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ВСТУП 

 

Актуальність теми. З розвитком технологій і збільшенням доступу до 

Інтернету все більше споживачів віддають перевагу онлайн-покупкам. Це створює 

конкурентне середовище, в якому Інтернет-магазини повинні постійно 

вдосконалюватися, щоб залишатися на ринку. Сучасні споживачі очікують 

швидкого, зручного і безпечного процесу покупки. Інтернет-магазини повинні 

відповідати цим очікуванням, пропонуючи високий рівень обслуговування, 

широкий асортимент товарів та конкурентні ціни.  

Нові технології, такі як штучний інтелект, машинне навчання, аналітика 

великих даних і автоматизація, дозволяють Інтернет-магазинам оптимізувати свої 

процеси, підвищувати ефективність та покращувати досвід користувачів. 

Дослідження конкурентоспроможності допомагає зрозуміти, як ці технології 

можна ефективно впроваджувати.  

Інтернет-магазини конкурують не лише на місцевому, а й на глобальному 

рівні. Це вимагає від них адаптації до різних ринкових умов, культурних 

особливостей і законодавчих вимог. Конкурентоспроможність стає ключовим 

фактором для успішного функціонування на глобальному ринку. 

Отже, дослідження конкурентоспроможності інтернет-магазина є 

актуальним, оскільки дозволяє зрозуміти та впроваджувати ефективні стратегії 

для підтримки та покращення позицій на динамічному та насиченому ринку 

електронної комерції. 

Аналіз останніх досліджень та публікацій. Дослідженню теми підвищення 

конкурентоспроможності в електронній торгівлі присвячені праці багатьох 

відомих дослідників та практиків. Серед них можна виділити наступних авторів: 

Майкл Е. Портер  – відомий своїми працями з теорії конкурентних переваг, у тому 

числі й у сфері електронної торгівлі. Філіп Котлер – автор численних робіт з 

маркетингу, які містять аналіз електронної комерції та стратегій підвищення 

конкурентоспроможності. Янніс Бакос – його дослідження зосереджені на 

електронних ринках та їх впливі на структуру конкуренції. Ерік Бріньолфссон – 
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працює над дослідженнями економічного впливу інформаційних технологій, 

включаючи електронну комерцію. Ширлі Грегор – відома своїми дослідженнями в 

області інформаційних систем і їх впливу на електронну торгівлю. Ендрю Макафі 

– досліджує вплив інформаційних технологій на бізнес-процеси та 

конкурентоспроможність компаній. Джеффрі Г. Паркер – його роботи присвячені 

платформам електронної комерції та мережевим ефектам. 

Ці автори зробили значний внесок у розуміння того, як електронна комерція 

змінює традиційні моделі бізнесу і як компанії можуть ефективно конкурувати в 

цьому швидко змінюваному середовищі. 

 Мета та завдання дослідження. Метою роботи є дослідження управління 

конкурентоспроможністю інтернет-магазина ТОВ «Європа Арм Спорт». 

Відповідно до поставленої мети в роботі визначено наступні завдання: 

- визначити особливості організації електронної торгівлі через власний 

Інтернет-магазин; 

- розглянути систему управління конкурентоспроможністю Інтернет-

магазина; 

- вивчити методичні засади оцінки ефективності управління 

конкурентоспроможністю Інтернет-магазина; 

- зробити аналіз нормативно-правового та інформаційного забезпечення у 

сфері управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина; 

- надати організаційно-управлінський аналіз ТОВ «Європа Арм Спорт»; 

- провести діагностику фінансово-економічного стану ТОВ «Європа Арм 

Спорт»; 

- проаналізувати управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина 

ТОВ «Європа Арм Спорт»; 

- визначити напрями підвищення ефективності управління 

конкурентоспроможністю Інтернет-магазина ТОВ «Європа Арм Спорт». 

Об’єктом роботи є система управління конкурентоспроможністю Інтернет-

магазина ТОВ «Європа Арм Спорт». 
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Предметом роботи є теоретичні та методичні аспекти управління 

конкурентоспроможністю інтернет-магазина. 

Методи роботи. Під час написання роботи було використано метод пошуку 

та збору інформації, метод аналізу та синтезу, метод порівняння, метод SWOT-

аналізу, метод абсолютних та відносних величин, графічний та табличний метод, 

метод узагальнення тощо. 

Інформаційно-нормативною базою дослідження виступили посібники, 

підручники, монографії, статті, аналітичні дослідження, фінансова звітність 

ТОВ «Європа Арм Спорт» за 2021-2023 рр. та ресурси мережі Інтернет. 

Структура роботи. Робота складається із вступу, двох розділів, висновків, 

списку використаних джерел та додатків. Основний зміст роботи викладено на 

74 сторінках комп’ютерного тексту. Дипломна робота містить 33 таблиці,  

3 рисунки,   2 додатки та список використаних джерел із  63 найменувань, який 

викладений на  5 сторінках.  
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РОЗДІЛ 1 

ТЕОРЕТИЧНІ АСПЕКТИ УПРАВЛІННЯ 

КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНІСТЮ ІНТЕРНЕТ-МАГАЗИНА 

 

1.1. Особливості організації електронної торгівлі через власний 

Інтернет-магазин 

 

Електронна торгівля, також відома як е-комерція, – це купівля та продаж 

товарів або послуг через Інтернет. Це включає широкий спектр діяльності, від 

онлайн-магазинів, де люди можуть купувати одяг та електроніку, до платформ 

онлайн-бронювання, де люди можуть бронювати готелі та авіаквитки (рис. 1.1). 

 

Рис. 1.1. Переваги електронної торгівлі 

Джерело: складено автором на основі [4, с. 34] 

 

Проте, не дивлячись на свої переваги, електронна торгівля має і певні 

недоліки (рис. 1.2). 

•Покупці можуть робити покупки в будь-який час і з 
будь-якого місця, де є доступ до Інтернету. 

Зручність 

•Онлайн-магазини часто пропонують ширший вибір 
товарів, ніж фізичні магазини. 

Вибір 

•Онлайн-магазини часто можуть пропонувати 
конкурентноспроможніші ціни, оскільки їм не 
потрібно оплачувати такі накладні витрати, як оренда 
та персонал. 

Ціни 

•Покупці можуть легко порівнювати ціни з різних 
онлайн-магазинів. 

Порівняння цін 

•Онлайн-магазини можуть надавати покупцям більше 
інформації про продукти, такі як описи, відгуки та 
зображення. 

Інформація 
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Рис. 1.2. Недоліки електронної торгівлі 

Джерело: складено автором на основі [4, с. 34] 

 

Загалом, електронна торгівля є зручним і вигідним способом купівлі товарів 

і послуг. Однак важливо усвідомлювати як переваги, так і недоліки електронної 

комерції перед здійсненням онлайн-покупок. 

В табл. 1.1 подано складові електронної торгівлі. 

Таблиця 1.1 

Складові електронної торгівлі 

Компонент Опис 

1 2 

Фронтенд Частина вебсайту або мобільного застосунку, з якою взаємодіють 

користувачі. Це охоплює візуальний дизайн, навігацію та 

функціональність 

Бекенд Серверна частина вебсайту або мобільного застосунку, яка обробляє 

дані та виконує логіку. Це охоплює бази даних, сервери та програмне 

забезпечення 

Маркетинг та реклама Процес просування та продажу товарів або послуг онлайн. Це охоплює 

пошукову оптимізацію (SEO), маркетинг у соціальних мережах, платну 

рекламу та маркетинг електронною поштою 

 

 

•Покупці не можуть фізично оглянути товар перед його 
покупкою. 

Відсутність можливості фізично 
оглянути товар 

•Доставка товарів може бути дорогою, особливо для 
великих або важких товарів. 

Вартість доставки 

•Існує ризик шахрайства та крадіжки особистих даних 
при здійсненні покупок в Інтернеті. 

Шахрайство та безпека 

•Покупцям доведеться почекати, поки їхні товари 
будуть доставлені. 

Час очікування 
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Продовження табл. 1.1 

1 2 

Обслуговування 

клієнтів 

Процес надання допомоги та підтримки клієнтам. Це охоплює чат у 

реальному часі, електронну пошту та телефонну підтримку 

Платіжні системи Системи, які дозволяють клієнтам оплачувати товари або послуги 

онлайн. Це охоплює кредитні картки, PayPal та інші електронні гаманці 

Доставка та виконання Процес доставки товарів клієнтам. Це охоплює складування, пакування 

та доставлення 

Управління ланцюгом 

постачання 

Процес управління потоком товарів від постачальників до клієнтів. Це 

охоплює закупівлі, інвентаризацію та управління складами 

Аналітика Процес збору та аналізу даних про онлайн-діяльність. Ці дані можна 

використовувати для покращення вебсайту, маркетингових кампаній та 

обслуговування клієнті 

Безпека Захист вебсайту та даних користувачів від кіберзагроз. Це охоплює 

брандмауери, шифрування та протоколи аутентифікації 

Джерело: складено автором на основі [34] 

 

Фронтенд – це візуальний фасад вашого онлайн-магазину, з яким 

безпосередньо взаємодіють користувачі. Він має бути зручним для користувачів, 

інтуїтивно зрозумілим та спонукати до конверсії.  

Бекенд – це серверна частина, яка забезпечує безперебійну роботу та 

безпеку вашого онлайн-бізнесу. Це включає бази даних, сервери та програмне 

забезпечення, які обробляють дані, виконують логіку та гарантують захист 

інформації. 

Маркетинг та реклама – це ключові інструменти для просування вашого 

бренду та залучення цільової аудиторії. Це може включати SEO, маркетинг у 

соціальних мережах, платну рекламу, маркетинг електронною поштою та інші 

методи, які допоможуть вам охопити ширший ринок. 

Ефективне обслуговування клієнтів – це запорука лояльності та утримання 

покупців. Це включає надання швидкої та зручної підтримки через різні канали, 

такі як чат у реальному часі, електронна пошта та телефон. 

Безпечні та надійні платіжні системи - це основа для зручного та безпечного 

оформлення замовлень. Це може включати інтеграцію з популярними платіжними 

шлюзами, такими як кредитні картки, PayPal та інші електронні гаманці. 
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Доставка та виконання - це комплексний процес, який охоплює складське 

зберігання, упаковку, доставку та відстеження замовлень. Важливо мати чітко 

організовану та ефективну систему, щоб гарантувати своєчасне та безпроблемне 

отримання товарів клієнтами. 

Ефективне управління ланцюгом постачання гарантує, що товари будуть 

доступні на складі, коли це буде потрібно, та що вони будуть доставлені клієнтам 

швидко та без затримок. Це включає закупівлі, інвентаризацію, управління 

складами та інші логістичні процеси [34]. 

Збір та аналіз даних про онлайн-діяльність - це важливі інструменти для 

прийняття обґрунтованих рішень щодо покращення вебсайту, маркетингових 

кампаній, обслуговування клієнтів та загальної стратегії електронної торгівлі. 

Захист вебсайту та даних клієнтів від кіберзагроз – це критичне завдання 

для будь-якого онлайн-бізнесу. Це включає впровадження брандмауерів, 

шифрування, протоколів аутентифікації та інших заходів безпеки. 

Розуміння та інвестування в кожен з цих компонентів є ключовими для 

створення стійкого та успішного онлайн-бізнесу, який буде процвітати в 

динамічному світі електронної комерції [34]. 

Електронна торгівля пропонує безліч можливостей для підприємців, але для 

досягнення успіху в цій конкурентній сфері важливо мати чітке розуміння та 

знання основних компонентів, що складають цю систему. Інвестуючи у кожен з 

цих компонентів та постійно оптимізуючи свою онлайн-присутність, підприємці 

можуть створити стійкий та успішний бізнес в екосистемі електронної комерції. 

Розглянемо обов’язкові розділи, які мають бути в Інтернет-магазині 

(табл. 1.2). Наявність цих розділів допоможе вашому інтернет-магазина 

функціонувати плавно та забезпечити клієнтам позитивний досвід покупок. 

Окрім цих обов’язкових розділів, можна додати й інші, щоб зробити ваш 

магазин більш привабливим, наприклад, розділ з відгуками, блог або сторінку з 

акціями. 

Важливо регулярно оновлювати та вдосконалювати свій вебсайт, щоб він 

відповідав потребам ваших клієнтів та тенденціям ринку 
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Таблиця 1.2 

Обов’язкові розділи для Інтернет-магазина 

Розділ Опис 

Головна 

сторінка 

Головна сторінка сайту, яка зазвичай містить інформацію про магазин, товари та 

послуги, а також посилання на інші розділи сайту 

Сторінки 

товарів 

Сторінки, які описують окремі товари, включаючи фотографії, описи, ціни та інші 

характеристики 

Кошик Розділ сайту, де користувачі можуть додавати товари, які вони хочуть купити 

Каса Розділ сайту, де користувачі можуть ввести свою інформацію та оформити 

замовлення 

Контакти Сторінка, яка містить інформацію про те, як зв'язатися з магазином, наприклад, 

адресу, номер телефону та адресу електронної пошти 

FAQ Сторінка, яка відповідає на часто поставлені запитання про магазин, його 

продукцію та послуги 

Джерело: складено автором на основі [36] 

 

Варто розглянути і додаткові розділи, які може мати Інтернет-магазин 

(табл. 1.3). 

Таблиця 1.3 

Додаткові розділи для Інтернет-магазина 

Розділ Опис 

Про нас Сторінка, яка розповідає про історію магазину, його місію та команду 

Доставка та 

повернення 

Сторінка, яка описує політику магазину щодо доставки та повернення 

Умови використання Сторінка, яка описує правила та умови використання вебсайту магазину 

Політика 

конфіденційності 

Сторінка, яка описує, як магазин збирає, використовує та розкриває 

особисту інформацію клієнтів 

Блог Сторінка, на якій публікуються статті про теми, пов'язані з магазином, 

його продукцією та галуззю 

Відгуки Сторінка, де клієнти можуть залишати відгуки про магазин, його 

продукцію та послуги 

Спеціальні 

пропозиції 

Сторінка, де перелічені поточні спеціальні пропозиції та знижки магазину 

Подарункові картки Сторінка, де можна купити подарункові картки магазину 

Підписка на розсилку Форма, де клієнти можуть підписатися на розсилку магазину, щоб 

отримувати інформацію про нові продукти, спеціальні пропозиції та інші 

новини 

Джерело: складено автором на основі [36] 
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Додавання додаткових розділів може допомогти зробити Інтернет-магазин 

більш комплексним та привабливим, що може призвести до збільшення продажів 

та покращення лояльності клієнтів.  

Інтернет-магазини стали невід’ємною частиною сучасної комерції, 

забезпечуючи зручний доступ до широкого асортименту товарів для клієнтів по 

всьому світу. Вони пропонують унікальну можливість для бізнесів розширити 

свої ринки, збільшити продажі та підвищити рівень обслуговування клієнтів.  

Для досягнення цих цілей Інтернет-магазини повинні мати певний набір 

функцій, які забезпечують ефективну роботу, зручність користування та безпеку 

транзакцій. Розглянем основні функції, які є критично важливими для успіху 

Інтернет-магазина, включаючи каталог товарів, систему обробки замовлень, 

платіжні шлюзи, доставку та відстеження, а також багато інших (табл. 1.4). 

Таблиця 1.4 

Основні функції Інтернет-магазина 

Функція Опис 

1 2 

Каталог товарів Надає можливість публікувати та організовувати товари з фотографіями, 

описом, цінами та іншими характеристиками, що дозволяє клієнтам легко 

знаходити та переглядати товари, які їм цікаві 

Кошик Дозволяє клієнтам додавати товари до кошика, переглядати його зміст та 

оформляти замовлення, що спрощує процес покупки та робить його більш 

зручним 

Система 

обробки 

замовлень 

Автоматизує процес прийому замовлень, підтвердження їх обробки, 

відстеження статусу та генерування рахунків, що економить час та ресурси, а 

також забезпечує більш високий рівень обслуговування клієнтів 

Платіжні шлюзи Забезпечують безпечне прийняття онлайн-оплат від клієнтів за допомогою 

інтеграції з платіжними системами, що робить процес оплати зручним та 

надійним 

Доставка та 

відстеження 

Надає можливість пропонувати різні варіанти доставки, розраховувати вартість 

доставки та надавати клієнтам інформацію для відстеження замовлень, що 

дозволяє клієнтам бути в курсі статусу своїх замовлень та отримувати їх 

вчасно 

Обліковий запис 

клієнта 

Дозволяє клієнтам створювати облікові записи, зберігати інформацію про 

доставку та замовлення, а також відстежувати історію замовлень, що робить 

процес покупок більш персоналізованим та зручним 

Система пошуку Дозволяє клієнтам легко знаходити потрібні їм товари за назвою, 

характеристиками або іншими критеріями, що покращує навігацію по магазину 

та робить процес пошуку товарів більш швидким та ефективним 
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Продовження табл. 1.4 

1 2 

Фільтри та 

категорії 

Дозволяють клієнтам фільтрувати товари за категоріями, ціною, брендом та 

іншими характеристиками, що допомагає їм звузити поле пошуку та швидше 

знаходити товари, які відповідають їхнім потребам 

Відгуки та 

рейтинги 

Дозволяють клієнтам залишати відгуки про товари та оцінювати їх, що 

допомагає іншим клієнтам зробити більш обґрунтований вибір при покупці 

Рекомендації 

товарів 

Надає персоналізовані рекомендації товарів на основі історії покупок та 

переглядів клієнтів, що допомагає їм відкривати для себе нові цікаві 

продукти та стимулює додаткові покупки 

SEO та маркетинг Надає інструменти для оптимізації магазину для пошукових систем та 

просування його за допомогою маркетингових кампаній, що допомагає 

підвищити його видимість в Інтернеті та залучити більше клієнтів 

Аналітика Надає інструменти для відстеження трафіку, конверсій та продажів, а також 

для отримання даних про поведінку клієнтів, що допомагає власникам 

магазину краще зрозуміти свою аудиторію, оптимізувати маркетингові 

стратегії та приймати більш обґрунтовані бізнес-рішення 

Управління 

користувачами 

Дозволяє створювати та керувати обліковими записами користувачів, 

надавати їм різні рівні доступу та дозволів, що забезпечує контроль над 

доступом до інформації та функціоналом магазину 

Управління 

контентом 

Дозволяє публікувати статті, новини та інші текстові матеріали, що 

допомагає власникам магазину ділитися інформацією з клієнтами, формувати 

бренд та підвищувати зацікавленість у магазині 

Багатомовність Дозволяє підтримувати декілька мов для обслуговування клієнтів з різних 

країн, що робить магазин доступнішим для ширшої аудиторії та розширює 

його потенційний ринок 

Джерело: складено автором на основі [50] 

 

Функціонал Інтернет-магазина має бути всебічно продуманим і охоплювати 

всі етапи покупки - від пошуку товарів до завершення замовлення і отримання 

доставки. Ключові функції, такі як каталог товарів, кошик, система обробки 

замовлень та платіжні шлюзи, забезпечують основу для зручної та безпечної 

покупки. Додаткові можливості, як-от система пошуку, фільтри, відгуки та 

рейтинги, рекомендації товарів, а також SEO та маркетинг, покращують 

користувацький досвід та сприяють зростанню продажів. Інструменти аналітики 

та управління користувачами допомагають власникам магазинів розуміти свою 

аудиторію і оптимізувати бізнес-процеси. Нарешті, багатомовність і управління 

контентом розширюють можливості магазину, роблячи його доступним для 

більшої кількості клієнтів та підтримуючи ефективну комунікацію. Отже, 
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успішний Інтернет-магазин - це комплексний інструмент, який поєднує в собі 

різні функції для досягнення високої якості обслуговування та задоволення 

клієнтів. 

Організація електронної торгівлі через власний Інтернет-магазин відкриває 

перед підприємцями широкі можливості для розвитку бізнесу. Такий підхід 

дозволяє максимально контролювати всі аспекти комерційної діяльності, від 

представлення бренду до взаємодії з клієнтами. Маючи власний Інтернет-магазин, 

ви можете налаштувати його під свої потреби, що значно підвищує гнучкість і 

ефективність бізнесу (табл. 1.5). 

Таблиця 1.5 

Особливості організації електронної торгівлі через власний Інтернет-магазин 

Особливість Опис 

Контроль над 

брендом 

Ви маєте повний контроль над тим, як представлений ваш бренд у вашому 

Інтернет-магазині. Це дає вам можливість створити узгоджений досвід для 

своїх клієнтів і сформувати міцний імідж бренду 

Прямий доступ 

до клієнтів 

Ви можете збирати дані про своїх клієнтів і спілкуватися з ними 

безпосередньо, що може допомогти вам краще зрозуміти їхні потреби та 

покращити свої продукти та послуги 

Більша 

гнучкість 

Ви можете налаштувати свій Інтернет-магазин відповідно до своїх потреб і 

уподобань, що може бути складно зробити з сторонніми платформами 

Можливість 

розширення 

Ви можете розширювати свій Інтернет-магазин з часом, додаючи нові 

продукти, функції та можливості 

Потенційно 

нижчі витрати 

У довгостроковій перспективі володіння власним Інтернет-магазином може 

бути дешевше, ніж використання сторонньої платформи, оскільки вам не 

потрібно буде платити комісійні за транзакції або щомісячні збори 

Джерело: складено автором на основі [30] 

 

Власний Інтернет-магазин надає підприємцям значні переваги в порівнянні 

зі сторонніми платформами. Контроль над брендом дозволяє створити унікальний 

і послідовний образ, що допомагає будувати міцні стосунки з клієнтами. Прямий 

доступ до клієнтів і збирання даних про них сприяють кращому розумінню їхніх 

потреб і вдосконаленню продуктів та послуг. Гнучкість у налаштуванні Інтернет-

магазина забезпечує можливість адаптації під специфічні вимоги бізнесу, а 

можливість розширення дозволяє безперешкодно додавати нові функції та 

продукти. Зрештою, власний Інтернет-магазин може бути економічно вигіднішим, 
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оскільки виключає необхідність сплати комісій та регулярних внесків стороннім 

платформам. Таким чином, організація електронної торгівлі через власний 

Інтернет-магазин є ефективним шляхом для розвитку і успішного функціонування 

сучасного бізнесу. 

Організація електронної торгівлі через власний Інтернет-магазин має безліч 

переваг, але також пов’язана з певними труднощами та викликами. Незважаючи 

на те, що власний Інтернет-магазин дозволяє контролювати бренд, мати прямий 

доступ до клієнтів і пропонує значну гнучкість, існують недоліки, які варто 

врахувати. Витрати на розробку та обслуговування, складність управління, 

необхідність технічної підтримки та конкуренція - це лише деякі з проблем, з 

якими стикаються підприємці (табл. 1.6). 

Таблиця 1.6 

Недоліки організації електронної торгівлі через власний Інтернет-магазин 

Недолік Опис 

Витрати на розробку 

та обслуговування 

Вам доведеться витратити значні кошти на розробку та обслуговування 

свого Інтернет-магазина, що може включати хостинг, вебдизайн, 

розробку програмного забезпечення та маркетинг 

Складність Створення та керування успішним Інтернет-магазином може бути 

складним завданням, яке потребує знань і досвіду в таких сферах, як 

електронна комерція, маркетинг та обслуговування клієнтів 

Технічна підтримка Вам доведеться самостійно забезпечувати технічну підтримку свого 

Інтернет-магазина, що може бути дорого й потребувати багато часу 

Конкуренція Вам доведеться конкурувати з іншими Інтернет-магазинами, а також з 

традиційними магазинами, що може бути складно, особливо якщо ви є 

новим бізнесом 

Джерело: складено автором на основі [43] 

 

Організація власного Інтернет-магазина є складним та витратним процесом, 

що потребує значних фінансових і часових інвестицій. Витрати на розробку та 

обслуговування, включаючи хостинг, вебдизайн, розробку програмного 

забезпечення та маркетинг, можуть бути досить високими. Крім того, успішне 

управління Інтернет-магазином вимагає знань і досвіду в галузі електронної 

комерції, маркетингу та обслуговування клієнтів, що може бути складним 
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завданням для нових підприємців. Технічна підтримка магазину також лежить на 

плечах власника, що може вимагати значних ресурсів і часу. 

Конкуренція з іншими Інтернет-магазинами та традиційними магазинами 

додає додаткових викликів, особливо для нових бізнесів, які ще не мають міцної 

клієнтської бази. Таким чином, хоча власний Інтернет-магазин надає багато 

можливостей, він також потребує ретельного планування, значних ресурсів та 

постійної адаптації до ринкових умов. Підприємцям необхідно зважити всі ці 

фактори, щоб прийняти обґрунтоване рішення щодо запуску та управління 

власним Інтернет-магазином. 

 

 

1.2. Система управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина 

 

Система управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина – це 

комплекс заходів, стратегій і процесів, спрямованих на забезпечення стійкої 

переваги магазину на ринку електронної комерції. Вона включає в себе аналіз 

конкурентного середовища, визначення сильних і слабких сторін, розробку та 

впровадження ефективних стратегій для залучення і утримання клієнтів, а також 

постійний моніторинг та коригування цих стратегій у відповідь на зміну ринкових 

умов. 

Основні елементи системи управління конкурентоспроможністю Інтернет-

магазина охоплюють: 

1. Аналіз конкурентного середовища. Оцінка ринкових умов, визначення 

основних конкурентів, аналіз їхніх стратегій, сильних і слабких сторін.  

2. Вибір стратегій конкурентоспроможності. Визначення та впровадження 

відповідних стратегій, таких як диференціація, лідерство у витратах, фокусування 

на певних сегментах ринку, інновації або стратегічні альянси. 

3. Маркетингові стратегії. Розробка маркетингових планів, які включають 

SEO, контент-маркетинг, соціальні медіа, електронну пошту та інші інструменти 

для залучення та утримання клієнтів. 
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4. Оптимізація операційних процесів. Забезпечення ефективного управління 

ланцюгом поставок, логістикою, обслуговуванням клієнтів та іншими 

внутрішніми процесами для зниження витрат і підвищення якості 

обслуговування. 

5. Інновації та технології. Впровадження нових технологій і рішень, які 

підвищують ефективність роботи магазину, поліпшують користувацький досвід і 

забезпечують конкурентну перевагу. 

6. Моніторинг і оцінка. Постійний аналіз результатів діяльності, оцінка 

ефективності обраних стратегій та їх коригування у відповідь на зміни ринкових 

умов [21, с. 42]. 

Система управління конкурентоспроможністю допомагає Інтернет-

магазинам залишатися актуальними, ефективно конкурувати на ринку, 

задовольняти потреби клієнтів та забезпечувати стійкий розвиток бізнесу. 

Управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина є ключовим 

аспектом забезпечення його успішності та стійкості на ринку електронної 

комерції. У сучасних умовах стрімкого розвитку технологій та постійного 

зростання конкуренції, важливо не тільки розробляти ефективні стратегії, але й 

вміло їх впроваджувати, моніторити та коригувати. Цей процес включає кілька 

основних етапів: аналіз, планування, впровадження та контроль. Кожен з цих 

етапів відіграє важливу роль у досягненні конкурентних переваг та забезпеченні 

успішної діяльності Інтернет-магазина (табл. 1.7). 

Таблиця 1.7 

Етапи управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина 

Етап Опис 

1 2 

1. Аналіз * Проведення дослідження ринку, щоб зрозуміти свій ринок, конкурентів і 

клієнтів.  

* Визначення своїх сильних і слабких сторін.  

* Створення чіткого бачення та місії для вашого магазину 

2. Планування * Розробка стратегій управління конкурентоспроможністю, які 

відповідають вашим цілям і ресурсам.  

* Створення плану дій для реалізації ваших стратегій 
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Продовження табл. 1.7 

1 2 

3. Впровадження * Виконання ваших стратегій управління конкурентоспроможністю.  

* Відстеження вашого прогресу та внесення необхідних коректив 

4. Контроль * Регулярне відстеження ваших результатів і порівняння їх із вашими 

цілями. 

 * Внесення змін до ваших стратегій за потреби 

Джерело: складено автором на основі [21, с. 43] 

 

Ефективне управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина вимагає 

систематичного підходу та чіткої стратегії. Важливо глибоко розуміти ринок, 

конкурентів та клієнтів, визначати свої сильні та слабкі сторони, щоб мати 

можливість створити чітке бачення та місію магазину. Розробка стратегій, які 

відповідатимуть цілям та ресурсам компанії, дозволяє створити план дій для 

реалізації цих стратегій. Виконання стратегій та відстеження прогресу з 

можливістю коригування дій є критично важливим для досягнення встановлених 

цілей. Регулярний моніторинг результатів та їх порівняння з цілями забезпечує 

можливість своєчасного внесення змін до стратегій та підтримання їхньої 

актуальності. 

Застосування такого підходу дозволяє Інтернет-магазина залишатися 

конкурентоспроможним, ефективно реагувати на зміни ринку, задовольняти 

потреби клієнтів та досягати стійкого розвитку. 

У сучасному світі електронної комерції конкуренція серед Інтернет-

магазинів зростає з кожним днем. Для успішного функціонування та виживання 

на ринку, Інтернет-магазини повинні розробляти та впроваджувати ефективні 

стратегії управління конкурентоспроможністю.  

Основними стратегіями є диференціація, лідерство у витратах, фокусування, 

інновації та стратегічні альянси. Кожна з цих стратегій має свої унікальні 

переваги та недоліки, які впливають на здатність Інтернет-магазина конкурувати 

на ринку, залучати та утримувати клієнтів, а також досягати фінансової 

стабільності та росту (табл. 1.8). 
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Таблиця 1.8 

Основні стратегії управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина 

Стратегія Опис Переваги Недоліки 

Диференціація Створення унікальної пропозиції, 

яка відрізняє ваш магазин від 

конкурентів. Це може бути 

досягнуто завдяки кращому 

обслуговуванню клієнтів, більш 

широкому вибору продуктів, 

унікальним функціям вебсайту 

або більш низьким цінам 

Дозволяє залучити 

нових клієнтів і 

зберегти існуючих. 

Збільшує лояльність 

клієнтів і створює 

стійкий конкурентний 

перевагу 

Може бути дорогим у 

реалізації та 

вимагати значних 

інвестицій у 

маркетинг 

Лідерство у 

витратах 

Зниження витрат на ведення 

бізнесу, щоб запропонувати 

найнижчі ціни на ринку. Це може 

бути досягнуто завдяки 

ефективному управлінню 

ланцюжком поставок, зниженню 

витрат на маркетинг або 

використанню більш дешевих 

технологій 

Дозволяє залучити 

ціночутливих клієнтів 

і збільшити частку 

ринку 

Може бути складно 

зберегти 

рентабельність, якщо 

конкуренти можуть 

знизити свої ціни 

Фокусування Зосередження на певному 

сегменті ринку або групі клієнтів. 

Це дозволяє вам краще зрозуміти 

потреби ваших клієнтів і 

запропонувати їм більш 

персоналізований досвід 

Дозволяє створити 

сильну лояльність 

клієнтів і стати 

лідером у вашій ніші 

Може обмежити ваш 

потенційний ринок і 

ускладнити 

зростання 

Інновації Розробка нових продуктів, послуг 

або технологій, які відрізняють 

вас від конкурентів. Це може бути 

досягнуто завдяки дослідженням і 

розробкам, співпраці з іншими 

компаніями або придбанню нових 

технологій 

Дозволяє залучити 

нових клієнтів, 

збільшити частку 

ринку та створити 

стійкий конкурентний 

перевагу 

Може бути 

ризикованим і 

вимагати значних 

інвестицій 

Стратегічні 

альянси 

Співпраця з іншими компаніями 

для досягнення спільних цілей. Це 

може бути досягнуто шляхом 

спільного маркетингу, розробки 

продуктів або розширення на нові 

ринки 

Дозволяє отримати 

доступ до нових 

ресурсів, нових 

клієнтів і нових 

технологій 

Може призвести до 

втрати контролю над 

вашим бізнесом або 

розбіжностей з 

вашими партнерами 

Джерело: складено автором на основі [19, с. 56-57] 

 

Управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина є складним і 

багатоаспектним процесом, що вимагає ретельного планування та постійного 

аналізу ринку. Вибір правильної стратегії може значно вплинути на успіх бізнесу. 

Диференціація дозволяє виділитися серед конкурентів завдяки унікальній 
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пропозиції, але вимагає значних інвестицій. Лідерство у витратах привертає 

ціночутливих клієнтів, але може знизити рентабельність. Фокусування на 

певному сегменті ринку створює сильну лояльність клієнтів, проте обмежує 

зростання. Інновації відкривають нові можливості, але супроводжуються 

високими ризиками. Стратегічні альянси розширюють доступ до ресурсів, але 

можуть призвести до втрати контролю над бізнесом. 

Для досягнення успіху Інтернет-магазини повинні знайти оптимальний 

баланс між цими стратегіями, враховуючи свої ресурси, ринкові умови та потреби 

клієнтів. Тільки так вони зможуть ефективно конкурувати та процвітати в 

динамічному світі електронної комерції. 

 Розглянемо функції конкурентоспроможності Інтернет-магазина (табл. 1.9). 

Таблиця 1.9 

Основні функції конкурентоспроможності Інтернет-магазина та їх вплив на 

діяльність 

Функція Опис Вплив на діяльність 

1 2 3 

Пропозиція товарів 

та послуг 

Широкий асортимент товарів та 

послуг, які відповідають потребам 

цільової аудиторії 

Залучення нових клієнтів, 

збільшення продажів, підвищення 

лояльності клієнтів 

Ціноутворення Конкурентні ціни, які відповідають 

цінності товарів та послуг 

Збільшення продажів, залучення 

нових клієнтів, підвищення 

прибутковості 

Маркетинг та 

просування 

Ефективні маркетингові та 

просуванняні кампанії, які 

охоплюють цільову аудиторію 

Підвищення обізнаності про бренд, 

залучення нових клієнтів, 

збільшення продажів 

Обслуговування 

клієнтів 

Високоякісне обслуговування 

клієнтів, яке відповідає очікуванням 

клієнтів 

Підвищення лояльності клієнтів, 

зменшення кількості повернень 

товарів, позитивні відгуки клієнтів 

Вебсайт та 

інтерфейс 

користувача 

Зручний для користувачів вебсайт з 

простим інтерфейсом та навігацією 

Збільшення конверсії, покращення 

досвіду покупця, залучення нових 

клієнтів 

Логістика та 

доставка 

Швидка та надійна доставка товарів 

клієнтам 

Задоволення клієнтів, зменшення 

кількості скарг, підвищення 

лояльності клієнтів 

Управління 

ланцюжком 

поставок 

Ефективне управління ланцюжком 

поставок, яке забезпечує наявність 

товарів на складі та своєчасну 

доставку 

Зменшення витрат, покращення 

обслуговування клієнтів, 

підвищення прибутковості 
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Продовження табл. 1.9 

1 2 3 

Технології Використання новітніх технологій для 

покращення роботи магазину. 

Збільшення ефективності, покращення 

досвіду покупця, залучення нових клієнтів. 

Персонал Кваліфікований та мотивований 

персонал, який може ефективно 

обслуговувати клієнтів. 

Покращення обслуговування клієнтів, 

підвищення лояльності клієнтів, зниження 

плинності кадрів. 

Джерело: складено автором на основі [21, с. 42] 

 

Важливо зазначити, що всі ці функції конкурентоспроможності 

взаємопов’язані.  

Сильний Інтернет-магазин матиме високий рівень конкурентоспроможності 

у всіх цих областях. 

Успішне управління конкурентоспроможністю вашого Інтернет-магазина 

вимагає постійних зусиль і адаптації. Завдяки ретельному плануванню та 

виконанню можна створити стійкий бізнес, який процвітатиме у конкурентному 

середовищі. 

 

 

1.3. Методичні засади оцінки ефективності управління 

конкурентоспроможністю Інтернет-магазина 

 

Конкурентоспроможність Інтернет-магазина є критично важливим аспектом 

його успішної діяльності в сучасних умовах ринку, які характеризуються високою 

динамікою та насиченістю. Від правильного розуміння ринку та конкурентного 

середовища, розробки ефективної стратегії розвитку, підвищення ефективності 

функціонування Інтернет-магазина, до прийняття обґрунтованих інвестиційних 

рішень – усі ці фактори безпосередньо впливають на здатність бізнесу не тільки 

виживати, а й процвітати в умовах жорсткої конкуренції. 

Проведення оцінки ефективності управління конкурентоспроможністю 

Інтернет-магазина є важливою з різних аспектів (табл. 1.10). 
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Таблиця 1.10 

Аспекти необхідності проведення рівня конкурентоспроможності Інтернет-

магазина 

Мета Опис 

Аналіз ринку та 

конкурентного 

середовища 

* Дослідження конкурентів, їхніх сильних та слабких сторін, цінової 

стратегії, маркетингових активностей, а також їхньої частки ринку. 

* Визначення ключових факторів успіху (КФУ) у вашій галузі та оцінка 

того, як ваш інтернет-магазин відповідає їм. 

* Виявлення потенційних загроз та можливостей, які можуть вплинути на 

ваш бізнес. 

Продовження 

Розробка ефективної 

стратегії розвитку 

* Визначення цільової аудиторії та розуміння її потреб та очікувань. * 

Розробка унікальної торгової пропозиції (УТП), яка відрізняє ваш 

інтернет-магазин від конкурентів. 

 * Визначення оптимальної цінової стратегії, яка буде конкурентною та 

прибутковою.  

* Розробка ефективної маркетингової стратегії, яка допоможе вам 

охопити цільову аудиторію та збільшити продажі. 

 * Створення плану дій, який чітко визначає кроки, необхідні для 

досягнення ваших цілей. 

Підвищення 

ефективності вашого 

інтернет-магазина 

* Виявлення та усунення слабких сторін вашого інтернет-магазина, таких 

як проблеми з навігацією, складний процес оформлення замовлення або 

низька якість обслуговування клієнтів.  

* Впровадження нових функцій та технологій, які допоможуть вам 

покращити досвід користувачів та збільшити конверсію.  

* Оптимізація вашого вебсайту для пошукових систем (SEO), щоб 

підвищити його рейтинг у результатах пошуку.  

* Використання аналітики даних для відстеження показників вашого 

інтернет-магазина та прийняття обґрунтованих рішень щодо його 

покращення. 

Прийняття 

обґрунтованих 

інвестиційних 

рішень 

* Визначення того, які інвестиції необхідні для покращення 

конкурентоспроможності вашого інтернет-магазина.  

* Оцінка потенційної рентабельності інвестицій (ROI) ваших інвестицій.  

* Прийняття рішень щодо того, які інвестиції принесуть найбільшу 

користь вашому бізнесу. 

Підвищення шансів 

на успіх 

* Регулярна оцінка рівня конкурентоспроможності вашого інтернет-

магазина допоможе вам залишатися на крок попереду своїх конкурентів 

та адаптуватися до мінливих умов ринку.  

* Це може призвести до збільшення продажів, прибутку та частки ринку. 

Джерело: складено автором на основі [9, с. 23] 

 

Проведення всебічного аналізу ринку та конкурентного середовища 

дозволяє Інтернет-магазина визначити свої сильні та слабкі сторони, а також 

зрозуміти позиції конкурентів. Це є основою для розробки ефективної стратегії 
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розвитку, яка враховує потреби та очікування цільової аудиторії, а також визначає 

унікальні конкурентні переваги. 

Розробка стратегії розвитку включає в себе не лише визначення цільової 

аудиторії та створення унікальної торгової пропозиції, але й оптимізацію цінової 

стратегії та розробку маркетингових заходів. Впровадження цих кроків допоможе 

Інтернет-магазина ефективно конкурувати на ринку та залучати нових клієнтів. 

Підвищення ефективності Інтернет-магазина можливе завдяки виявленню 

та усуненню існуючих проблем, впровадженню нових технологій та функцій, 

оптимізації для пошукових систем та використанню аналітики даних. Ці заходи 

спрямовані на покращення користувацького досвіду та збільшення конверсії. 

Прийняття обґрунтованих інвестиційних рішень дозволяє ефективно 

використовувати ресурси, спрямовуючи їх на найбільш важливі та перспективні 

напрями розвитку Інтернет-магазина. Оцінка рентабельності інвестицій дозволяє 

мінімізувати ризики та підвищити ефективність вкладень. 

Регулярна оцінка рівня конкурентоспроможності Інтернет-магазина є 

ключовим фактором успіху, дозволяючи адаптуватися до мінливих умов ринку, 

збільшувати продажі та прибуток. Такий підхід забезпечує стійке зростання та 

розвиток бізнесу в умовах жорсткої конкуренції. 

Таким чином, комплексний підхід до аналізу та підвищення 

конкурентоспроможності Інтернет-магазина є необхідним для його успішного 

функціонування та зростання в сучасному ринковому середовищі [15, с. 46]. 

Оцінка конкурентоспроможності Інтернет-магазина є важливим процесом 

для визначення його позицій на ринку та розробки ефективних стратегій 

розвитку. Існує декілька методів, які можна застосувати для оцінки 

конкурентоспроможності, кожен з яких має свої переваги та недоліки. Розуміння 

цих методів допоможе вибрати найбільш підходящий підхід для конкретного 

Інтернет-магазина, враховуючи його особливості та умови ринку. У табл. 1.11 

розглянуто основні методи оцінки конкурентоспроможності Інтернет-магазина, 

їхній опис, переваги та недоліки. 
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Таблиця 1.11 

Метод оцінки конкурентоспроможності Інтернет-магазина 

Метод Опис Переваги Недоліки 

1 2 3 4 

Аналіз частки 

ринку 

Вимірювання частки 

ринку, яку займає 

Інтернет-магазин у 

порівнянні з 

конкурентами 

Дає чітке уявлення про 

позицію магазину на 

ринку 

Може бути неточним, 

якщо ринок динамічно 

змінюється або важко 

чітко визначити 

Аналіз темпів 

зростання 

Вимірювання темпів 

зростання продажів або 

частки ринку Інтернет-

магазина за певний 

період часу 

Показує, чи розвивається 

магазин швидше, 

повільніше або так само, 

як конкуренти 

Може бути неточним, 

якщо ринок динамічно 

змінюється або важко 

чітко визначити 

Аналіз 

рентабельності 

інвестицій (ROI) 

Вимірювання прибутку, 

отриманого від 

інвестицій в Інтернет-

магазин 

Дає чітке уявлення про 

те, наскільки ефективно 

магазин використовує 

свої ресурси 

Може бути складним 

для розрахунку, якщо не 

всі витрати враховані 

Аналіз 

задоволеності 

клієнтів 

Вимірювання рівня 

задоволеності клієнтів 

продукцією та послугами 

інтернет-магазина 

Допомагає виявити 

сильні та слабкі сторони 

магазину з точки зору 

клієнтського досвіду 

Може бути 

упередженим, якщо 

опитування не проведені 

правильно 

Аналіз 

вебаналітики 

Використання 

вебаналітики для 

відстеження трафіку, 

конверсій та інших даних 

про поведінку 

користувачів на вебсайті 

інтернет-магазина 

Дає цінні дані про те, як 

користувачі взаємодіють 

з магазином 

Може бути складно 

інтерпретувати, якщо не 

маєте досвіду роботи з 

вебаналітикою 

Бенчмаркінг Порівняння показників 

інтернет-магазина з 

показниками конкурентів 

Допомагає визначити, де 

магазин випереджає 

конкурентів, а де йому 

потрібно 

вдосконалюватися 

Може бути складним 

для проведення, якщо не 

маєте доступу до даних 

конкурентів 

Аналіз 

конкурентного 

середовища 

Вивчення конкурентів 

інтернет-магазина, їхніх 

сильних і слабких сторін, 

а також їхніх стратегій 

Допомагає зрозуміти 

конкурентний ландшафт і 

розробити стратегію для 

диференціації магазину 

Може бути складним 

для проведення, якщо 

ринок динамічно 

змінюється або важко 

чітко визначити 

конкурентів 

SWOT-аналіз Визначення сильних (S), 

слабких (W), 

можливостей (O) та 

загроз (T) для інтернет-

магазина 

Допомагає визначити 

ключові фактори, які 

впливають на успіх 

магазину 

Може бути 

суб'єктивним, якщо не 

проводиться об'єктивно 
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Продовження табл. 1.11 

1 2 3 4 

PESTLE-аналіз Визначення політичних (P), 

економічних (E), 

соціальних (S), 

технологічних (T), 

екологічних (L) та 

законодавчих (E) факторів, 

які впливають на інтернет-

магазин 

Допомагає зрозуміти 

макроекономічне 

середовище, в якому 

працює магазин 

Може бути складним 

для проведення, якщо 

не маєте досвіду 

роботи з PESTLE-

аналізом 

Джерело: складено автором на основі [38] 

 

1. Аналіз частки ринку. Вимірювання частки ринку, яку займає Інтернет-

магазин у порівнянні з конкурентами. Дає чітке уявлення про позицію магазину 

на ринку. Може бути неточним, якщо ринок динамічно змінюється або важко 

чітко визначити. 

2. Аналіз темпів зростання. Вимірювання темпів зростання продажів або 

частки ринку Інтернет-магазина за певний період часу. Показує, чи розвивається 

магазин швидше, повільніше або так само, як конкуренти. Може бути неточним, 

якщо ринок динамічно змінюється або важко чітко визначити. 

3. Аналіз рентабельності інвестицій (ROI). Вимірювання прибутку, 

отриманого від інвестицій в Інтернет-магазин. Дає чітке уявлення про те, 

наскільки ефективно магазин використовує свої ресурси. Може бути складним 

для розрахунку, якщо не всі витрати враховані. 

4. Аналіз задоволеності клієнтів. Вимірювання рівня задоволеності клієнтів 

продукцією та послугами Інтернет-магазина. Допомагає виявити сильні та слабкі 

сторони магазину з точки зору клієнтського досвіду. Може бути упередженим, 

якщо опитування не проведені правильно. 

5. Аналіз вебаналітики. Використання вебаналітики для відстеження 

трафіку, конверсій та інших даних про поведінку користувачів на вебсайті 

Інтернет-магазина. Дає цінні дані про те, як користувачі взаємодіють з магазином. 

Може бути складно інтерпретувати, якщо не маєте досвіду роботи з 

вебаналітикою [38]. 
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6. Бенчмаркінг. Порівняння показників Інтернет-магазина з показниками 

конкурентів. Допомагає визначити, де магазин випереджає конкурентів, а де йому 

потрібно вдосконалюватися. Може бути складним для проведення, якщо не маєте 

доступу до даних конкурентів. 

7. Аналіз конкурентного середовища. Вивчення конкурентів Інтернет-

магазина, їхніх сильних і слабких сторін, а також їхніх стратегій. Допомагає 

зрозуміти конкурентний ландшафт і розробити стратегію для диференціації 

магазину. Може бути складним для проведення, якщо ринок динамічно 

змінюється або важко чітко визначити конкурентів. 

8. SWOT-аналіз. Визначення сильних (S), слабких (W), можливостей (O) та 

загроз (T) для інтернет-магазина. Допомагає визначити ключові фактори, які 

впливають на успіх магазину. Може бути суб'єктивним, якщо не проводиться 

об'єктивно. 

9. PESTLE-аналіз. Визначення політичних (P), економічних (E), соціальних 

(S), технологічних (T), екологічних (L) та законодавчих (E) факторів, які 

впливають на Інтернет-магазин. Допомагає зрозуміти макроекономічне 

середовище, в якому працює магазин. Може бути складним для проведення, якщо 

не маєте досвіду роботи з PESTLE-аналізом [38]. 

Кожен із методів оцінки конкурентоспроможності Інтернет-магазина має 

свої унікальні переваги та недоліки, і їх застосування залежить від конкретних 

умов та потреб бізнесу. Аналіз частки ринку та темпів зростання дозволяє оцінити 

позиції магазину відносно конкурентів та динаміку його розвитку. Аналіз 

рентабельності інвестицій та задоволеності клієнтів допомагає оцінити 

ефективність використання ресурсів та рівень обслуговування клієнтів. 

Використання вебаналітики та бенчмаркінгу надає глибокі інсайти щодо 

поведінки користувачів та порівняння з конкурентами. Аналіз конкурентного 

середовища, SWOT-аналіз та PESTLE-аналіз допомагають зрозуміти внутрішні та 

зовнішні фактори, які впливають на бізнес. 

Вибір відповідного методу або комбінації методів дозволить Інтернет-

магазина ефективно оцінювати свою конкурентоспроможність, виявляти 
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можливості для вдосконалення та розробляти стратегії для успішного розвитку на 

ринку. 

 

 

1.4. Нормативно-правове та інформаційне забезпечення у сфері 

управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина 

 

Управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина в Україні є 

складним процесом, що потребує врахування різноманітних аспектів нормативно-

правового та інформаційного забезпечення. Дотримання законодавчих вимог є 

важливим для забезпечення легітимної та успішної діяльності Інтернет-магазинів, 

а також для захисту прав споживачів і підтримки високого рівня довіри з боку 

клієнтів. Українське законодавство регулює різні аспекти електронної комерції, 

включаючи укладання електронних договорів, захист прав споживачів, 

оподаткування, обробку персональних даних та рекламну діяльність (табл. 1.12). 

Таблиця 1.12 

Нормативно-правове забезпечення діяльності електронної торгівлі 

Тип законодавства Опис 

Законодавство про 

електронну комерцію 

 Закон України "Про електронну комерцію" визначає правові відносини 

між учасниками електронної комерції, порядок укладання електронних 

договорів, а також захист прав споживачів. 

Захист прав 

споживачів 

 Закон України "Про захист прав споживачів" гарантує захист прав 

споживачів, що включає права на безпеку продукції, інформацію про 

товари та захист від недобросовісної конкуренції. 

Податкове 

законодавство 

Податковий кодекс України визначає порядок оподаткування доходів 

інтернет-магазинів, в тому числі ПДВ та інші податки. 

Захист даних Закон України "Про захист персональних даних" встановлює вимоги 

щодо обробки та захисту персональних даних, що є критично важливим 

для інтернет-магазинів, які збирають і обробляють персональні дані 

клієнтів. 

Реклама  Закон України "Про рекламу" регулює порядок та вимоги до рекламної 

діяльності, зокрема в Інтернеті. 

Джерело: складено автором на основі [31] 
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1. Законодавство про електронну комерцію. Закон України «Про електронну 

комерцію» визначає правові відносини між учасниками електронної комерції, 

порядок укладання електронних договорів, а також захист прав споживачів. 

   Цей закон створює правову основу для діяльності Інтернет-магазинів, 

забезпечуючи регулювання укладання електронних договорів та захист прав 

споживачів. Це сприяє підвищенню довіри до електронної торгівлі та забезпечує 

правову визначеність для всіх учасників ринку. 

2. Захист прав споживачів.  Закон України «Про захист прав споживачів» 

гарантує захист прав споживачів, включаючи права на безпеку продукції, 

інформацію про товари та захист від недобросовісної конкуренції. 

  Закон сприяє створенню сприятливих умов для споживачів, забезпечуючи 

їхні права на якісні та безпечні товари. Це підвищує рівень довіри клієнтів до 

Інтернет-магазинів і сприяє розвитку лояльності та повторних покупок [31]. 

3. Податкове законодавство.  Податковий кодекс України визначає порядок 

оподаткування доходів Інтернет-магазинів, включаючи ПДВ та інші податки.  

Дотримання податкового законодавства є критично важливим для легальної 

діяльності Інтернет-магазинів. Це забезпечує фінансову прозорість та стабільність 

бізнесу, а також запобігає можливим юридичним проблемам. 

4. Захист даних. Закон України «Про захист персональних даних» 

встановлює вимоги щодо обробки та захисту персональних даних, що є критично 

важливим для Інтернет-магазинів, які збирають і обробляють персональні дані 

клієнтів [31]. 

Дотримання цього закону забезпечує захист персональних даних клієнтів, 

що є важливим для збереження їхньої довіри та запобігання можливим 

зловживанням. Це також допомагає Інтернет-магазинам уникати штрафів та 

репутаційних ризиків. 

5. Реклама. Закон України «Про рекламу» регулює порядок та вимоги до 

рекламної діяльності, зокрема в Інтернеті. 
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Закон забезпечує чесність та прозорість рекламної діяльності, запобігаючи 

введенню споживачів в оману. Це сприяє створенню добросовісної конкуренції та 

підвищенню рівня довіри споживачів до реклами інтернет-магазинів. 

Дотримання цих законодавчих вимог є необхідною умовою для успішної та 

легальної діяльності Інтернет-магазинів в Україні. Вони забезпечують правову 

основу для взаємовідносин з клієнтами, захист їхніх прав, фінансову прозорість 

бізнесу та ефективну маркетингову діяльність. Інтеграція цих аспектів у 

управління Інтернет-магазином допоможе підвищити його 

конкурентоспроможність та забезпечити стійке зростання на ринку електронної 

комерції [31]. 

Інформаційне забезпечення є основою для ефективної роботи та розвитку 

електронної комерції. У сучасному світі, де конкуренція на ринку електронної 

комерції постійно зростає, Інтернет-магазинам необхідно використовувати 

різноманітні інструменти та системи для оптимізації своєї діяльності, 

забезпечення безпеки та відповідності нормативним вимогам. Цей процес 

включає в себе застосування аналітичних інструментів, маркетингових стратегій, 

платформ електронної комерції, систем управління відносинами з клієнтами, а 

також заходів з кібербезпеки. Важливо також дотримуватись усіх нормативних 

вимог для забезпечення законної та етичної діяльності. У табл.1.13 розглянуто 

основні компоненти інформаційного забезпечення для електронної комерції, їхній 

опис та значення для успішної роботи Інтернет-магазина. 

Таблиця 1.13 

Інформаційне забезпечення електронної торгівлі 

Компонент Опис 

1 2 

Аналітичні інструменти 

та дослідження 

Використання інструментів вебаналітики та дослідження ринку для 

збору та аналізу даних про клієнтів, конкурентів та ринок 

Інструменти маркетингу 

Використання SEO, соціальних мереж та інших онлайн-платформ для 

просування товарів та залучення клієнтів 

Платформи електронної 

комерції 

Вибір та налаштування платформи для інтернет-магазина, яка 

забезпечує необхідну функціональність 
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Продовження табл. 1.13 

1 2 

Системи управління відносинами з 

клієнтами (CRM) 

Впровадження CRM-систем для ефективного управління 

взаємодією з клієнтами 

Кібербезпека 

Забезпечення захисту даних клієнтів та безпечної роботи 

інтернет-магазина 

Відповідність нормативним 

вимогам 

Забезпечення відповідності інтернет-магазина всім 

юридичним та інформаційним вимогам 

Джерело: складено автором на основі [31] 

 

Ефективне інформаційне забезпечення для електронної комерції є 

комплексним процесом, що включає кілька ключових компонентів: 

1. Аналітичні інструменти та дослідження. Використання вебаналітики та 

ринкових досліджень дозволяє інтернет-магазинам збирати та аналізувати дані 

про клієнтів, конкурентів та ринок, що є основою для прийняття обґрунтованих 

бізнес-рішень. 

2. Інструменти маркетингу. Використання SEO, соціальних мереж та інших 

онлайн-платформ для просування товарів та залучення клієнтів допомагає 

збільшити видимість інтернет-магазина та підвищити рівень продажів. 

3. Платформи електронної комерції. Вибір та налаштування відповідної 

платформи для інтернет-магазина, яка забезпечує необхідну функціональність, є 

критично важливим для успішної роботи та зручності користувачів. 

4. Системи управління відносинами з клієнтами (CRM). Впровадження 

CRM-систем дозволяє ефективно управляти взаємодією з клієнтами, покращуючи 

їхній досвід та підвищуючи рівень задоволеності. 

5. Кібербезпека. Забезпечення захисту даних клієнтів та безпечної роботи 

інтернет-магазина є необхідною умовою для збереження довіри клієнтів та 

запобігання кіберзагрозам. 

6. Відповідність нормативним вимогам. Забезпечення відповідності 

інтернет-магазина всім юридичним та інформаційним вимогам допомагає 

уникнути юридичних проблем та підтримує репутацію компанії. 
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Кожен з цих компонентів є важливим для створення ефективної та 

безпечної інфраструктури електронної комерції. Інтеграція та налаштування цих 

елементів дозволяє інтернет-магазинам забезпечувати високий рівень 

обслуговування клієнтів, ефективно конкурувати на ринку та досягати своїх 

бізнес-цілей. 

 

 

Висновки до розділу 1 

 

Електронна торгівля, також відома як е-комерція, – це купівля та продаж 

товарів або послуг через Інтернет. Це включає широкий спектр діяльності, від 

онлайн-магазинів, де люди можуть купувати одяг та електроніку, до платформ 

онлайн-бронювання, де люди можуть бронювати готелі та авіаквитки. 

Електронна торгівля є зручним і вигідним способом купівлі товарів і послуг. 

Однак важливо усвідомлювати як переваги, так і недоліки електронної комерції 

перед здійсненням онлайн-покупок. 

Електронна торгівля пропонує безліч можливостей для підприємців, але для 

досягнення успіху в цій конкурентній сфері важливо мати чітке розуміння та 

знання основних компонентів, що складають цю систему. 

Важливо регулярно оновлювати та вдосконалювати свій вебсайт, щоб він 

відповідав потребам ваших клієнтів та тенденціям ринку. 

 Додавання додаткових розділів може допомогти зробити Інтернет-магазин 

більш комплексним та привабливим, що може призвести до збільшення продажів 

та покращення лояльності клієнтів.  

Для досягнення цих цілей Інтернет-магазини повинні мати певний набір 

функцій, які забезпечують ефективну роботу, зручність користування та безпеку 

транзакцій. Організація власного Інтернет-магазина є складним та витратним 

процесом, що потребує значних фінансових і часових інвестицій. Витрати на 

розробку та обслуговування, включаючи хостинг, вебдизайн, розробку 

програмного забезпечення та маркетинг, можуть бути досить високими. 
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Система управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина – це 

комплекс заходів, стратегій і процесів, спрямованих на забезпечення стійкої 

переваги магазину на ринку електронної комерції. Вона включає в себе аналіз 

конкурентного середовища, визначення сильних і слабких сторін, розробку та 

впровадження ефективних стратегій для залучення і утримання клієнтів, а також 

постійний моніторинг та коригування цих стратегій у відповідь на зміну ринкових 

умов. 

Для успішного функціонування та виживання на ринку, Інтернет-магазини 

повинні розробляти та впроваджувати ефективні стратегії управління 

конкурентоспроможністю. Основними стратегіями є диференціація, лідерство у 

витратах, фокусування, інновації та стратегічні альянси. 

Оцінка конкурентоспроможності Інтернет-магазина є важливим процесом 

для визначення його позицій на ринку та розробки ефективних стратегій 

розвитку. Існує декілька методів, які можна застосувати для оцінки 

конкурентоспроможності, кожен з яких має свої переваги та недоліки. Розуміння 

цих методів допоможе вибрати найбільш підходящий підхід для конкретного 

Інтернет-магазина, враховуючи його особливості та умови ринку. 

Управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина в Україні є 

складним процесом, що потребує врахування різноманітних аспектів нормативно-

правового та інформаційного забезпечення. Дотримання законодавчих вимог є 

важливим для забезпечення легітимної та успішної діяльності Інтернет-магазинів, 

а також для захисту прав споживачів і підтримки високого рівня довіри з боку 

клієнтів. 
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РОЗДІЛ 2 

АНАЛІТИЧНЕ ДОСЛІДЖЕННЯ УПРАВЛІННЯ 

КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНІСТЮ ІНТЕРНЕТ-МАГАЗИНА  

ТОВ «ЄВРОПА АРМ СПОРТ» 

 

2.1. Організаційно-управлінський аналіз ТОВ «Європа Арм Спорт» 

 

Компанію ТОВ «Європа Арм Спорт» було зареєстровано 07.04.1999 року. 

Керівником компанії є Грунскіс Ромас Пранович. Основний вид діяльності 

компанії а КВЕД – 47.78 Роздрібна торгівля іншими невживаними товарами в 

спеціалізованих магазинах. Реєстраційна карта підприємства подана в табл. 2.1. 

Таблиця 2.1 

Реєстраційна картка підприємства 

Назва Характеристика 

Повне найменування юридичної особи Товариство з обмеженою відповідальністю «Європа 

Арм Спорт» 

Скорочена назва ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Статут юридичної особи (станом на 

10.11.2023) 

Не перебуває в процесі припинення 

Код ЄДРПОУ 30307697 

Дата реєстрації 07.04.1999 

Уповноважені особи Грунскіс Ромас Пранович 

Розмір статутного капіталу 489665489,00 грн. 

Організаційно-правова форма Товариство з обмеженою відповідальністю 

Види діяльності: 

- основний 

47.78 Роздрібна торгівля іншими невживаними 

товарами в спеціалізованих магазинах 

Контактна інформація:  

 - місце знаходження 

02000, м. Київ, вул. Дегтярівська, 39 

телефони +38 044 529 95 22 

Джерело: складено автором на основі даних підприємства 

 

ТОВ «Європа Арм Спорт» належить Інтернет-магазин «Ібіс». Магазин 

пропонує широкий спектр товарів для полювання, риболовлі, туризму, активного 

відпочинку та спорту.  

Розглянемо деякі з ключових особливостей магазину «Ібіс»: 
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1. Широкий асортимент товарів: «Ібіс» пропонує широкий вибір товарів від 

провідних світових та українських брендів. У магазині можна знайти все, що 

потрібно для успішного полювання, риболовлі, походу або простого відпочинку 

на природі. 

2. Вигідні ціни: «Ібіс» пропонує конкурентні ціни на всі товари. Магазин 

також регулярно проводить акції та розпродажі, завдяки яким можна купити 

товари зі значною знижкою. 

3. Зручний сайт: Інтернет-магазин «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» має 

зручний та ергономічний сайт, де легко знайти потрібні товари. На сайті 

представлена детальна інформація про всі товари, а також фотографії та 

відеоогляди. 

4. Швидка доставка: Інтернет-магазин пропонує швидку доставку товарів по 

всій Україні. Магазин співпрацює з провідними транспортними компаніями, що 

гарантує швидку та безпечну доставку замовлень. 

5. Якісне обслуговування клієнтів: Інтернет-магазин  пишається своїм 

високим рівнем обслуговування клієнтів. Менеджери магазину завжди готові 

допомогти з вибором товарів, оформити замовлення та відповісти на будь-які 

питання. 

Інтернет-магазин «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» пропонує 

подарункові сертифікати, які стануть чудовим подарунком для будь-якого 

любителя полювання, риболовлі або активного відпочинку. 

Інтернет-магазин «Ібіс» - це чудовий вибір для всіх, хто шукає якісні товари 

для полювання, риболовлі, туризму, активного відпочинку та спорту за вигідними 

цінами. 

В табл. 2.2 подано основні види товарів, які пропонує Інтернет-магазин 

«Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт».  Інтернет-магазин «Ібіс» від ТОВ «Європа 

Арм Спорт» пропонує широкий асортимент товарів, що задовольняє різні потреби 

клієнтів, починаючи від зброї та боєприпасів до товарів для туризму та кемпінгу. 

Це вказує на широкий спектр цільової аудиторії, яка включає мисливців, 

спортсменів, туристів, а також колекціонерів і любителів військової тематики. 
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Таблиця 2.2 

Види товарів Інтернет-магазина «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Категорія Опис 

Зброя Гладкоствольні рушниці, нарізні рушниці, пістолети, автомати, пневматична 

зброя, сигнальна зброя, історична зброя. 

Боєприпаси Патрони для гладкоствольних рушниць, патрони для нарізних рушниць, 

патрони для пістолетів, патрони для автоматів, патрони для пневматичної зброї, 

сигнальні патрони. 

Оптика Приціли, біноклі, монокуляри, дальноміри, лазерні далекоміри, тепловізори. 

Ножі та 

інструменти 

Ножі складні, ножі з фіксованим лезом, мультитули, сокири, лопати, пилки, 

точила. 

Одяг та 

екіпірування 

Камуфляжний одяг, захисний одяг, туристичний одяг, одяг для полювання та 

риболовлі, взуття, головні убори, рукавиці. 

Кемпінг та 

туризм 

Намети, спальні мішки, килимки, рюкзаки, посуд, ліхтарі, мультитули. 

Іграшки та 

сувеніри 

Моделі зброї, іграшки для військових, сувеніри з військовою тематикою. 

Джерело: складено автором на основі даних підприємства 

 

  Значна частина асортименту складається з різних видів зброї та 

боєприпасів, що свідчить про основну спеціалізацію компанії на цій категорії 

товарів. Це включає як сучасну, так і історичну зброю, що може бути цікавим як 

для практичного використання, так і для колекціонування. 

 Велика кількість товарів оптичної групи (приціли, біноклі, монокуляри, 

дальноміри, тепловізори) вказує на те, що магазин задовольняє потреби 

професійних мисливців та спортсменів, які потребують високотехнологічного 

обладнання для точного прицілювання та спостереження. 

 Асортимент ножів та інструментів (складні ножі, мультитули, сокири, 

лопати, пилки) говорить про орієнтацію на клієнтів, які займаються активним 

відпочинком на природі, туризмом та іншими видами діяльності, що вимагають 

надійного інструментарію. 

Пропозиція камуфляжного, захисного та туристичного одягу, а також взуття 

та аксесуарів, таких як головні убори та рукавиці, забезпечує клієнтам можливість 

повністю екіпіруватися для будь-яких видів активного відпочинку або 

професійної діяльності. 
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Наявність товарів для кемпінгу та туризму (намети, спальні мішки, рюкзаки, 

посуд, ліхтарі) свідчить про розуміння компанією потреб ринку активного 

відпочинку та бажання забезпечити своїх клієнтів всім необхідним для 

комфортного перебування на природі. 

Асортимент іграшок та сувенірів з військовою тематикою додає елемент 

розваги та колекціонування, що може бути привабливим для ширшої аудиторії, 

включаючи дітей та колекціонерів. 

Загалом, Інтернет-магазин «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм спорт» демонструє 

комплексний підхід до задоволення потреб своїх клієнтів, пропонуючи широкий 

вибір товарів для різних цілей та видів діяльності. Це дозволяє компанії займати 

стійку позицію на ринку та залучати різноманітну аудиторію. 

 На рис. 2.1 подана організаційна структура управління Інтернет-магазина 

«Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт». 

 

 

Рис. 2.1. Організаційна структура управління Інтернет-магазина «Ібіс» від 

ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Джерело: складено автором на основі даних підприємства 

Директор 

Відділ 
маркетингу 

Відділ ІТ Відді бухгалтерії Відділ кадрів 

Заступник 
директора 

Фінансовий 
директор 

Відділ продажів Відділ логістики 

Відділ 
обслуговування 

клієнтів 

Відділ розвитку 
бізнесу 
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Організаційна структура управління Інтернет-магазином з лінійно-

функціональним підходом передбачає чітке розмежування функцій і 

відповідальності між різними відділами та керівниками. Керує Інтернет-

магазином директор, в його підпорядкуванні знаходяться: заступник директора, 

фінансовий директор, відділ продажів, відділ логістики, відділ обслуговування 

клієнтів, відділ розвитку бізнесу, відділ маркетингу, відділ ІТ, відділ бухгалтерії, 

відділ кадрів. 

Директор відповідає за загальне керівництво компанією. Він розробляє 

стратегічні плани розвитку, приймає ключові управлінські рішення та визначає 

основні цілі компанії. Директор встановлює контроль за виконанням поставлених 

завдань, взаємодіє з інвесторами, банками, партнерами та іншими зацікавленими 

сторонами. 

Заступник директора підтримує директора в його функціях. Він забезпечує 

координацію роботи всіх відділів компанії, тимчасово може виконувати обов'язки 

директора у випадку його відсутності та впроваджує оперативні рішення з метою 

ефективного функціонування організації. 

Фінансовий директор відповідає за управління фінансовими аспектами 

компанії. Його обов'язки включають планування та контроль за виконанням 

бюджету, ведення фінансової звітності, аналіз фінансової діяльності та розробку 

стратегій оптимізації витрат. 

Відділ продажів займається розробкою та реалізацією стратегій продажу 

товарів чи послуг компанії. Це включає в себе взаємодію з клієнтами та 

партнерами, управління запасами товарів, проведення аналітики продажів та 

прогнозування попиту. 

Логістичний відділ відповідає за організацію процесів зберігання та 

доставки товарів, управління складськими запасами, контроль за якістю та 

термінами доставки та оптимізацію логістичних витрат. 

 Відділ обслуговування клієнтів - цей відділ забезпечує надання підтримки 

клієнтам, обробку замовлень та вирішення проблемних ситуацій, підтримує 

високий рівень задоволеності клієнтів і збирає відгуки та пропозиції від них. 



39 

 

Відділ розвитку бізнесу проводить аналіз ринку та конкурентів, пошук 

нових можливостей для зростання компанії, розробку нових продуктів та послуг і 

формування стратегічних партнерств. 

Маркетинговий відділ відповідає за просування товарів та бренду на ринку, 

розробку та впровадження рекламних кампаній, аналіз ефективності 

маркетингових заходів та управління взаємовідносинами з клієнтами. 

Відділ ІТ забезпечує підтримку та розвиток інформаційних систем, безпеку 

даних, розробку та підтримку вебсайту та мобільних додатків і надає технічну 

підтримку користувачам. 

Бухгалтерський відділ веде бухгалтерський облік, підготовляє фінансову 

звітність та податкові декларації, контролює виконання фінансових зобов'язань та 

управляє дебіторською та кредиторською заборгованістю. 

Відділ кадрів відповідає за управління персоналом, підбір та навчання 

нових співробітників, ведення кадрової документації та організацію заходів з 

підвищення мотивації та утримання персоналу. Вони забезпечують, щоб компанія 

мала необхідні ресурси у вигляді кваліфікованих та мотивованих працівників для 

досягнення своїх цілей. 

Кожен з цих відділів виконує важливі функції для забезпечення ефективної 

роботи Інтернет-магазина, що дозволяє злагоджено і ефективно виконувати 

основні бізнес-процеси. 

У сучасних умовах ринкової економіки ефективність діяльності 

підприємства значною мірою залежить від його кадрового потенціалу. ТОВ 

«Європа Арм Спорт» постійно працює над удосконаленням складу та структури 

персоналу, що є важливим фактором для досягнення високих виробничих 

показників та конкурентоспроможності на ринку. 

 Метою даного аналізу є дослідження динаміки чисельності персоналу 

підприємства за категоріями протягом 2021-2023 років, а також виявлення 

основних тенденцій і змін у структурі кадрів (табл. 2.3). 
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Таблиця 2.3 

Склад та структура персоналу ТОВ «Європа Арм Спорт» за категоріями 

Показники Роки Відхилення 2023 до 

2021 рр. 2021 2022 2023 

осіб питома 

вага, % 

осіб питома 

вага, % 

осіб питома 

вага, % 

% пунктів 

структури 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 

Середньооблікова 

чисельність персоналу 

345 100,0 352 100,0 410 100,0 18,8 0,0 

в т.ч.:         

– керівники 18 5,22 18 5,11 18 4,39 0,0 -0,83 

– спеціалісти 24 6,96 26 7,39 26 6,34 8,3 -0,62 

– виробничий 

персонал, у т. ч. 

303 87,82 308 87,5 366 89,27 20,8 1,45 

– основний 287 83,18 292 82,95 341 83,17 18,8 -0,01 

– допоміжний 16 4,64 16 4,55 25 6,1 56,2 1,46 

Джерело: складено автором на основі даних підприємства 

 

Загальна кількість працівників збільшилася з 345 осіб у 2021 році до 410 

осіб у 2023 році, що становить приріст на 18,8%. Це свідчить про розширення 

діяльності підприємства та збільшення виробничих потужностей. 

Кількість керівників залишалася незмінною протягом трьох років і складала 

18 осіб. Чисельність спеціалістів зросла з 24 до 26 осіб, що становить приріст на 

8,3%. Однак, їх питома вага в загальній чисельності персоналу зменшилася на 

0,62 процентних пункти. 

Чисельність виробничого персоналу збільшилася з 303 до 366 осіб, що 

становить приріст на 20,8%. Зокрема, основний виробничий персонал зріс на 

18,8%, а допоміжний – на 56,2%. Це свідчить про активне зростання виробничих 

обсягів і необхідність у додатковій робочій силі. 

Незважаючи на загальне збільшення чисельності працівників, питома вага 

керівників і спеціалістів дещо зменшилася, тоді як частка виробничого персоналу 

зросла на 1,45 процентних пункти. Це відображає спрямованість підприємства на 

посилення виробничого потенціалу. 

Таким чином, результати аналізу свідчать про позитивні зміни в кадровій 

політиці ТОВ «Європа Арм Спорт», що сприяють підвищенню його 

конкурентоспроможності та ефективності діяльності. 
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В табл. 2.4 подано основі бізнес-процеси Інтернет-магазина «Ібіс» від ТОВ 

«Європа Арм Спорт». 

Таблиця 2.4 

Основні бізнес процеси Інтернет-магазина «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Бізнес-процес Опис 

Маркетинг та 

просування 

Цей процес включає в себе всі дії, спрямовані на залучення клієнтів до 

магазину. Це може включати SEO, PPC рекламу, маркетинг в соціальних 

мережах, контент-маркетинг, програми лояльності тощо. 

Управління 

асортиментом 

Цей процес включає в себе пошук, закупівлю та додавання товарів до 

магазину. Важливо, щоб асортимент відповідав потребам цільової 

аудиторії магазину. 

Приймання та 

обробка замовлень 

Цей процес починається з моменту, коли клієнт робить замовлення на 

сайті або телефоном. Він включає в себе підтвердження замовлення, 

обробку оплати, збирання та упаковку замовлення. 

Доставка Цей процес включає в себе доставку замовлення клієнту. Магазин може 

використовувати власну службу доставки або співпрацювати з 

сторонніми перевізниками. 

Обслуговування 

клієнтів 

Цей процес включає в себе відповіді на запитання клієнтів, вирішення 

проблем та обробку повернень. Важливо надавати клієнтам якісне 

обслуговування, щоб вони поверталися до магазину знову. 

Аналітика та 

звітність 

Цей процес включає в себе збір даних про роботу магазину та їх аналіз. Ці 

дані можуть бути використані для покращення маркетингових кампаній, 

асортименту товарів, обслуговування клієнтів тощо. 

Джерело: складено автором на основі даних підприємства 

 

Бізнес-процеси, які були розглянуті, є ключовими складовими успішної 

діяльності компанії ТОВ «Європа Арм Спорт». Маркетингові та просувальні 

стратегії допомагають залучати нових клієнтів, управління асортиментом 

гарантує наявність потрібних товарів, а приймання та обробка замовлень, а також 

обслуговування клієнтів, забезпечують високий рівень задоволеності покупців. 

Додатково, аналітика та звітність дозволяють компанії вчасно реагувати на зміни 

на ринку та вдосконалювати свою стратегію. Ретельне управління цими 

процесами допомагає ТОВ «Європа Арм Спорт» залишатися 

конкурентоспроможною та досягати своїх бізнес-цілей. 

 Розглянемо також етапи оформлення товарів в Інтерет-магазині «Ібіс» від 

ТОВ «Європа Арм Спорт» (табл. 2.5). 
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Таблиця 2.5 

Етапи оформлення товарів в Інтернет-магазині «Ібіс» від  

ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Етап Опис 

1. Вибір товару Знайдіть на сайті Ібіс https://ibis.net.ua/ товар, який вас цікавить. Додайте його 

до кошика 

2. Оформлення 

замовлення 

Перейдіть до кошика та оберіть спосіб доставки та оплати. Введіть свої 

контактні дані та адресу доставки 

3. Підтвердження 

замовлення 

На ваш e-mail буде надіслано лист з підтвердженням замовлення. У ньому 

буде вказано номер замовлення, суму замовлення, дату доставки та іншу 

інформацію 

4. Оплата 

замовлення 

Оплатити замовлення можна наступними способами: * Готівкою при 

отриманні: Ви можете оплатити замовлення готівкою при отриманні кур'єру 

або в пункті самовивозу. * Оплата карткою онлайн: Ви можете оплатити 

замовлення карткою Visa/MasterCard на сайті Ібіс. * Оплата через систему 

Liqpay: Ви можете оплатити замовлення через систему Liqpay. * Оплата 

через Приват24: Ви можете оплатити замовлення через систему Приват24 

5. Доставка 

замовлення 

Замовлення доставляються по всій Україні. Доставка здійснюється 

транспортними компаніями "Нова Пошта", "Укрпошта" та Justin. Вартість 

доставки розраховується при оформленні замовлення 

6. Отримання 

замовлення 

Ви можете отримати замовлення наступними способами: * Кур'єром: Кур'єр 

доставить замовлення за адресою, яку ви вказали при оформленні 

замовлення. * В пункті самовивозу: Ви можете забрати замовлення 

самостійно в пункті самовивозу вашого міста 

7. Перевірка 

товару 

При отриманні товару уважно перевірте його на наявність пошкоджень. 

Якщо ви виявили пошкодження, ви можете відмовитися від замовлення або 

оформити повернення 

Джерело: складено автором на основі даних підприємства 

 

Оформлення товарів в Інтернет-магазині «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм 

Спорт» передбачає зручний та зрозумілий процес для користувачів. Покупці 

можуть легко знайти потрібний товар на сайті і додати його до кошика. Процес 

замовлення включає вибір способу доставки та оплати, а також введення 

контактних даних. Після підтвердження замовлення покупець отримує 

електронного листа з усіма деталями, що забезпечує прозорість і можливість 

відстеження замовлення. 

Магазин пропонує різні варіанти оплати, включаючи готівковий розрахунок 

при отриманні, оплату карткою онлайн, через Liqpay або Приват24. Це забезпечує 

гнучкість і зручність для різних категорій покупців. Доставка здійснюється по 
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всій Україні за допомогою відомих транспортних компаній, а також є можливість 

самовивозу 

Покупці мають можливість перевірити товар на наявність пошкоджень при 

отриманні, що додає впевненості у якості продукту. У випадку виявлення 

пошкоджень вони можуть відмовитися від замовлення або оформити повернення. 

В цілому, етапи оформлення замовлення в Інтернет-магазині «Ібіс» спрямовані на 

забезпечення максимального комфорту та задоволення потреб покупців, що 

сприяє позитивному досвіду покупок. 

 

 

2.2. Діагностика фінансово-економічного стану ТОВ «Європа Арм 

Спорт» 

 

 Проведення діагностики фінансово-економічного стану ТОВ «Європа Арм 

Спорт» почнемо із дослідження основних економічних показників підприємства 

(табл. 2.6). 

Таблиця 2.6 

Основні економічні показники господарської діяльності  

ТОВ «Європа Арм Спорт» у 2021-2023 рр. 

Показники 
Роки 

Відхилення 2023 

рік до 2021 року 

2021 2022 2023 +, – % 

1 2 3 4 5 6 

 Чистий дохід (виручка), тис. грн. 966395,0 1704129,0 1731275,0 764880,0 79,1 

 Чистий прибуток (збиток), тис. грн. 43968,0 144974,0 82823,0 38855,0 88,4 

Середньооблікова чисельність 

працівників, осіб. 

345 352 410 65 18,8 

Середньорічна вартість: 

 необоротних активів, тис. грн. 

 в т.ч. основних засобів, тис. грн. 

 оборотних активів, тис. грн. 

 

90211,5 

52458,0 

849327,0 

 

98786,5 

56520,0 

1284388,0 

 

 

100713,5 

53872,0 

1964255,0 

 

10502,0 

1414,0 

1114928,0 

 

11,6 

2,7 

131,3 

 Фондовіддача 18,42 30,15 32,13 13,71 74,4 

 Фондомісткість 0,05 0,03 0,03 -0,02 -40,0 

Фондоозброєність, тис. грн./особу. 152,05 160,57 131,39 -20,66 -13,6 

 Коефіцієнт оборотності оборотних 

активів 

1,13 1,32 0,88 -0,25 -22,1 
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Продовження табл. 2.6 

1 2 3 4 5 6 

 Продуктивність праці, тис. 

грн./особу. 

2801,14 4841,27 4222,62 1421,48 50,7 

 Середньомісячна заробітна плата 

одного працівника, грн. 

12489,0 14174,0 15210,0 2721,0 21,8 

Джерело: розраховано автором на основі фінансової звітності підприємства 

 

На основі аналізу основних економічних показників господарської 

діяльності ТОВ «Європа Арм Спорт» за 2021-2023 роки можна зробити наступні 

висновки.   Чистий дохід (виручка) компанії значно зріс з 966 395 тис. грн. у 2021 

році до 1 731 275 тис. грн. у 2023 році, що становить збільшення на 764 880 тис. 

грн. або на 79,1%. Це свідчить про позитивну динаміку продажів та зростання 

бізнесу. 

Чистий прибуток компанії також зріс, хоча і менш динамічно ніж виручка, з 

43 968 тис. грн. у 2021 році до 82 823 тис. грн. у 2023 році. Це приріст на 38 855 

тис. грн. або на 88,4%. Проте слід зазначити, що у 2022 році прибуток був значно 

вищим (144 974 тис. грн.), що може вказувати на якісь одноразові доходи або 

ефекти, які зникли у 2023 році. 

 Кількість працівників зросла з 345 осіб у 2021 році до 410 осіб у 2023 році, 

що становить приріст на 65 осіб або на 18,8%. Це може свідчити про розширення 

діяльності компанії та збільшення виробничих потужностей. Необоротні активи 

збільшилися на 10 502 тис. грн. (на 11,6%). Основні засоби зросли лише на 1 414 

тис. грн. (на 2,7%). Оборотні активи значно зросли на 1 114 928 тис. грн. (на 

131,3%). 

  Фондовіддача зросла з 18,42 у 2021 році до 32,13 у 2023 році, що становить 

збільшення на 74,4%. Це вказує на ефективніше використання основних засобів. 

Фондомісткість знизилася з 0,05 у 2021 році до 0,03 у 2023 році, що становить 

зниження на 40,0%. Це позитивний показник, який свідчить про зменшення затрат 

на основні засоби на одиницю продукції. 

Фондоозброєність знизилася з 152,05 тис. грн./особу у 2021 році до 131,39 

тис. грн./особу у 2023 році, що становить зниження на 13,6%. Це може вказувати 
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на необхідність подальших інвестицій в основні засоби для забезпечення 

зростаючого числа працівників. 

Коефіцієнт оборотності оборотних активів знизився з 1,13 у 2021 році до 

0,88 у 2023 році, що становить зниження на 22,1%. Це свідчить про зменшення 

швидкості обороту оборотних активів, що може вказувати на проблеми з 

ліквідністю або ефективністю управління оборотними активами. Продуктивність 

праці зросла з 2 801,14 тис. грн./особу у 2021 році до 4 222,62 тис. грн./особу у 

2023 році, що становить зростання на 50,7%. Це свідчить про підвищення 

ефективності праці працівників. Середньомісячна заробітна плата одного 

працівника зросла з 12 489 грн. у 2021 році до 15 210 грн. у 2023 році, що 

становить зростання на 21,8%. Це є позитивним фактором для мотивації 

працівників та залучення нових кадрів 

ТОВ «Європа Арм Спорт» демонструє позитивну динаміку розвитку, про 

що свідчать зростання чистого доходу, прибутку та продуктивності праці. Проте є 

деякі аспекти, які потребують уваги, зокрема зниження коефіцієнта оборотності 

оборотних активів та фондоозброєності, що може впливати на ефективність 

використання ресурсів. Збільшення чисельності працівників та середньомісячної 

заробітної плати також є позитивним сигналом для стійкого розвитку компанії. 

Далі проведемо аналіз активів компанії (табл. 2.7). 

Таблиця 2.7 

Динаміка та структура активів ТОВ «Європа Арм Спорт» у 2021-2023 рр. 

Показники 

На  

31.12.2021 р. 
На 31.12.2022р. 

На 31.12.2023  

р. 

Відхилення 2023 р. до 

2021 р. 

тис. грн. % тис. грн. % тис. грн. % +, – % п.с. 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Необоротні 

активи 
         

Нематеріальні 

активи 
236,0 0,02 722,0 0,04 698,0 0,03 462,0 195,7 0,01 

Незавершені 

каптіальні 

інвестиції 

5934,0 0,61 4367,0 0,24 29573,0 1,27 23639,0 
В 3,9 

р 
0,66 

 Основні 

засоби 
60049,0 6,16 52991,0 2,95 54753,0 2,35 -5296 -8,8 -3,81 

Інші неооротні 

активи 
40771,0 4,18 32503,0 1,81 25820,0 1,10 -14951,0 -36,6 -3,08 
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Продовження табл. 2.7 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Усього за 

розділом І 
106990,0 10,98 90583,0 5,04 110844,0 4,75 3854,0 3,6 -6,23 

Оборотні 

активи 
         

Запаси 654464,0 67,18 1029254,0 57,24 1510392,0 64,77 855928,0 130,8 -2,41 

 Дебіторська 

заборгованість 

за товари, 

роботи, 

послуги 

131282,0 13,47 147781,0 8,22 240635,0 10,32 109353,0 83,3 -3,15 

Дебіторська 

заборованість 

за 

рохрахунками  

54538,0 5,59 346880,0 19,29 188168,0 8,07 133630,0 245,0 2,48 

 Інша поточна 

дебіторська 

заборгованість  

94,0 0,01 160864,0 8,94 116718,0 0,05 116624,0 

В 

1240 

р 

0,04 

Гроші та їх 

еквіваленти 
25498,0 2,61 20906,0 1,16 161986,0 6,94 136488,0 

В 5,3 

р 
4,33 

Витрати 

майбутніх 

періодів 

116,0 0,01 175,0 0,01 0,0 0,0 -116,0 -100,0 -0,01 

Інші оборотні 

активи 
1194,0 0,12 1730,0 0,09 3021,0 0,13 1827,0 153,0 0,01 

Усього за 

розділом ІІ 
867186,0 89,02 1707590,0 94,96 2220920,0 95,25 1353734,0 156,1 6,23 

Разом 974176,0 100,0 1798173,0 100,0 2331764,0 100,0 1357588,0 139,3 х 

Джерело: розраховано автором на основі фінансової звітності підприємства 

 

За період 2021-2023 рр. загальна вартість активів ТОВ «Європа Арм Спорт» 

збільшилась на 1357588 тис. грн., що складає зростання на 139,3%. Це свідчить 

про суттєве розширення активів підприємства. Нематеріальні активи зросли з 236 

тис. грн. до 698 тис. грн., що на 462 тис. грн. (195,7%) більше, але їх частка у 

структурі активів залишилась майже незмінною, збільшившись лише на 0,01 п.п. 

Незавершені капітальні інвестиції збільшилися з 5934 тис. грн. до 29573 тис. грн., 

що становить зростання у 3,9 рази (23639 тис. грн.). Частка цих активів у 

загальній структурі збільшилася на 0,66 п.п. Основні засоби зменшились з 60049 

тис. грн. до 54753 тис. грн., що на 5296 тис. грн. (8,8%) менше, а їх частка 

зменшилась на 3,81 п.п. Інші необоротні активи зменшились з 40771 тис. грн. до 

25820 тис. грн., що на 14951 тис. грн. (36,6%) менше, а їх частка зменшилась на 

3,08 п.п. 
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Загалом, частка необоротних активів у загальній структурі зменшилась з 

10,98% у 2021 р. до 4,75% у 2023 р., що на 6,23 п.п. менше. 

Запаси зросли з 654464 тис. грн. до 1510392 тис. грн., що на 855928 тис. грн. 

(130,8%) більше. Проте їх частка у структурі активів зменшилась на 2,41 п.п. 

Дебіторська заборгованість за товари, роботи, послуги збільшилась з 131282 тис. 

грн. до 240635 тис. грн., що на 109353 тис. грн. (83,3%) більше, але її частка 

зменшилась на 3,15 п.п. Дебіторська заборгованість за розрахунками зросла з 

54538 тис. грн. до 188168 тис. грн., що на 133630 тис. грн. (245%) більше. Частка 

цих активів збільшилась на 2,48 п.п. Інша поточна дебіторська заборгованість 

збільшилась з 94 тис. грн. до 116718 тис. грн., що на 116624 тис. грн. більше 

(зростання в 1240 разів). Її частка збільшилась на 0,04 п.п. Гроші та їх еквіваленти 

зросли з 25498 тис. грн. до 161986 тис. грн., що на 136488 тис. грн. більше (в 5,3 

рази). Їх частка збільшилась на 4,33 п.п. Витрати майбутніх періодів зникли з 

балансу, зменшившись з 116 тис. грн. до 0 тис. грн., що зменшило їх частку на 

0,01 п.п. Інші оборотні активи зросли з 1194 тис. грн. до 3021 тис. грн., що на 1827 

тис. грн. більше (153%). Їх частка збільшилась на 0,01 п.п. 

Загалом, частка оборотних активів зросла з 89,02% у 2021 р. до 95,25% у 

2023 р., що на 6,23 п.п. більше. 

ТОВ «Європа Арм Спорт» демонструє значне збільшення активів, 

переважно за рахунок зростання оборотних активів, таких як запаси, дебіторська 

заборгованість і гроші та їх еквіваленти. Частка необоротних активів 

зменшується, що може свідчити про зміну стратегії компанії на користь більшої 

ліквідності активів. 

 Проаналізуємо також динаміку та структуру зобов’язань компанії (табл. 

2.8). За період 2021-2023 рр. загальна сума зобов’язань та власного капіталу ТОВ 

«Європа Арм Спорт» збільшилась на 1357588 тис. грн., що складає зростання на 

139,3%. Це вказує на суттєве збільшення фінансової активності підприємства. 

Зареєстрований (пайовий) капітал залишився незмінним протягом трьох років на 

рівні 489665 тис. грн., але його частка у структурі капіталу суттєво зменшилась з 

50,26% у 2021 р. до 21,0% у 2023 р., що на 29,26 п.п. менше. 
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Таблиця 2.8 

Динаміка та структура зобов’язань ТОВ «Європа Арм Спорт»  

у 2021-2023 рр. 

Показники 

На 31.12.2021 р. На 31.12.2022 р. На 31.12.2023р. 
Відхилення 2023 р. до 

2021 р. 

тис. грн. % тис. грн. % тис. грн. % +, – % 
Пункт  

структ. 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Власний капітал          

Зареєстрований 

(пайовий) 

капітал 

489665,0 50,26 489665,0 27,23 489665,0 21,0 0,0 0,0 -29,26 

Нерозподіле-ний 

прибуток 

(непокритий 

збиток) 

195327,0 20,05 340301,0 18,92 421472,0 18,07 226145,0 115,7 -1,98 

Усього за 

розділом І 
684992,0 70,31 829966,0 46,15 911137,0 39,07 226145,0 33,0 -31,03 

Довгострокові 

зобов’язання і 

забезпечення 

2343,0 0,24 2101,0 0,11 3156,0 0,13 813,0 34,7 -0,11 

Інші довостроків 

зобо’язання 
29426,0 3,02 21504,0 1,19 43542,0 1,87 14116,0 47,9 -1,15 

Усього за 

розділом ІІ 
31769,0 3,26 23605,0 1,31 46698,0 2,0 14929,0 47,0 -1,26 

Поточні 

зобов’язання 
         

Короткострокові 

кредити банків 
83500,0 8,57 127810,0 7,11 0,0 0,0 -83500,0 -100,0 -8,57 

Поточна 

кредиторська 

заборгованість 

за довг. 

зобов’язаннями 

13354,0 1,37 13041,0 0,72 9409,0 0,52 -3945,0 -29,5 -0,85 

- товари, роботи, 

послуги 
125405,0 12,87 138835,0 7,72 151510,0 8,42 26105,0 20,8 -4,45 

- розрахунками з 

бюджетом 
13046,0 1,34 5930,0 0,33 4849,0 0,27 -8197,0 -62,8 -1,07 

- розрахунками 

зі страхування 
0,0 0,0 0,0 0,0 3,0 0,00 3,0 100,0 0,0 

- розрахунками з 

оплати праці 
33,0 0,003 44,0 0,002 8,0 0,0 8,0 100,0 0,0 

- за одержаними 

авансами 
3366,0 0,34 3635,0 0,20 27284,0 1,17 23918,0 В 7 р 0,83 

Поточні 

забезпечення 
7611,0 0,78 8095,0 0,45 8376,0 0,36 765,0 10,0 -0,42 

Інші поточні 

зобов’язання 
11100,0 1,14 647212,0 36,0 1172490,0 50,28 1161390,0 

В 

104 р 
49,14 

Усього за 

розділом ІІІ 
257415,0 26,43 944602,0 52,54 1373929,0 58,92 1116514,0 

В 4,3 

р 
32,49 

Разом 974176,0 100,0 1798173,0 100,0 2331764,0 100,0 1357588,0 139,3 х 

Джерело: розраховано автором на основі фінансової звітності підприємства 
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Нерозподілений прибуток зріс з 195327 тис. грн. до 421472 тис. грн., що на 

226145 тис. грн. (115,7%) більше. Його частка зменшилась з 20,05% до 18,07%, 

що на 1,98 п.п. менше. Загалом, частка власного капіталу зменшилась з 70,31% у 

2021 р. до 39,07% у 2023 р., що на 31,03 п.п. менше. 

Довгострокові зобов’язання і забезпечення збільшились з 2343 тис. грн. до 

3156 тис. грн., що на 813 тис. грн. (34,7%) більше. Їх частка зменшилась з 0,24% 

до 0,13%, що на 0,11 п.п. менше. Інші довгострокові зобов’язання зросли з 29426 

тис. грн. до 43542 тис. грн., що на 14116 тис. грн. (47,9%) більше. Їх частка 

зменшилась з 3,02% до 1,87%, що на 1,15 п.п. менше. 

Загалом, частка довгострокових зобов’язань і забезпечень зменшилась з 

3,26% у 2021 р. до 2,0% у 2023 р., що на 1,26 п.п. менше. 

Короткострокові кредити банків повністю погашені до кінця 2023 р., 

зменшившись з 83500 тис. грн. до 0 тис. грн., що на 8,57 п.п. менше. Поточна 

кредиторська заборгованість за довгостроковими зобов’язаннями зменшилась з 

13354 тис. грн. до 9409 тис. грн., що на 3945 тис. грн. (29,5%) менше. Її частка 

зменшилась з 1,37% до 0,52%, що на 0,85 п.п. менше. 

Поточна кредиторська заборгованість за товари, роботи, послуги зросла з 

125405 тис. грн. до 151510 тис. грн., що на 26105 тис. грн. (20,8%) більше. Її 

частка зменшилась з 12,87% до 8,42%, що на 4,45 п.п. менше. Поточна 

кредиторська заборгованість за розрахунками з бюджетом зменшилась з 13046 

тис. грн. до 4849 тис. грн., що на 8197 тис. грн. (62,8%) менше. Її частка 

зменшилась з 1,34% до 0,27%, що на 1,07 п.п. менше. Поточна кредиторська 

заборгованість за розрахунками зі страхування збільшилась з 0 тис. грн. до 3 тис. 

грн., що на 100% більше. Її частка залишилась незмінною. Поточна кредиторська 

заборгованість за розрахунками з оплати праці збільшилась з 33 тис. грн. до 8 тис. 

грн., що на 100% більше, але частка залишилась незначною. Поточна 

кредиторська заборгованість за одержаними авансами зросла з 3366 тис. грн. до 

27284 тис. грн., що на 23918 тис. грн. більше (в 7 разів). Її частка збільшилась з 

0,34% до 1,17%, що на 0,83 п.п. більше. Поточні забезпечення збільшились з 7611 

тис. грн. до 8376 тис. грн., що на 765 тис. грн. (10%) більше. Їх частка зменшилась 
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з 0,78% до 0,36%, що на 0,42 п.п. менше. Інші поточні зобов’язання зросли з 

11100 тис. грн. до 1172490 тис. грн., що на 1161390 тис. грн. більше (в 104 рази). 

Їх частка збільшилась з 1,14% до 50,28%, що на 49,14 п.п. більше. 

Загалом, частка поточних зобов’язань зросла з 26,43% у 2021 р. до 58,92% у 

2023 р., що на 32,49 п.п. більше. 

ТОВ «Європа Арм Спорт» зазнала значних змін у структурі зобов’язань та 

власного капіталу протягом 2021-2023 рр. Найбільш помітним є зростання 

поточних зобов’язань, особливо за рахунок інших поточних зобов’язань, які 

збільшились у 104 рази. Це свідчить про зміну структури фінансування 

підприємства на користь короткострокових зобов’язань, що може вказувати на 

збільшення обсягів операційної діяльності та зростання обсягу кредиторської 

заборгованості. Водночас, частка власного капіталу зменшилась, що може 

свідчити про зростання фінансового ризику для підприємства. 

В табл. 2.9 подано аналіз показників ділової активності компанії. 

Таблиця 2.9 

Аналіз показників ділової активності ТОВ «Європа Арм Спорт» 

 у 2021-2023 рр. 

Показник 2021 2022 2023 Відхилення 

2023/2021 

+/- % 

1 2 3 4 5 6 

Коефіцієнт оборотності обігових 

коштів 
1,11 0,99 0,78 -0,33 -29,7 

Період одного обороту обігових 

коштів (днів) 

324,32 363,63 461,53 137,21 42,3 

Коефіцієнт оборотності запасів 1,18 1,26 0,86 -0,32 -27,1 

Період одного обороту запасів (днів) 305,08 285,71 418,6 113,52 37,2 

Коефіцієнт оборотності дебіторської 

заборгованості  

5,18 2,59 3,17 -2,01 -38,8 

Період погашення дебіторської 

заборгованості (днів) 

69,49 139,0 113,56 44,07 63,4 

Коефіцієнт оборотності 

кредиторської заборгованості 

6,22 10,55 9,12 2,9 46,6 

Період оборотності кредиторської 

заборгованості (днів) 

57,87 34,12 39,47 -18,4 -31,8 

Джерело: розраховано автором на основі фінансової звітності підприємства 
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У 2021 році коефіцієнт оборотності обігових коштів становив 1,11, у 2022 

році зменшився до 0,99, а у 2023 році ще більше знизився до 0,78. Відносне 

відхилення за три роки склало -0,33 або -29,7%. Зниження коефіцієнту 

оборотності обігових коштів свідчить про уповільнення швидкості обороту 

обігових коштів підприємства, що може вказувати на зменшення ефективності їх 

використання. Період одного обороту обігових коштів у 2021 році становив 

324,32 днів, у 2022 році збільшився до 363,63 днів, а у 2023 році зріс до 461,53 

днів. Відносне відхилення склало 137,21 дня або 42,3%. Збільшення періоду 

одного обороту обігових коштів означає, що компанія витрачає більше часу на 

один оборот своїх обігових активів, що може свідчити про проблеми з 

ліквідністю. 

Коефіцієнт оборотності запасів у 2021 році становив 1,18, у 2022 році 

збільшився до 1,26, але у 2023 році знизився до 0,86. Відносне відхилення склало 

-0,32 або -27,1%. Зниження коефіцієнта оборотності запасів вказує на зниження 

швидкості реалізації запасів, що може свідчити про надмірні запаси або проблеми 

з продажами. Період одного обороту запасів у  2021 році становив 305,08 днів, у 

2022 році скоротився до 285,71 днів, а у 2023 році зріс до 418,6 днів. Відносне 

відхилення склало 113,52 дня або 37,2%. Збільшення періоду одного обороту 

запасів свідчить про зростання часу, необхідного для реалізації запасів, що може 

вказувати на зниження попиту або ефективності продажів. 

Коефіцієнт оборотності дебіторської заборгованості у 2021 році становив 

5,18, у 2022 році знизився до 2,59, а у 2023 році дещо зріс до 3,17. Відносне 

відхилення склало -2,01 або -38,8%. Зниження коефіцієнту оборотності 

дебіторської заборгованості свідчить про збільшення періоду повернення боргів 

клієнтами, що може впливати на ліквідність компанії. Період погашення 

дебіторської заборгованості  у 2021 році становив 69,49 днів, у 2022 році зріс до 

139 днів, а у 2023 році скоротився до 113,56 днів. Відносне відхилення склало 

44,07 дня або 63,4%. Збільшення періоду погашення дебіторської заборгованості 

вказує на погіршення умов розрахунків з клієнтами. 
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Коефіцієнт оборотності кредиторської заборгованості у 2021 році становив 

6,22, у 2022 році значно збільшився до 10,55, а у 2023 році знизився до 9,12. 

Відносне відхилення склало 2,9 або 46,6%. Зростання коефіцієнту оборотності 

кредиторської заборгованості свідчить про покращення умов розрахунків з 

постачальниками. Період оборотності кредиторської заборгованості у  2021 році 

становив 57,87 днів, у 2022 році скоротився до 34,12 днів, а у 2023 році 

збільшився до 39,47 днів. Відносне відхилення склало -18,4 дня або -31,8%. 

Скорочення періоду оборотності кредиторської заборгованості свідчить про 

швидше погашення боргів перед постачальниками, що може вказувати на 

покращення фінансового стану компанії. 

Дані свідчать про те, що ТОВ «Європа Арм Спорт» зазнало певних 

труднощів у 2021-2023 рр., що виявляється в зниженні ефективності 

використання обігових коштів та запасів, а також у збільшенні періоду погашення 

дебіторської заборгованості. Однак, покращення коефіцієнту оборотності 

кредиторської заборгованості може свідчити про позитивні зміни у відносинах з 

постачальниками та певну стабільність у фінансовій діяльності. Загалом, 

підприємству слід звернути увагу на підвищення ефективності управління 

обіговими коштами та запасами, а також на покращення умов розрахунків з 

клієнтами. 

Проведемо аналіз фінансової стійкості компанії (табл. 2.10). 

Таблиця 2.10 

Аналіз показників фінансової стійкості ТОВ «Європа Арм Спорт» 

 у 2021-2023 рр. 

Показник 2021 2022 2023 Відхилення 2023/2021 

+/- % 

1 2 3 4 5 6 

Власні обігові кошти 609771,0 762988,0 846991,0 237220,0 38,9 

Коефіцієнт забезпечення 

оборотних активів власними 

коштами 

0,7 0,44 0,38 -0,32 -45,7 

Коефіцієнт забезпечення 

власними обіговими коштами 

запасів 

0,93 0,74 0,56 -0,37 -39,8 
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Продовження табл. 2.10 

1 2 3 4 5 6 

Коефіцієнт автономії 0,70 0,46 0,39 -0,31 -44,2 

Коефіцієнт маневреності 

власного капіталу 

0,89 0,92 0,93 0,04 4,5 

Коефіцієнт фінансової 

стабільності 

2,36 0,87 0,64 -1,72 -72,9 

Коефіцієнт фінансової 

стійкості 

0,73 0,47 0,41 -0,32 -43,8 

Джерело: розраховано автором на основі фінансової  звітності підприємства 

 

За період 2021-2023 рр. власні обігові кошти підприємства зросли на 

237220,0 грн. (38,9%). Це свідчить про позитивну динаміку накопичення власних 

ресурсів, що може бути використано для фінансування поточної діяльності. 

Коефіцієнт забезпечення оборотних активів власними коштами знизився з 

0,7 у 2021 р. до 0,38 у 2023 р., що на 0,32 або 45,7% менше. Це може свідчити про 

зростання залучених коштів для фінансування оборотних активів або про 

зниження власних обігових коштів відносно оборотних активів. 

Коефіцієнт забезпечення власними обіговими коштами запасів, показник 

знизився з 0,93 у 2021 р. до 0,56 у 2023 р., що на 0,37 або 39,8% менше. Зниження 

цього коефіцієнта може вказувати на те, що підприємство має недостатньо 

власних обігових коштів для покриття запасів, що підвищує ризик ліквідності. 

Зниження коефіцієнта автономії з 0,70 у 2021 р. до 0,39 у 2023 р. (на 0,31 

або 44,2%) свідчить про зменшення частки власного капіталу у фінансуванні 

активів. Це може означати збільшення фінансових ризиків та залежність від 

зовнішніх джерел фінансування. 

Коефіцієнт маневреності власного капіталу дещо зріс з 0,89 у 2021 р. до 0,93 

у 2023 р. (на 0,04 або 4,5%). Це свідчить про стабільність та незначне покращення 

гнучкості у використанні власного капіталу для фінансування різних потреб 

підприємства. 

Коефіцієнт фінансової стабільності -  зниження коефіцієнта з 2,36 у 2021 р. 

до 0,64 у 2023 р. (на 1,72 або 72,9%) вказує на значне погіршення фінансової 

стабільності підприємства, що може бути пов’язано з збільшенням зобов'язань. 
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Коефіцієнт фінансової стійкості - зниження показника з 0,73 у 2021 р. до 

0,41 у 2023 р. (на 0,32 або 43,8%) свідчить про погіршення фінансової стійкості 

підприємства, що може вказувати на збільшення залежності від зовнішніх джерел 

фінансування та зниження здатності покривати зобов’язання власними коштами. 

Аналіз показників фінансової стійкості ТОВ «Європа Арм Спорт» вказує на 

позитивну динаміку збільшення власних обігових коштів, проте решта показників 

демонструють значне погіршення фінансової стійкості та автономії підприємства. 

Це свідчить про зростання фінансових ризиків і залежність від зовнішнього 

фінансування. Підприємству необхідно звернути увагу на ці аспекти для 

покращення своєї фінансової стабільності та зниження ризиків у майбутньому. 

Аналіз показників ліквідності подано в табл. 2.11 

Таблиця 2.11  

Аналіз показників ліквідності ТОВ «Європа Арм Спорт» у 2021-2023 рр. 

Показник 2021 2022 2023 Відхилення 

2023/2021 

+/- % 

Коефіцієнт поточної ліквідності 3,36 1,81 1,61 -1,75 -52,0 

Коефіцієнт швидкої ліквідності 0,82 0,71 0,51 -0,31 -37,8 

Коефіцієнт абсолютної ліквідності 0,099 0,022 0,118 0,019 19,2 

Співвідношення короткострокової 

дебіторської та кредиторської 

заборгованості 

1,19 4,06 2,82 1,63 136,9 

Джерело: розраховано автором на основі фінансової звітності підприємства 

 

Коефіцієнт поточної ліквідності у 2021 році становив 3,36, що свідчило про 

високу здатність компанії покривати свої короткострокові зобов’язання 

оборотними активами. У 2022 році коефіцієнт знизився до 1,81, що означає 

суттєве зменшення ліквідності. У 2023 році коефіцієнт знизився ще більше і 

становив 1,61. Загальне відхилення за період 2021-2023 рр. становить -1,75 або -

52,0%, що свідчить про погіршення поточної ліквідності підприємства. 

Коефіцієнт швидкої ліквідності у 2021 році був на рівні 0,82, що показувало 

можливість компанії швидко покрити свої короткострокові зобов’язання 

ліквідними активами. У 2022 році показник знизився до 0,71, а в 2023 році до 



57 

 

0,51. Відхилення за період 2021-2023 рр. становить -0,31 або -37,8%, що свідчить 

про зменшення здатності компанії оперативно покривати свої зобов’язання. 

Коефіцієнт абсолютної ліквідності у 2021 році становив 0,099, що є низьким 

показником ліквідності. У 2022 році показник впав до 0,022, що вказувало на 

майже повну відсутність швидко реалізованих активів. У 2023 році коефіцієнт 

зріс до 0,118.  Відхилення за період 2021-2023 рр. становить 0,019 або 19,2%, що 

свідчить про покращення абсолютної ліквідності в 2023 році порівняно з 2021 

роком, але рівень все одно залишається низьким. 

Співвідношення короткострокової дебіторської та кредиторської 

заборгованості. У 2021 році показник був 1,19, що вказувало на достатній рівень 

короткострокових активів для покриття короткострокових зобов’язань. У 2022 

році показник різко зріс до 4,06, що могло свідчити про накопичення значної 

дебіторської заборгованості. У 2023 році коефіцієнт знизився до 2,82. Відхилення 

за період 2021-2023 рр. становить 1,63 або 136,9%, що свідчить про значне 

збільшення короткострокової дебіторської заборгованості відносно 

короткострокових зобов’язань. 

ТОВ «Європа Арм Спорт» зіштовхується зі зниженням рівня ліквідності за 

основними показниками протягом 2021-2023 років. Це може свідчити про 

фінансові труднощі або зміни у структурі активів та зобов’язань компанії. 

Незважаючи на деяке покращення абсолютної ліквідності у 2023 році, загальна 

тенденція вказує на необхідність посиленої уваги до управління ліквідністю для 

забезпечення стабільності та платоспроможності підприємства. 

 

 

2.3. Аналіз управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина 

ТОВ «Європа Арм Спорт» 

 

ТОВ «Європа Арм Спорт» активно працює над підвищенням 

конкурентоспроможності Інтернет-магазина «Ібіс». У сучасних умовах ринку, де 

конкуренція стає все більш жорсткою, важливо використовувати різноманітні 
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заходи для залучення та утримання клієнтів. Компанія застосовує комплексний 

підхід, що включає в себе ціноутворення, управління продуктовим асортиментом, 

підтримку високої якості товарів, ефективний маркетинг, високий рівень 

обслуговування клієнтів, надійну логістику, впровадження інновацій та 

використання аналітики. Такий підхід дозволяє Інтернет-магазина залишатися 

конкурентоспроможним та забезпечувати стабільне зростання (табл. 2.12). 

Таблиця 2.12 

Заходи, які використовує ТОВ «Європа Арм Спорт» для управління 

конкурентоспроможністю Інтернет-магазина «Ібіс» 

Захід Опис 

Ціноутворення Використання гнучкої цінової політики, яка враховує ціни конкурентів, 

попит на товари та витрати компанії. 

Продуктовий 

асортимент 

Пропонування широкого асортименту товарів, які відповідають потребам і 

очікуванням цільової аудиторії. 

Якість товарів Забезпечення високої якості товарів, що пропонуються, щоб завоювати 

довіру клієнтів. 

Маркетинг Використання різноманітних маркетингових каналів для просування 

магазину та його товарів, таких як реклама, SEO, email-маркетинг та 

соціальні мережі. 

Обслуговування 

клієнтів 

Забезпечення високого рівня обслуговування клієнтів, щоб заохотити 

повторні покупки та сприятливі відгуки. 

Логістика Забезпечення швидкої та надійної доставки товарів клієнтам. 

Інновації Постійне впровадження нових технологій та продуктів, щоб залишатися 

попереду конкурентів. 

Аналітика Збір та аналіз даних про клієнтів, конкурентів та ринок, щоб приймати 

обґрунтовані рішення щодо управління магазином. 

Джерело: складено автором на основі даних підприємства 

 

Заходи, які впроваджує ТОВ «Європа Арм Спорт» для управління 

конкурентоспроможністю Інтернет-магазина «Ібіс», є комплексними та 

спрямованими на різні аспекти бізнесу. Використання гнучкої цінової політики 

дозволяє швидко реагувати на зміни ринку та попиту. Широкий асортимент 

товарів задовольняє потреби цільової аудиторії, а висока якість продукції 

забезпечує довіру та лояльність клієнтів. Ефективний маркетинг сприяє 

підвищенню впізнаваності бренду та залученню нових клієнтів. Високий рівень 
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обслуговування та надійна логістика сприяють позитивному клієнтському 

досвіду. Впровадження інновацій та використання аналітики дозволяють 

приймати обґрунтовані рішення та залишатися на крок попереду конкурентів. 

Такий системний підхід забезпечує стабільний розвиток Інтернет-магазина «Ібіс» 

та його успіх на ринку. 

Для оцінки ефективності управління конкурентоспроможністю Інтернет-

магазина «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» проведемо його порівняння з 

основними конкурентами на ринку (табл. 2.13). 

Таблиця 2.13 

Основні конкуренти конкурентоспроможністю Інтернет-магазина «Ібіс» від 

ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Конкурент Тип Переваги Недоліки 

Stvol.ua Інтернет-

магазин 

зброї 

Широкий вибір зброї, боєприпасів, 

аксесуарів та спорядження від різних 

виробників, зручний інтерфейс сайту, 

швидка доставка 

Вищі ціни, ніж у деяких 

інших конкурентів 

Safari-

ukraina.com  

Інтернет-

магазин 

зброї 

Широкий вибір зброї, боєприпасів, 

оптики, ножів та інших товарів для 

полювання та риболовлі, акції та 

знижки 

Не такий широкий вибір, 

як у Stvol.ua 

Flagman.kiev.ua  Інтернет-

магазин 

зброї 

Широкий вибір зброї, боєприпасів, 

оптики, ножів та інших товарів для 

полювання та риболовлі, доступні ціни 

Не такий зручний 

інтерфейс сайту, як у 

Stvol.ua 

I-shop.dp.ua  Інтернет-

магазин 

зброї 

Широкий вибір зброї, боєприпасів, 

оптики, ножів та інших товарів для 

полювання та риболовлі, низькі ціни 

Не такий широкий вибір, 

як у Stvol.ua, не такий 

зручний інтерфейс сайту 

Джерело: складено автором  

 

Аналізуючи конкурентне середовище Інтернет-магазина «Ібіс» від 

ТОВ «Європа Арм Спорт», можна зробити наступні основні висновки.  

Stvol.ua є одним з найбільших конкурентів завдяки широкому асортименту 

продукції, зручному інтерфейсу сайту та швидкій доставці. Однак, їхні ціни є 

вищими, ніж у деяких інших конкурентів, що може бути вагомим фактором для 

цінових чутливих клієнтів. 

http://stvol.ua/
http://safari-ukraina.com/
http://safari-ukraina.com/
http://flagman.kiev.ua/
http://i-shop.dp.ua/
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Safari-ukraina.com пропонує конкурентоспроможний асортимент товарів для 

полювання та риболовлі, а також проводить акції та надає знижки. Тим не менш, 

їх вибір товарів не настільки широкий, як у Stvol.ua, що може обмежувати 

привабливість для клієнтів, які шукають специфічні товари. 

Flagman.kiev.ua відзначається доступними цінами та широким вибором 

товарів. Проте, їхній сайт має менш зручний інтерфейс порівняно зі Stvol.ua, що 

може впливати на зручність користувачів і загальне враження від покупок. 

I-shop.dp.ua виділяється низькими цінами та широким вибором товарів для 

полювання та риболовлі. Однак, їх асортимент не настільки великий, як у Stvol.ua, 

і інтерфейс сайту менш зручний, що може створювати певні незручності для 

користувачів. 

Для успішного функціонування та зміцнення своїх позицій на ринку, 

важливо проводити регулярний конкурентний аналіз, що дозволяє порівняти 

«Ібіс» з основними конкурентами: Stvol.ua, Safari-ukraina.com, Flagman.kiev.ua та 

I-shop.dp.ua. Цей аналіз базується на ряді ключових параметрів, таких як 

асортимент товарів, ціни, якість товарів, зручність сайту, швидкість доставки, 

якість обслуговування клієнтів, наявність офлайн-магазинів, впізнаваність бренду, 

онлайн-маркетинг та програми лояльності (табл. 2.14). 

Таблиця 2.14 

Конкурентний аналіз Інтернет-магазина «Ібіс» від   

ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Параметр Ібіс Stvol.ua Safari-ukraina.com  Flagman.kiev.ua  I-shop.dp.ua  

Асортимент товарів 8 7 6 5 4 

Ціни 7 8 6 5 4 

Якість товарів 9 8 7 6 5 

Зручність сайту 7 6 5 4 3 

Швидкість доставки 8 7 6 5 4 

Якість обслуговування 

клієнтів 8 7 6 5 4 

Наявність офлайн-

магазинів 9 5 4 3 2 

Відомий бренд 7 6 5 4 3 

http://stvol.ua/
http://safari-ukraina.com/
http://flagman.kiev.ua/
http://i-shop.dp.ua/
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Онлайн-маркетинг 6 5 4 3 2 

Програма лояльності 5 4 3 2 1 

Джерело: складено автором  

Отже, проведений конкурентний аналіз дозволив зробити наступні 

висновки: 

1. Асортимент товарів.  «Ібіс» отримує найвищу оцінку (8), що свідчить про 

широкий асортимент товарів у порівнянні з конкурентами. Stvol.ua займає друге 

місце з оцінкою 7, а I-shop.dp.ua має найнижчу оцінку (4). 

2. Ціни. Stvol.ua лідирує з оцінкою 8, що вказує на конкурентоспроможні 

ціни, тоді як «Ібіс» отримує оцінку 7, демонструючи досить вигідні цінові 

пропозиції. Найнижчі оцінки знову отримує I-shop.dp.ua (4). 

3. Якість товарів. «Ібіс» отримує найвищу оцінку (9), підтверджуючи 

високий рівень якості своїх товарів. Stvol.ua трохи відстає з оцінкою 8, а I-

shop.dp.ua має найнижчу оцінку (5). 

4. Зручність сайту. «Ібіс» має найвищу оцінку (7), свідчачи про зручний 

інтерфейс сайту, тоді як I-shop.dp.ua має найнижчу оцінку (3). 

5. Швидкість доставки. «Ібіс» знову лідирує з оцінкою 8, що вказує на 

швидку доставку товарів. Stvol.ua займає друге місце з оцінкою 7, а I-shop.dp.ua 

отримує найнижчу оцінку (4). 

6. Якість обслуговування клієнтів. «Ібіс» має найвищу оцінку (8), що 

свідчить про високий рівень обслуговування клієнтів. Stvol.ua відстає з оцінкою 7, 

а I-shop.dp.ua має найнижчу оцінку (4). 

7. Наявність офлайн-магазинів. «Ібіс» має значну перевагу з оцінкою 9, що 

свідчить про велику мережу офлайн-магазинів. Stvol.ua має оцінку 5, а I-

shop.dp.ua – найнижчу оцінку (2). 

8. Відомий бренд. «Ібіс» отримує найвищу оцінку (7), підтверджуючи 

впізнаваність свого бренду. Stvol.ua має оцінку 6, а I-shop.dp.ua – найнижчу 

оцінку (3). 
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9. Онлайн-маркетинг. «Ібіс» має оцінку 6, що свідчить про досить 

ефективний онлайн-маркетинг. Stvol.ua відстає з оцінкою 5, а I-shop.dp.ua має 

найнижчу оцінку (2). 

10. Програма лояльності. «Ібіс» отримує оцінку 5, що свідчить про 

наявність програм лояльності. Stvol.ua має оцінку 4, а I-shop.dp.ua – найнижчу 

оцінку (1). 

Інтернет-магазин «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» займає лідируючі 

позиції в більшості параметрів, що аналізувалися. Він має широкий асортимент 

товарів, високу якість продукції, зручний сайт, швидку доставку та ефективне 

обслуговування клієнтів. Також «Ібіс» виділяється наявністю розвиненої мережі 

офлайн-магазинів та впізнаваним брендом. Водночас є можливості для 

вдосконалення в сфері онлайн-маркетингу та програм лояльності, що дозволить 

ще більше зміцнити його позиції на ринку. 

Інтернет-магазин «Ібіс»  від ТОВ «Європа Арм Спорт» має сильні позиції на 

ринку, але йому необхідно посилити деякі аспекти своєї діяльності, щоб 

залишатися конкурентоспроможним. Розглянемо стратегії, які допоможуть 

Інтернет-магазина підвищити свою конкурентоспроможність. 

1. Розширення асортименту товарів: 

Додати нові категорії товарів – компанія може розширити свій асортимент, 

додавши нові категорії товарів, такі як одяг та взуття для спорту, спортивні 

аксесуари, спортивне харчування. 

2. Пропонувати ексклюзивні товари – компанія може співпрацювати з 

виробниками, щоб пропонувати ексклюзивні товари, які не можна знайти в інших 

магазинах. 

3. Слідкувати за трендами – компанія  повинна постійно відстежувати нові 

тренди в спортивній індустрії та пропонувати товари, які відповідають цим 

трендам. 

4. Оновити дизайн сайту: компанія може оновити дизайн сайту, щоб 

зробити його більш сучасним та зручним для користувачів. 
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5. Покращити навігацію – компанія може покращити навігацію на сайті, 

щоб користувачі могли легко знайти те, що шукають. 

6. Оптимізувати сайт для мобільних пристроїв – компанія повинна 

оптимізувати сайт для мобільних пристроїв, щоб користувачі могли зручно 

користуватися ним з телефонів та планшетів. 

7. Збільшити бюджет на онлайн-маркетинг – компанія може збільшити 

бюджет на онлайн-маркетинг, щоб охопити ширшу аудиторію. 

8. Використовувати різні канали онлайн-маркетинг – компанія  може 

використовувати різні канали онлайн-маркетингу, такі як пошукова оптимізація 

(SEO), контекстна реклама, маркетинг в соціальних мережах, контент-маркетинг. 

9. Співпрацювати з інфлюенсерами – компанія може співпрацювати з 

інфлюенсерами в спортивній індустрії, щоб просувати свої товари та послуги. 

10. Збирати відгуки клієнтів – компанія може збирати відгуки клієнтів, щоб 

покращити свою роботу. 

11. Збирати дані про клієнтів – компанія може збирати дані про клієнтів, 

такі як їхні покупки, уподобання, демографічна інформація. 

12. Персоналізувати досвід клієнтів – компанія може використовувати дані 

про клієнтів, щоб персоналізувати їхній досвід, наприклад, рекомендувати їм 

товари, які їм можуть сподобатися. 

Проведемо також порівняльний аналіз сайтів Інтернет-магазина «Ібіс» від 

ТОВ «Європа Арм Спорт» та його основних конкурентів (табл. 2.15). 

Таблиця 2.15 

Порівняльний аналіз сайтів Інтернет-магазина «Ібіс» від  

ТОВ «Європа Арм Спорт» та його основних конкурентів 

Показник Ібіс Stvol.ua 

Safari-

ukraina.com  

Flagman.kiev.ua  

I-

shop.dp.ua 

1 2 3 4 5 6 

Дизайн 7 6 5 4 3 

Навігація 8 7 6 5 4 

Швидкість завантаження 9 8 7 6 5 

Мобільна адаптивність 8 7 6 5 4 

http://stvol.ua/
http://safari-ukraina.com/
http://safari-ukraina.com/
http://flagman.kiev.ua/
http://i-shop.dp.ua/
http://i-shop.dp.ua/
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Функціональність 8 7 6 5 4 

Інформативність 9 8 7 6 5 

Зручність оформлення 

замовлення 

8 7 6 5 4 
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Продовження табл. 2.15 

1 2 3 4 5 6 

Безпека 9 8 7 6 5 

SEO-оптимізація 7 6 5 4 3 

Маркетингові інструменти 6 5 4 3 2 

Джерело: складено автором 

 

Результати порівняльного аналізу сайтів показали, що Інтернет-магазин 

«Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» загалом перевершує своїх конкурентів за 

більшістю розглянутих показників. Зокрема, найвищі бали магазин отримав за 

швидкість завантаження (9), інформативність (9), та безпеку (9), що свідчить про 

добре організовану технічну складову сайту та його здатність забезпечувати 

користувачів необхідною інформацією та захищати їхні дані. 

Інші аспекти, такі як дизайн, мобільна адаптивність, функціональність та 

зручність оформлення замовлення також оцінені досить високо (8), що 

підкреслює зручність користування сайтом та його відповідність сучасним 

вимогам. 

Водночас, Інтернет-магазин «Ібіс» має певні недоліки у сфері SEO-

оптимізації (7) та використання маркетингових інструментів (6). Це вказує на 

можливість подальшого покращення в цих напрямах для досягнення ще більшої 

конкурентоспроможності. 

Конкуренти Інтернет-магазина «Ібіс» виявилися менш ефективними за всіма 

розглянутими параметрами. Найближчим конкурентом є Stvol.ua, який отримав 

друге місце у більшості категорій, однак поступається за всіма показниками на 

один бал. Safari-ukraina.com, Flagman.kiev.ua та I-shop.dp.ua займають відповідно 

третє, четверте та п'яте місця, демонструючи поступове зниження якості за всіма 

параметрами. 

Загалом, Інтернет-магазин «Ібіс» демонструє високий рівень організації та 

надання послуг, що робить його лідером серед конкурентів у цій галузі. 

Поліпшення у сферах SEO-оптимізації та маркетингових інструментів можуть 

сприяти ще більшому зростанню популярності та успіху магазину. 
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Рекомендації: 

1. Оновити дизайн сайту: Зробити його більш сучасним та зручним для 

користувачів. 

2. Покращити навігацію: Зробити її більш інтуїтивною та простою. 

3. Оптимізувати сайт для мобільних пристроїв: Зробити його зручним для 

користування з телефонів та планшетів. 

4. Провести SEO-аудит сайту: Виявити та виправити помилки, які 

заважають сайту індексуватися на вищих позиціях пошукової видачі. 

5. Впровадити більше маркетингових інструментів: Наприклад, онлайн-чат, 

pop-up вікна, рекомендації товарів. 

Крім того, Ібіс може: 

- Використовувати A/B тестування, щоб експериментувати з різними 

дизайнами та функціоналом сайту. 

- Збирати відгуки користувачів, щоб покращити сайт. 

- Слідкувати за трендами в вебдизайні та розробці. 

 Проведемо SWOT-аналіз для Інтернет-магазина «Ібіс» від ТОВ «Європа 

Арм Спорт» (тал. 2.16). 

Таблиця 2.16 

SWOT-аналіз Інтернет-магазина «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Сильні сторони Слабкі сторони 

Широкий асортимент спортивних товарів: 
Ібіс пропонує широкий асортимент 

спортивних товарів з різних категорій, 

включаючи тренажерне обладнання, 

спортивний інвентар, одяг та взуття для 

спорту. Це робить його привабливим для 

широкого кола клієнтів, як для професійних 

спортсменів, так і для любителів. 

Якісні товари: Ібіс пропонує якісні товари від 

відомих світових брендів. Це гарантує 

надійність та довговічність продукції, що 

важливо для спортсменів. 

Конкурентні ціни: Ібіс пропонує конкурентні 

ціни на свої товари, роблячи їх доступними 

для широкого кола клієнтів. 

Недостатня диференціація: Ібіс не має чіткої 

диференціації від своїх конкурентів. Це може 

призвести до того, що клієнти будуть 

вибирати інші магазини, які пропонують схожі 

товари за схожими цінами.. 

Недостатній розвиток онлайн-маркетингу: 
Ібіс недостатньо розвиває онлайн-маркетинг. 

Це може призвести до того, що магазин буде 

не таким відомим та популярним, як його 

конкуренти. 
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Продовження табл. 2.16 

1 2 

Зручний сайт: Сайт Ібіс зручний у 

використанні та навігації. Це полегшує 

покупцям пошук потрібних товарів та 

оформлення замовлення. 

Швидка доставка: Ібіс пропонує швидку 

доставку товарів по всій Україні. Це дозволяє 

клієнтам отримувати свої замовлення в 

найкоротші терміни. 

Якісне обслуговування клієнтів: Ібіс 

пропонує якісне обслуговування клієнтів. Це 

включає в себе кваліфіковану консультацію, 

допомогу з вибором товарів, а також 

вирішення будь-яких проблем, які можуть 

виникнути у клієнтів. 

Наявність офлайн-магазинів: ТОВ "Європа 

Арм Спорт" має мережу офлайн-магазинів по 

всій Україні. Це дозволяє клієнтам не тільки 

оглянути товар перед покупкою, але й 

отримати професійну консультацію від 

продавців. 

Відомий бренд: ТОВ "Європа Арм Спорт" - 

відомий бренд на українському ринку 

спортивних товарів. Це робить Ібіс більш 

впізнаваним та довіреним магазином для 

клієнтів. 

 

Можливості Загрози 

Вихід на нові ринки: Ібіс може вийти на нові 

ринки, наприклад, на ринки інших країн 

Східної Європи. 

Розширення асортименту товарів: Ібіс може 

розширити асортимент товарів, пропонуючи 

нові категорії товарів або нові товари в рамках 

існуючих категорій. 

Розвиток онлайн-маркетингу: Ібіс може 

розвивати онлайн-маркетинг, щоб підвищити 

впізнаваність бренду та залучити нових 

клієнтів. 

Співпраця з інфлюенсерами: Ібіс може 

співпрацювати з інфлюенсерами, щоб 

просувати свої товари та послуги. 

Розширення мережі офлайн-магазинів: Ібіс 

може розширити мережу офлайн-магазинів, 

щоб стати більш доступним для клієнтів. 

Зростання конкуренції: На українському 

ринку електронної комерції зростає 

конкуренція, що може негативно вплинути на 

Ібіс. 

Зміна економічної ситуації: Зміна 

економічної ситуації в Україні може негативно 

вплинути на купівельну спроможність 

клієнтів. Це може призвести до зниження 

продажів Ібіс. 

Зміна поведінки споживачів: Зміна 

поведінки споживачів, наприклад, зростання 

популярності мобільних покупок, може 

негативно вплинути на Ібіс. Це може 

призвести до того, що клієнти будуть робити 

покупки в інших магазинах, які пропонують 

більш зручні мобільні додатки. 

Технологічні інновації: Технологічні 

інновації, наприклад, розвиток штучного 

інтелекту, можуть призвести до появи нових 

конкурентів або нових способів ведення 

бізнесу, що може негативно вплинути на Ібіс. 

Джерело: складено автором  
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Проведений SWOT-аналіз показує, що Інтернет-магазин «Ібіс» має значний 

потенціал для подальшого розвитку, але також стикається з певними викликами. 

Серед основних сильних сторін можна виділити широкий асортимент продукції, 

високу якість товарів, конкурентні ціни, зручність сайту та швидку доставку. 

Однак, для досягнення довгострокового успіху необхідно усунути такі слабкі 

сторони, як недостатня диференціація від конкурентів та недостатній розвиток 

онлайн-маркетингу. 

Існують значні можливості для розширення діяльності компанії, включаючи 

вихід на нові ринки, розширення асортименту товарів, розвиток онлайн-

маркетингу та співпрацю з інфлюенсерами. Водночас, не можна ігнорувати 

загрози, такі як зростання конкуренції, зміни економічної ситуації та поведінки 

споживачів, а також технологічні інновації, які можуть вплинути на бізнес. 

Для подальшого успішного розвитку Інтернет-магазина «Ібіс», 

ТОВ «Європа Арм Спорт» варто зосередити зусилля на підвищенні впізнаваності 

бренду через активні маркетингові кампанії, розширенні асортименту продукції та 

посиленні своєї присутності як в онлайн, так і в офлайн середовищах. Такий 

комплексний підхід дозволить не лише зберегти наявних клієнтів, але й залучити 

нових, забезпечуючи стабільне зростання та конкурентоспроможність на ринку. 

 

 

2.4. Напрями підвищення ефективності управління 

конкурентоспроможністю Інтернет-магазина ТОВ «Європа Арм Спорт» 

 

Проведений аналіз управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина 

Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» дозволив визначити основні напрямки її 

удосконалення. Так, компанії варто приділити більше уваги заходам Інтернет-

маркетингу.  

Інтернет-маркетинг є важливим інструментом для підвищення 

конкурентоспроможності будь-якого сучасного бізнесу, і Інтернет-магазин «Ібіс» 

від ТОВ «Європа Арм Спорт» не є винятком. У наш час, коли Інтернет став 
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основним джерелом інформації та місцем здійснення покупок для багатьох 

споживачів, компанії необхідно постійно вдосконалювати свої маркетингові 

стратегії для досягнення високих результатів.  

Таблиця 2.17 представляє різноманітні напрями удосконалення Інтернет-

маркетингу для Інтернет-магазина «Ібіс», включаючи SEO-оптимізацію, 

контекстну рекламу, SMM-маркетинг, email-маркетинг, програми лояльності, 

співпрацю з інфлюенсерами, контент-маркетинг та участь у тематичних виставках 

та конференціях. Кожен з цих напрямів має свої унікальні переваги, цілі, цільову 

аудиторію та вимірювані показники ефективності. 

Таблиця 2.17 

Напрями удосконалення Інтернет-маркетингу для Інтернет-магазина «Ібіс» від 

ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Захід Канал Мета Цільова 

аудиторія 

Бюджет Виконавці Вимірювані 

показники 

1 2 3 4 5 6 7 

SEO-

оптимізація 

Пошукові 

системи 

(Google, 

Bing) 

Збільшити 

органічний 

трафік на сайт 

Зацікавлені 

в купівлі 

спортивних 

товарів 

Низький SEO-

спеціаліст 

Кількість 

органічних 

переходів, 

позиції в 

пошуковій 

видачі 

Контекстна 

реклама 

Google 

Ads, 

Залучити 

нових 

клієнтів, 

збільшити 

продажі 

Зацікавлені 

в купівлі 

спортивних 

товарів 

Середній SEO-

спеціаліст, 

маркетолог 

Кількість 

кліків, 

конверсія, 

вартість кліка 

СММ-

маркетинг 

Facebook, 

Instagram, 

YouTube 

Підвищити 

впізнаваність 

бренду, 

лояльність 

клієнтів, 

збільшити 

продажі 

Зацікавлені 

в спорті, 

активному 

способі 

життя 

Низький 

- 

Середній 

SMM-

спеціаліст, 

маркетолог 

Кількість 

підписників, 

охоплення 

публікацій, 

залученість 

аудиторії, 

конверсія 

Email-

маркетинг 

Розсилки 

на 

електронні 

пошти 

Збільшити 

повторні 

покупки, 

стимулювати 

лояльність 

клієнтів 

Існуючі 

клієнти 

магазину 

Низький 

- 

Середній 

Маркетолог Кількість 

відкритих 

листів, CTR, 

конверсія 
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Продовження табл. 2.17 

1 2 3 4 5 6 7 

Співпраця з 

інфлюенсерами 

Instagram, 

YouTube 

Підвищити 

впізнаваність 

бренду, 

лояльність 

клієнтів, 

збільшити 

продажі 

Зацікавлені 

в спорті, 

активному 

способі 

життя 

Середній 

- 

Високий 

Маркетолог, 

SMM-

спеціаліст 

Охоплення 

публікацій, 

залученість 

аудиторії, 

конверсія 

Контент-

маркетинг 

Сайт 

магазину, 

блог, 

YouTube-

канал 

Підвищити 

впізнаваність 

бренду, 

лояльність 

клієнтів, 

залучити 

нових клієнтів 

Зацікавлені 

в спорті, 

активному 

способі 

життя 

Низький 

- 

Середній 

Копірайтер, 

редактор, 

SMM-

спеціаліст 

Кількість 

переглядів 

контенту, 

залученість 

аудиторії, 

кількість 

нових 

клієнтів 

Участь у 

тематичних 

виставках та 

конференціях 

Офлайн-

заходи 

Підвищити 

впізнаваність 

бренду, знайти 

нових клієнтів, 

партнерів 

Зацікавлені 

в спорті, 

активному 

способі 

життя 

Середній 

- 

Високий 

Маркетолог, 

менеджер з 

продажів 

Кількість 

контактів, 

залучених 

клієнтів, 

нових 

партнерів 

Джерело: складено автором  

 

Для підвищення конкурентоспроможності Інтернет-магазина «Ібіс» було 

обрано три ключові напрями удосконалення Інтернет-маркетингу: SEO-

оптимізацію, контекстну рекламу та співпрацю з інфлюенсерами. Цей вибір 

обґрунтований наступними причинами: 

1. SEO-оптимізація: 

- Збільшення органічного трафіку. Оптимізація сайту для пошукових систем 

(Google, Bing) дозволить збільшити кількість органічних переходів на сайт. Це 

забезпечить постійний потік потенційних клієнтів, які зацікавлені у спортивних 

товарах. 

- Низький бюджет.  Впровадження SEO-стратегій не потребує значних 

фінансових витрат у порівнянні з іншими маркетинговими заходами. Це дозволяє 

ефективно використовувати ресурси компанії. 
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- Тривалий ефект. Результати SEO-оптимізації є довгостроковими, що 

забезпечує стабільний потік трафіку на сайт навіть після завершення активних 

робіт з оптимізації. 

2. Контекстна реклама: 

- Швидке залучення нових клієнтів. Рекламні кампанії в Google Ads 

дозволяють швидко привернути увагу нових клієнтів, які активно шукають 

спортивні товари в Інтернеті. 

- Гнучкість налаштувань. Контекстна реклама дозволяє точно налаштувати 

таргетинг, забезпечуючи показ оголошень саме тій аудиторії, яка найбільше 

зацікавлена у продуктах компанії. 

- Вимірюваність результатів. За допомогою інструментів аналітики можна 

точно виміряти ефективність рекламних кампаній, що дозволяє постійно 

вдосконалювати стратегії для досягнення кращих результатів. 

3. Співпраця з інфлюенсерами: 

- Підвищення впізнаваності бренду. Інфлюенсери мають велику аудиторію 

підписників, яка довіряє їхньому вибору. Співпраця з ними дозволяє швидко 

підвищити впізнаваність бренду «Ібіс». 

- Лояльність клієнтів. Рекомендації від інфлюенсерів допомагають створити 

позитивний імідж бренду, що сприяє збільшенню лояльності клієнтів. 

- Висока ефективність. Враховуючи, що інфлюенсери мають прямий 

контакт з цільовою аудиторією, їхні рекомендації часто призводять до значного 

збільшення продажів. 

Отже, SEO-оптимізація, контекстна реклама та співпраця з інфлюенсерами є 

найбільш ефективними напрямами удосконалення Інтернет-маркетингу для 

Інтернет-магазина «Ібіс», оскільки вони забезпечують збільшення органічного 

трафіку, швидке залучення нових клієнтів та підвищення впізнаваності бренду. 

В табл. 2.18 подано заходи SEO-оптимізації сайту Інтернет-магазина «Ібіс» 

для ТОВ «Європа Арм Спорт». 
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Таблиця 2.18 

Заходи SEO-оптимізації сайту Інтернет-магазина «Ібіс» для  

ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Захід Опис Очікуваний результат 

Технічний аудит сайту Виявлення та виправлення 

технічних помилок, які заважають 

сайту високого ранжитися в 

пошукових системах 

Збільшення швидкості 

завантаження сайту, 

покращення його індексації 

пошуковими системами 

Аналіз ключових слів Визначення релевантних ключових 

слів, за якими користувачі шукають 

товари, що пропонує магазин 

Збільшення трафіку на сайт з 

органічного пошуку 

Внутрішньосторінкова 

оптимізація 

Оптимізація мета-тегів, заголовків, 

контенту сторінок сайту під 

ключові слова 

Покращення релевантності 

сторінок сайту запитам 

користувачів 

Нарощування 

посилальної маси 

Отримання посилань на сайт з 

авторитетних ресурсів 

Збільшення авторитетності 

сайту в очах пошукових систем 

Локальна SEO-

оптимізація 

Оптимізація сайту для просування в 

локальному пошуку 

Збільшення трафіку на сайт з 

користувачів, які знаходяться в 

регіоні роботи магазину 

SEO-копірайтинг Написання оптимізованого для 

пошукових систем контенту для 

сайту (статті, описи товарів, тексти 

на посадкових сторінках) 

Збільшення релевантності 

сторінок сайту запитам 

користувачів, покращення 

поведінки користувачів на сайті 

Моніторинг та аналіз 

SEO-результатів 

Регулярний моніторинг позицій 

сайту в пошуковій видачі, аналіз 

трафіку, конверсій 

Оцінка ефективності SEO-

заходів, внесення коректив у 

план SEO-оптимізації 

Джерело: складено автором 

 

У сучасному конкурентному середовищі Інтернет-магазин «Ібіс» має на 

меті збільшити свою присутність у мережі та залучити більше клієнтів через 

пошукові системи. Для досягнення цієї мети було розроблено комплексний план 

SEO-оптимізації, який передбачає проведення ряду заходів для покращення 

технічних та контентних аспектів сайту. Впровадження цих заходів спрямовано 

на підвищення видимості сайту в пошукових системах, збільшення органічного 

трафіку та, в кінцевому результаті, підвищення продажів. Для реалізації цього 

плану визначимо конкретний бюджет для кожного з заходів та встановимо 

очікувані результати, що дозволять оцінити ефективність проведених робіт 

(табл. 2.19). 
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Таблиця 2.19 

Бюджет та очікувані результати від SEO-оптимізації сайту Інтернет-магазина 

«Ібіс» для ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Захід Опис Бюджет 

(грн./місяць) 

Очікуваний результат 

Технічний 

аудит сайту 

Виконання комплексного технічного 

аудиту сайту, включаючи: аналіз 

швидкості завантаження, мобільну 

адаптивність, індексацію пошуковими 

системами, наявність технічних 

помилок 

5000 Збільшення швидкості 

завантаження сайту на 

10%, покращення 

мобільної адаптивності, 

виявлення та 

виправлення критичних 

технічних помилок 

Аналіз 

ключових слів 

Проведення глибокого аналізу 

ключових слів, що включає: 

дослідження цільової аудиторії, 

конкурентів, ринку, визначення 

релевантних ключових слів з високим 

потенціалом трафіку 

10000 Складання списку з 100-

200 релевантних 

ключових слів з 

розподілом по 

частотності та 

конкуренції 

Внутрішньосто

рінкова 

оптимізація 

Оптимізація 20 сторінок сайту 

(головних, категорійних, товарних) 

під ключові слова, що включає: 

оптимізацію мета-тегів, заголовків, 

контенту, зображень 

15000 Покращення 

релевантності 20 

сторінок сайту запитам 

користувачів, збільшення 

CTR у пошуковій видачі 

Нарощування 

посилальної 

маси 

Нарощування посилальної маси сайту 

за допомогою: розміщення статей на 

авторитетних ресурсах, гостьового 

постингу, купівлі посилань 

20000 Збільшення кількості 

посилань на сайт з 

авторитетних ресурсів на 

10-20 шт. 

Локальна SEO-

оптимізація 

Оптимізація сайту для просування в 

локальному пошуку, що включає: 

реєстрацію в локальних каталогах, 

оптимізацію Google My Business, 

розміщення інформації про магазин 

на картах 

5000 Збільшення трафіку на 

сайт з користувачів, які 

знаходяться в регіоні 

роботи магазину на 5-

10% 

SEO-

копірайтинг 

Написання 10 оптимізованих для 

пошукових систем текстів (статей, 

описів товарів, текстів на посадкових 

сторінках) 

10000 Збільшення 

релевантності 10 

сторінок сайту запитам 

користувачів, 

покращення поведінки 

користувачів на сайті 

Моніторинг та 

аналіз SEO-

результатів 

Щомісячний моніторинг позицій 

сайту в пошуковій видачі, аналіз 

трафіку, конверсій 

5000 Оцінка ефективності 

SEO-заходів, внесення 

коректив у план SEO-

оптимізації 

Джерело: складено автором 
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Комплексний підхід до SEO-оптимізації Інтернет-магазина «Ібіс», що 

включає технічний аудит, аналіз ключових слів, внутрішньосторінкову 

оптимізацію, нарощування посилальної маси, локальну SEO-оптимізацію, SEO-

копірайтинг та регулярний моніторинг результатів, дозволить суттєво покращити 

видимість сайту в пошукових системах. Завдяки цим заходам очікується 

збільшення швидкості завантаження сайту, покращення мобільної адаптивності, 

підвищення релевантності сторінок сайту для користувачів, збільшення кількості 

авторитетних зворотних посилань, залучення локальних клієнтів та покращення 

поведінкових показників користувачів на сайті.  

Загальний бюджет у розмірі 65 тис. грн на місяць передбачає досягнення 

конкретних результатів, які будуть відслідковуватися та аналізуватися щомісячно 

для коригування подальших дій. Реалізація цього плану дозволить Інтернет-

магазина «Ібіс» закріпити свої позиції на ринку, підвищити свою 

конкурентоспроможність та забезпечити стабільне зростання продажів. 

Для Інтернет-магазина «Ібіс» важливо активно просувати свої товари та 

збільшувати продажі через ефективні рекламні канали.  Пропонуємо 

ТОВ «Європа Арм Спорт» комплекс заходів контекстної реклами, спрямованих на 

залучення нових клієнтів, підвищення впізнаваності бренду та повернення 

користувачів, які вже відвідали сайт. Використання Google Ads, ремаркетингу, 

дисплейних кампаній та відеореклами на YouTube дозволить досягти цих цілей та 

забезпечити стабільний ріст продажів (табл. 2.20). 

Таблиця 2.20 

Заходи контекстної реклами для Інтернет-магазина «Ібіс» 

від ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Захід Канал Мета Цільова 

аудиторія 

Бюджет Виконавці Вимірювані 

показники 

1 2 3 4 5 6 7 

Кампанії в 

Google Ads 

Google 

Пошук, 

Google 

КМБ 

Залучити нових 

клієнтів, 

збільшити продажі 

Зацікавлені в 

купівлі 

спортивних 

товарів 

Середній 

- 

Високий 

SEO-

спеціаліст, 

маркетолог 

Кількість 

кліків, 

конверсія, 

вартість кліка 
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Продовження тал. 2.20 

1 2 3 4 5 6 7 

Ремаркетинг Google 

Ads 

Повернути 

користувачів, які 

вже відвідали 

сайт магазину 

Користувачі, 

які вже 

відвідали сайт 

магазину 

Низький - 

Середній 

SEO-

спеціаліст, 

маркетолог 

Кількість 

кліків, 

конверсія, 

вартість 

кліка 

Дисплейні 

кампанії 

Google 

КМБ 

Підвищити 

впізнаваність 

бренду, 

залучити нових 

клієнтів 

Зацікавлені в 

спорті, 

активному 

способі життя 

Низький - 

Середній 

SEO-

спеціаліст, 

маркетолог 

Кількість 

показів, 

кліків, 

конверсія 

Відеореклама YouTube Підвищити 

впізнаваність 

бренду, 

залучити нових 

клієнтів 

Зацікавлені в 

спорті, 

активному 

способі життя 

Середній 

- 

Високий 

SEO-

спеціаліст, 

маркетолог 

Кількість 

показів, 

кліків, 

конверсія 

Джерело: складено автором 

 

Впровадження заходів контекстної реклами для Інтернет-магазина «Ібіс» 

включає кампанії в Google Ads, ремаркетинг, дисплейні кампанії та відеорекламу 

на YouTube. Кожен з цих заходів спрямований на досягнення конкретних цілей: 

залучення нових клієнтів, підвищення впізнаваності бренду та повернення 

користувачів на сайт. Завдяки чітко визначеним цілям, цільовій аудиторії та 

бюджетам, даний план дозволить ефективно використати ресурси та досягти 

максимальних результатів у контекстній рекламі. Регулярний моніторинг та 

аналіз вимірюваних показників, таких як кількість кліків, конверсія та вартість 

кліка, забезпечить оптимізацію рекламних кампаній та підвищення їх 

ефективності. 

Запланований бюджет та очікувані показники ефективності допоможуть 

оцінити успішність заходів та внести необхідні корективи (табл. 2.21). 

Загальний бюджет на контекстну рекламу для Інтернет-магазина «Ібіс» 

становить 50 000 грн на місяць. Очікувана ефективність включає 1000 кліків та 20 

продажів від кампаній в Google Ads, 500 кліків та 15 продажів від ремаркетингу, 

2000 кліків та 10 продажів від дисплейних кампаній, а також 3000 кліків та 30 

продажів від відеореклами на YouTube. 
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 Таблиця 2.21 

Бюджет та очікувана ефективність від покращення використання контекстної 

реклами для Інтернет-магазина «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Захід Канал Бюджет 

(грн/місяць) 

Очікувана 

кількість кліків 

Очікувана 

конверсія 

Очікувана 

кількість 

продажів 

Кампанії в 

Google Ads 

Google Пошук, 

Google КМБ 

20000 1000 2% 20 

Ремаркетинг Google Ads 5000 500 3% 15 

Дисплейні 

кампанії 

Google КМБ 10000 2000 0.5% 10 

Відеореклама YouTube 15000 3000 1% 30 

Джерело: складено автором  

 

Таким чином, ці заходи мають забезпечити залучення 6500 кліків та 

здійснення 75 продажів на місяць, що сприятиме підвищенню доходів Інтернет-

магазина та зміцненню його позицій на ринку. 

Ми пропонуємо Інтернет-магазина «Ібіс» програму співпраці з 

інфлюенсерами, яка спрямована на збільшення присутності бренду в соціальних 

мережах і залучення нових клієнтів. Програма включає кілька ключових етапів, 

що дозволять ефективно використати ресурси та досягти максимальних 

результатів: визначення цільової аудиторії, відбір відповідних інфлюенсерів, 

укладення договорів, створення контенту, моніторинг та аналіз результатів, а 

також коригування стратегії. Кожен етап має чітко визначені цілі, очікувані 

результати та бюджет (Додаток А).  

Пропонуємо комплексну програму співпраці з інфлюенсерами для Інтернет-

магазина «Ібіс», яка включає всі необхідні заходи для успішної реалізації 

рекламної кампанії. Зокрема: 

1. Визначення цільової аудиторії. Проведеннч аналізу цільової аудиторії та 

визначення інфлюенсерів, які мають високу залученість і довіру аудиторії. 

Бюджет – 5000 грн. 

2. Відбір інфлюенсерів - створення списку інфлюенсерів та відбір найбільш 

підходящих для співпраці. Бюджет – 10 тис. грн. 
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3. Укладення договорів з інфлюенсерами.  Розробка та укладання договорів, 

які чітко описують умови співпраці, завдання, бюджети, терміни та очікувані 

результати. Бюджет – 25 тис грн. 

4. Створення контенту. Співпраця з інфлюенсерами для створення контенту, 

який буде просувати продукти та бренд магазину «Ібіс». Бюджет – 300 тис. грн. 

5. Моніторинг та аналіз результатів. Відстеження результатів співпраці з 

інфлюенсерами та аналіз ефективність проведених кампаній. Бюджет – 

10 тис. грн. 

6. Коригування стратегії. На основі отриманих результатів коригування 

стратегію співпраці з інфлюенсерами та оптимізація бюджету. Бюджет – 

5 тис. грн. 

Загальний бюджет у розмірі 355 тис. грн. дозволить забезпечити якісну 

реалізацію кожного етапу програми. Очікувані результати включають підвищення 

впізнаваності бренду, збільшення охоплення та залученості аудиторії, а також 

зростання продажів. Регулярний моніторинг та аналіз ефективності кампаній 

допоможуть вчасно коригувати стратегію та оптимізувати використання бюджету, 

що сприятиме довгостроковому успіху та підвищенню конкурентоспроможності 

Інтернет-магазина «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» на ринку. 

 Загалом, всі запропоновані заходи щодо покращення Інтернет-маркетингу 

для Інтернет-магазина «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» будуть сприяти 

підвищенню його конкурентоспроможності на ринку. 

 

Висновки до розділу 2 

 

ТОВ «Європа Арм Спорт» належить Інтернет-магазин «Ібіс». Магазин 

пропонує широкий спектр товарів для полювання, риболовлі, туризму, активного 

відпочинку та спорту.  

Інтернет-магазин «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» пропонує широкий 

асортимент товарів, що задовольняє різні потреби клієнтів, починаючи від зброї 

та боєприпасів до товарів для туризму та кемпінгу. Інтернет-магазин «Ібіс» від 
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ТОВ «Європа Арм спорт» демонструє комплексний підхід до задоволення потреб 

своїх клієнтів, пропонуючи широкий вибір товарів для різних цілей та видів 

діяльності. Це дозволяє компанії займати стійку позицію на ринку та залучати 

різноманітну аудиторію. 

Оформлення товарів в Інтернет-магазині «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм 

Спорт» передбачає зручний та зрозумілий процес для користувачів. Покупці 

можуть легко знайти потрібний товар на сайті і додати його до кошика. Процес 

замовлення включає вибір способу доставки та оплати, а також введення 

контактних даних. 

ТОВ «Європа Арм Спорт» демонструє позитивну динаміку розвитку, про 

що свідчать зростання чистого доходу, прибутку та продуктивності праці. Проте є 

деякі аспекти, які потребують уваги, зокрема зниження коефіцієнта оборотності 

оборотних активів та фондоозброєності, що може впливати на ефективність 

використання ресурсів.  

Аналіз показників фінансової стійкості ТОВ «Європа Арм Спорт» вказує на 

позитивну динаміку збільшення власних обігових коштів, проте решта показників 

демонструють значне погіршення фінансової стійкості та автономії підприємства. 

Це свідчить про зростання фінансових ризиків і залежність від зовнішнього 

фінансування. ТОВ «Європа Арм Спорт» зіштовхується зі зниженням рівня 

ліквідності за основними показниками протягом 2021-2023 років. Це може 

свідчити про фінансові труднощі або зміни у структурі активів та зобов’язань 

компанії. 

Компанія застосовує комплексний підхід, що включає в себе ціноутворення, 

управління продуктовим асортиментом, підтримку високої якості товарів, 

ефективний маркетинг, високий рівень обслуговування клієнтів, надійну 

логістику, впровадження інновацій та використання аналітики. 

Інтернет-магазин «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» займає лідируючі 

позиції в більшості параметрів, що аналізувалися. Він має широкий асортимент 

товарів, високу якість продукції, зручний сайт, швидку доставку та ефективне 

обслуговування клієнтів. Також «Ібіс» виділяється наявністю розвиненої мережі 

офлайн-магазинів та впізнаваним брендом. 
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Результати порівняльного аналізу сайтів показали, що Інтернет-магазин 

«Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» загалом перевершує своїх конкурентів за 

більшістю розглянутих показників. Зокрема, найвищі бали магазин отримав за 

швидкість завантаження (9), інформативність (9), та безпеку (9), що свідчить про 

добре організовану технічну складову сайту та його здатність забезпечувати 

користувачів необхідною інформацією та захищати їхні дані. 

Проведений SWOT-аналіз показує, що Інтернет-магазин «Ібіс» має значний 

потенціал для подальшого розвитку, але також стикається з певними викликами. 

Інтернет-маркетинг є важливим інструментом для підвищення 

конкурентоспроможності будь-якого сучасного бізнесу, і Інтернет-магазин «Ібіс» 

від ТОВ «Європа Арм Спорт» не є винятком. 

Для підвищення конкурентоспроможності Інтернет-магазина «Ібіс» було 

обрано три ключові напрями удосконалення Інтернет-маркетингу: SEO-

оптимізацію, контекстну рекламу та співпрацю з інфлюенсерами. 

Бюджет комплексного підходу до SEO-оптимізації Інтернет-магазина «Ібіс» 

у розмірі 65 000 грн. на місяць. Реалізація цього плану дозволить Інтернет-

магазина «Ібіс» закріпити свої позиції на ринку, підвищити свою 

конкурентоспроможність та забезпечити стабільне зростання продажів. 

Загальний бюджет на контекстну рекламу для Інтернет-магазина «Ібіс» 

становить 50 000 грн на місяць. 

Запропоновано програму співпраці з інфлюенсерами, яка спрямована на 

збільшення присутності бренду в соціальних мережах і залучення нових клієнтів. 

Програма включає кілька ключових етапів, що дозволять ефективно використати 

ресурси та досягти максимальних результатів: визначення цільової аудиторії, 

відбір відповідних інфлюенсерів, укладення договорів, створення контенту, 

моніторинг та аналіз результатів, а також коригування стратегії. Загальний 

бюджет у розмірі 355 000 грн. дозволить забезпечити якісну реалізацію кожного 

етапу програми. Очікувані результати включають підвищення впізнаваності 

бренду, збільшення охоплення та залученості аудиторії, а також зростання 

продажів. 
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ВИСНОВКИ 

 

В ході написання роботи було досліджено управління 

конкурентоспроможністю Інтернет-магазина ТОВ «Європа Арм Спорт» та 

зроблено наступні висновки. 

Електронна торгівля, також відома як е-комерція, – це купівля та продаж 

товарів або послуг через Інтернет. Це включає широкий спектр діяльності, від 

онлайн-магазинів, де люди можуть купувати одяг та електроніку, до платформ 

онлайн-бронювання, де люди можуть бронювати готелі та авіаквитки.  

Система управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина – це 

комплекс заходів, стратегій і процесів, спрямованих на забезпечення стійкої 

переваги магазину на ринку електронної комерції. Вона включає в себе аналіз 

конкурентного середовища, визначення сильних і слабких сторін, розробку та 

впровадження ефективних стратегій для залучення і утримання клієнтів, а також 

постійний моніторинг та коригування цих стратегій у відповідь на зміну ринкових 

умов. 

Оцінка конкурентоспроможності Інтернет-магазина є важливим процесом 

для визначення його позицій на ринку та розробки ефективних стратегій 

розвитку. Існує декілька методів, які можна застосувати для оцінки 

конкурентоспроможності, кожен з яких має свої переваги та недоліки. Розуміння 

цих методів допоможе вибрати найбільш підходящий підхід для конкретного 

Інтернет-магазина, враховуючи його особливості та умови ринку. 

Управління конкурентоспроможністю Інтернет-магазина в Україні є 

складним процесом, що потребує врахування різноманітних аспектів нормативно-

правового та інформаційного забезпечення. Дотримання законодавчих вимог є 

важливим для забезпечення легітимної та успішної діяльності Інтернет-магазинів, 

а також для захисту прав споживачів і підтримки високого рівня довіри з боку 

клієнтів. 

Досліджуване в роботі ТОВ «Європа Арм Спорт» є засновником Інтернет-

магазина «Ібіс». Магазин пропонує широкий спектр товарів для полювання, 
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риболовлі, туризму, активного відпочинку та спорту. Оформлення товарів в 

Інтернет-магазині «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» передбачає зручний та 

зрозумілий процес для користувачів. Покупці можуть легко знайти потрібний 

товар на сайті і додати його до кошика. Процес замовлення включає вибір 

способу доставки та оплати, а також введення контактних даних. 

Аналіз показників фінансової стійкості ТОВ «Європа Арм Спорт» вказує на 

позитивну динаміку збільшення власних обігових коштів, проте решта показників 

демонструють значне погіршення фінансової стійкості та автономії підприємства. 

Це свідчить про зростання фінансових ризиків і залежність від зовнішнього 

фінансування. ТОВ «Європа Арм Спорт» зіштовхується зі зниженням рівня 

ліквідності за основними показниками протягом 2021-2023 років. Це може 

свідчити про фінансові труднощі або зміни у структурі активів та зобов’язань 

компанії. 

Інтернет-магазин «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» займає лідируючі 

позиції в більшості параметрів, що аналізувалися. Він має широкий асортимент 

товарів, високу якість продукції, зручний сайт, швидку доставку та ефективне 

обслуговування клієнтів. Також «Ібіс» виділяється наявністю розвиненої мережі 

офлайн-магазинів та впізнаваним брендом. 

Результати порівняльного аналізу сайтів показали, що Інтернет-магазин 

«Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» загалом перевершує своїх конкурентів за 

більшістю розглянутих показників. Проведений SWOT-аналіз показує, що 

Інтернет-магазин «Ібіс» має значний потенціал для подальшого розвитку, але 

також стикається з певними викликами. 

Для підвищення конкурентоспроможності Інтернет-магазина «Ібіс» було 

обрано три ключові напрями удосконалення Інтернет-маркетингу: SEO-

оптимізацію, контекстну рекламу та співпрацю з інфлюенсерами. Всі 

запропоновані заходи сприятимуть підвищенню рівня конкурентоспроможності 

Інтернет-магазина «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт». 
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Додаток А 

Програма співпраці з інфлюенсерами для Інтернет-магазина «Ібіс» від ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Захід Опис Цілі Очікувані результати Бюджет Виконавці Вимірювані 

показники 

1 2 3 4 5 6 7 

Визначення 

цільової 

аудиторії 

Проведення аналізу 

цільової аудиторії 

магазину "Ібіс" та 

визначення інфлюенсерів, 

які їй відповідають 

Визначити 

інфлюенсерів, які мають 

високу залученість та 

довіру аудиторії, що 

відповідає цільовій 

аудиторії магазину 

Сформований список 

інфлюенсерів, які 

відповідають цільовій 

аудиторії магазину 

5 000 грн Маркетолог Кількість 

підписників, 

охоплення 

публікацій, 

демографічні дані 

аудиторії 

Відбір 

інфлюенсерів 

Створення списку 

інфлюенсерів на основі 

проведеного аналізу та 

відбір найбільш 

підходящих для співпраці 

Вибрати інфлюенсерів, 

які мають високу 

залученість, довіру 

аудиторії, відповідають 

цільовій аудиторії 

магазину та візуально 

відповідають бренду 

"Ібіс" 

Сформований список 

інфлюенсерів, з якими 

буде проведена 

співпраця 

10 000 грн Маркетолог Кількість 

відібраних 

інфлюенсерів, їхні 

показники 

залученості та 

охоплення 

Укладення 

договорів з 

інфлюенсерами 

Розробка та укладення 

договорів з 

інфлюенсерами, які чітко 

описують умови співпраці, 

завдання, бюджети, 

терміни та очікувані 

результати 

Забезпечити юридичну 

чистоту співпраці та 

чітко визначити 

відповідальність сторін 

Укладені договори з 

інфлюенсерами 

25 000 грн Юрист, 

маркетолог 

Кількість 

укладених 

договорів, їхні 

ключові 

положення 
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Продовження Додатку А 

1 2 3 4 5 6 7 

Створення 

контенту 

Співпраця з 

інфлюенсерами для 

створення контенту, 

який буде просувати 

продукти та бренд 

магазину "Ібіс" 

Створити цікавий та 

релевантний контент, 

який буде залучати 

аудиторію та 

генерувати позитивні 

асоціації з брендом 

Опубліковані 

публікації 

інфлюенсерів, які 

відповідають цілям та 

очікуванням проекту 

300 000грн Маркетолог, 

інфлюенсери 

Кількість публікацій, 

їхні охоплення, 

залученість, CTR 

Моніторинг та 

аналіз 

результатів 

Відстеження результатів 

співпраці з 

інфлюенсерами та аналіз 

ефективності проведених 

кампаній 

Оцінити ефективність 

співпраці з 

інфлюенсерами та 

зробити висновки для 

подальшої роботи 

Звіт про результати 

співпраці з 

інфлюенсерами, 

включаючи дані про 

охоплення, залученість, 

конверсії, вартість 

кліка 

10 000 грн Маркетолог Кількість охоплених 

людей, залучених 

користувачів, 

згенерованих 

продажів, вартість 

кліка 

Коригування 

стратегії 

На основі отриманих 

результатів коригувати 

стратегію співпраці з 

інфлюенсерами та 

оптимізувати бюджет 

Покращити 

ефективність співпраці 

з інфлюенсерами та 

максимізувати 

результат 

Оновлена стратегія 

співпраці з 

інфлюенсерами 

5 000 грн Маркетолог Внесені зміни до 

стратегії, їхні 

очікувані результати 

Джерело: складено автором 
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Додаток Б 

 

  КОДИ 

22 01 01 

30307697 

80000000021019

3 

230 

47.78 
 

Дата (рік, місяць, число) 
Підприємство  ТОВ «Європа Арм Спорт»  за ЄДРПОУ 

Територія  Київська  за КОАТУУ 
Організаційно-правова форма господарювання   ТОВ  за КОПФГ 
Вид економічної 

діяльності 

Роздрібна торгівля іншими невживаними товарами в 

спеціалізованих магазинах 
 за КВЕД 

   

Середня кількість працівників1  345    
Адреса, телефон  02000, Україна, м. Київ, вул. Дегтярівська, 39    

  Одиниця виміру: тис. грн. без десяткового знака (окрім розділу IV Звіту про фінансові 

результати   (Звіту про сукупний дохід) (форма № 2), грошові показники якого 
наводяться в гривнях з  копійками)   

     

  Складено (зробити позначку "v" у відповідній клітинці):      

  за положеннями (стандартами) бухгалтерського обліку    V 

- 
 

за міжнародними стандартами фінансової звітності   

 

Баланс (Звіт про фінансовий стан) 

На 31 грудня 2021 р. 

Актив Код 

рядка 

На початок звітного 

року 

На кінець звітного 

періоду 

I. Необоротні активи    

Нематеріальні активи 1000 216,0 236,0 

- первісна вартість 1001 4535,0 4672,0 

- накопичена амортизація 1002 4319,0 4436,0 

Незавершені капітальні інвестиції 1005 9409,0 5934,0 

Основні засоби: 1010 44867,0 60049,0 

- первісна вартість 1011 77630,0 97943,0 

- знос 1012 32763,0 37894,0 

Довгострокові біологічні активи 1020 0,0 0,0 

Довгострокові фінансові інвестиції 1030 0,0 0,0 

Інші фінансові інвестиції 1035 0,0 0,0 

Відстрочені податкові активи 1045 0,0 0,0 

Інші необоротні активи 1090 18941,0 40771,0 

Усього за розділом I 1095 73433,0 106990,0 

II. Оборотні активи    

Запаси: 1100 652526,0 654464,0 

Виробничі запаси 1101 426,0 489,0 

Товари 1104 652100,0 653975,0 

Поточні біологічні активи 1110 0,0 0,0 

Дебіторська заборгованість за товари, роботи, послуги 1125 95693,0 131282,0 

Дебіторська заборгованість за розрахунками: за 

виданими авансами 

1130 38504,0 54524,0 

з бюджетом 1135 2797,0 14,0 

- у тому числі з податку на прибуток 1136 0,0 0,0 

- з нарахованих доходів 1040 0,0 0,0 

Інша поточна дебіторська заборгованість 1155 48,0, 94,0 
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Поточні фінансові інвестиції 1160 0,0 0,0 

Гроші та їх еквіваленти 1165 41337,0 25498,0 

Витрати майбутніх періодів 1170 109,0 116,0 

Інші оборотні активи 1190 472,0 1194,0 

Усього за розділом II 1195 831486,0 867186,0 

III. Необоротні активи, утримувані для продажу, та групи 

вибуття 

1200 0,0 0,0 

Баланс 1300 904919,0 974176,0 

 

Пасив Код рядка На початок звітного 

року 

На кінець звітного 

періоду 

I. Власний капітал    

Зареєстрований (пайовий) капітал 1400 643215,0 489665,0 

Капітал у дооцінках 1405 0,0 0,0 

Додатковий капітал 1410 0,0 0,0 

Резервний капітал 1415 0,0 0,0 

Нерозподілений прибуток (непокритий збиток) 1420 151680,0 195327,0 

Неоплачений капітал 1425 224243,0 0,0 

Усього за розділом I 1495 570652,0 684992,0 

II. Довгострокові зобов'язання і забезпечення 1500 3009,0 2343,0 

Інші довгострокові зобов’язання 1515 13229,0 29426,0 

Усього за розділом 2 1595 16238,0 31769,0 

III. Поточні зобов'язання    

Короткострокові кредити банків 1600 107050,0 83500,0 

Поточна кредиторська заборгованість за:    

- довгостроковими зобов'язаннями 1610 8758,0 13354,0 

- товари, роботи, послуги 1615 113912,0 125405,0 

- розрахунками з бюджетом 1620 3692,0 13046,0 

- у тому числі з податку на прибуток 1621 3692,0 4136,0 

- розрахунками зі страхування 1625 1,0 0,0 

- розрахунками з оплати праці 1630 37,0 33,0 

- за одержаними авансами 1635 1553,0 3366,0 

Поточні забезпечення 1660 4294,0 7611,0 

Доходи майбутніх періодів 1665 0,0 0,0 

Інші поточні зобов'язання 1690 78732,0 11100,0 

Усього за розділом III 1695 318029,0 257415,0 

IV. Зобов'язання, пов'язані з необоротними активами, 

утримуваними для продажу, та групами вибуття 

1700 0,0 0,0 

Баланс 1900 904919,0 974176,0 

 

 

Керівник: Грунскіс Ромас Пранович 

Головний бухгалтер: Іваницька Вікторія Андріївна 
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КОДИ 

 22  01 01 

30307697 
 

  Підприємство 

 

 

ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Дата (рік, місяць, 

число)  

за ЄДРПОУ 

                                                                                           (найменування) 

Звіт про фінансові результати (Звіт про сукупний дохід) 

за      2021 рік 

  Форма № 2 Код за ДКУД 1801003 
 

I. ФІНАНСОВІ РЕЗУЛЬТАТИ 

Стаття Код 

рядка 

За звітний період, 

тис. грн. 

За аналогічний період попереднього 

року, тис. грн. 

Чистий дохід від реалізації продукції 2000 966395,0 779281,0 

Собівартість реалізованої продукції (товарів, 

робіт, послуг) 

2050 778667,0 613663,0 

Валовий прибуток 2090 187728,0 165618,0 

збиток 2095 0,0 0,0 

Інші операційні доходи 2120 9134,0 9655,0 

Адміністративні витрати 2130 54038,0 38629,0 

Витрати на збут 2150 73099,0 62072,0 

Інші операційні витрати 2180 1357,0 20006,0 

Фінансовий результат від операційної 

діяльності: прибуток 

2190 68368,0 54566,0 

збиток 2195 0,0 0,0 

Інші фінансові доходи 2220 1317,0 1086,0 

Інші доходи 2240 0,0 0,0 

Фінансові витрати 2250 15919,0 19302,0 

Інші витрати 2270 6,0 7,0 

Фінансовий результат до оподаткування: 

прибуток 

2290 53760,0 36343,0 

збиток 2295 0,0 0,0 

Податок на прибуток  2300 -9792,0 -6289,0 

Чистий прибуток (збиток) 2350 43968,0 30054,0 

 

 

Керівник: Грунскіс Ромас Пранович 

Головний бухгалтер: Іваницька Вікторія Андріївна 
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  КОДИ 

23 01 01 

30307697 

80000000021019

3 

230 

47.78 
 

Дата (рік, місяць, число) 
Підприємство  ТОВ «Європа Арм Спорт»  за ЄДРПОУ 

Територія  Київська  за КОАТУУ 
Організаційно-правова форма господарювання   ТОВ  за КОПФГ 
Вид економічної 

діяльності 

Роздрібна торгівля іншими невживаними товарами в 

спеціалізованих магазинах 
 за КВЕД 

   

Середня кількість працівників1  352    
Адреса, телефон  02000, Україна, м. Київ, вул. Дегтярівська, 39    

  Одиниця виміру: тис. грн. без десяткового знака (окрім розділу IV Звіту про фінансові 
результати   (Звіту про сукупний дохід) (форма № 2), грошові показники якого 

наводяться в гривнях з  копійками)   

     

  Складено (зробити позначку "v" у відповідній клітинці):      

  за положеннями (стандартами) бухгалтерського обліку    V 

- 
 

за міжнародними стандартами фінансової звітності   

 

Баланс (Звіт про фінансовий стан) 

На 31 грудня 2022 р. 

Актив Код 

рядка 

На початок звітного 

року 

На кінець звітного 

періоду 

I. Необоротні активи    

Нематеріальні активи 1000 236,0 722,0 

- первісна вартість 1001 4672,0 5221,0 

- накопичена амортизація 1002 4436,0 4499,0 

Незавершені капітальні інвестиції 1005 5934,0 4367,0 

Основні засоби: 1010 60049,0 52991,0 

- первісна вартість 1011 97943,0 99902,0 

- знос 1012 37894,0 46911,0 

Довгострокові біологічні активи 1020 0,0 0,0 

Довгострокові фінансові інвестиції 1030 0,0 0,0 

Інші фінансові інвестиції 1035 0,0 0,0 

Відстрочені податкові активи 1045 0,0 0,0 

Інші необоротні активи 1090 40771,0 32503,0 

Усього за розділом I 1095 106990,0 90583,0 

II. Оборотні активи    

Запаси: 1100 654464,0 1029254,0 

Виробничі запаси 1101 489,0 377,0 

Товари 1104 653975,0 1028877,0 

Поточні біологічні активи 1110 0,0 0,0 

Дебіторська заборгованість за товари, роботи, послуги 1125 131282,0 147781,0 

Дебіторська заборгованість за розрахунками: за 

виданими авансами 

1130 54524,0 277956,0 

з бюджетом 1135 14,0 68924,0 

- у тому числі з податку на прибуток 1136 0,0 0,0 

- з нарахованих доходів 1040 0,0 0,0 

Інша поточна дебіторська заборгованість 1155 94,0 160864,0 

Поточні фінансові інвестиції 1160 0,0 0,0 

Гроші та їх еквіваленти 1165 25498,0 20906,0 



94 

 

Витрати майбутніх періодів 1170 116,0 175,0 

Інші оборотні активи 1190 1194,0 1730,0 

Усього за розділом II 1195 867186,0 1707590,0 

III. Необоротні активи, утримувані для продажу, та групи 

вибуття 

1200 0,0 0,0 

Баланс 1300 974176,0 1798173,0 

 

Пасив Код рядка На початок звітного 

року 

На кінець звітного 

періоду 

I. Власний капітал    

Зареєстрований (пайовий) капітал 1400 489665,0 489665,0 

Капітал у дооцінках 1405 0,0 0,0 

Додатковий капітал 1410 0,0 0,0 

Резервний капітал 1415 0,0 0,0 

Нерозподілений прибуток (непокритий збиток) 1420 195327,0 340301,0 

Неоплачений капітал 1425 0,0 0,0 

Усього за розділом I 1495 684992,0 829966,0 

II. Довгострокові зобов'язання і забезпечення 1500 2343,0 2101,0 

Інші довгострокові зобов’язання 1515 29426,0 21504,0 

Усього за розділом 2 1595 31769,0 23605,0 

III. Поточні зобов'язання    

Короткострокові кредити банків 1600 83500,0 127810,0 

Поточна кредиторська заборгованість за:    

- довгостроковими зобов'язаннями 1610 13354,0 13041,0 

- товари, роботи, послуги 1615 125405,0 138835,0 

- розрахунками з бюджетом 1620 13046,0 5930,0 

- у тому числі з податку на прибуток 1621 4136,0 5899,0 

- розрахунками зі страхування 1625 0,0 0,0 

- розрахунками з оплати праці 1630 33,0 44,0 

- за одержаними авансами 1635 3366,0 3635,0 

Поточні забезпечення 1660 7611,0 8095,0 

Доходи майбутніх періодів 1665 0,0 0,0 

Інші поточні зобов'язання 1690 11100,0 647212,0 

Усього за розділом III 1695 257415,0 944602,0 

IV. Зобов'язання, пов'язані з необоротними активами, 

утримуваними для продажу, та групами вибуття 

1700 0,0 0,0 

Баланс 1900 974176,0 1798173,0 

 

 

Керівник: Грунскіс Ромас Пранович 

Головний бухгалтер: Іваницька Вікторія Андріївна 

 

 

  

 
 

  Підприємство  Дата (рік, місяць, 
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ТОВ «Європа Арм Спорт» 

число)  

за ЄДРПОУ 

КОДИ 

 23  01 01 

30307697 
 

                                                                                           (найменування) 

Звіт про фінансові результати (Звіт про сукупний дохід) 

за      2022 рік 

  Форма № 2 Код за ДКУД 1801003 
 

I. ФІНАНСОВІ РЕЗУЛЬТАТИ 

Стаття Код 

рядка 

За звітний період, 

тис. грн. 

За аналогічний період попереднього 

року, тис. грн. 

Чистий дохід від реалізації продукції 2000 1704129,0 966395,0 

Собівартість реалізованої продукції (товарів, 

робіт, послуг) 

2050 1302224,0 778667,0 

Валовий прибуток 2090 401905,0 187728,0 

збиток 2095 0,0 0,0 

Інші операційні доходи 2120 2787,0 9134,0 

Адміністративні витрати 2130 65844,0 54038,0 

Витрати на збут 2150 93814,0 73099,0 

Інші операційні витрати 2180 40633,0 1357,0 

Фінансовий результат від операційної 

діяльності: прибуток 

2190 204401,0 68368,0 

збиток 2195 0,0 0,0 

Інші фінансові доходи 2220 972,0 1317,0 

Інші доходи 2240 0,0 0,0 

Фінансові витрати 2250 28052,0 15919,0 

Інші витрати 2270 0,0 6,0 

Фінансовий результат до оподаткування: 

прибуток 

2290 177321,0 53760,0 

збиток 2295 0,0 0,0 

Податок на прибуток  2300 -32347,0 -9792,0 

Чистий прибуток (збиток) 2350 144974,0 43968,0 

 

 

Керівник: Грунскіс Ромас Пранович 

Головний бухгалтер: Іваницька Вікторія Андріївна 
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  КОДИ 

24 01 01 

30307697 

80000000021019

3 

230 

47.78 
 

Дата (рік, місяць, число) 
Підприємство  ТОВ «Європа Арм Спорт»  за ЄДРПОУ 

Територія  Київська  за КОАТУУ 
Організаційно-правова форма господарювання   ТОВ  за КОПФГ 
Вид економічної 
діяльності 

Роздрібна торгівля іншими невживаними товарами в 
спеціалізованих магазинах 

 за КВЕД 

   

Середня кількість працівників1  410    
Адреса, телефон  02000, Україна, м. Київ, вул. Дегтярівська, 39    

  Одиниця виміру: тис. грн. без десяткового знака (окрім розділу IV Звіту про фінансові 

результати   (Звіту про сукупний дохід) (форма № 2), грошові показники якого 
наводяться в гривнях з  копійками)   

     

  Складено (зробити позначку "v" у відповідній клітинці):      

  за положеннями (стандартами) бухгалтерського обліку    V 

- 
 

за міжнародними стандартами фінансової звітності   

 

Баланс (Звіт про фінансовий стан) 

На 31 грудня 2023 р. 

Актив Код 

рядка 

На початок звітного 

року 

На кінець звітного 

періоду 

I. Необоротні активи    

Нематеріальні активи 1000 722,0 698,0 

- первісна вартість 1001 5221,0 5221,0 

- накопичена амортизація 1002 4499,0 4523,0 

Незавершені капітальні інвестиції 1005 4367,0 29573,0 

Основні засоби: 1010 52991,0 54753,0 

- первісна вартість 1011 99902,0 105963,0 

- знос 1012 46911,0 51210,0 

Довгострокові біологічні активи 1020 0,0 0,0 

Довгострокові фінансові інвестиції 1030 0,0 0,0 

Інші фінансові інвестиції 1035 0,0 0,0 

Відстрочені податкові активи 1045 0,0 0,0 

Інші необоротні активи 1090 32503,0 25820,0 

Усього за розділом I 1095 90583,0 110844,0 

II. Оборотні активи    

Запаси: 1100 1029254,0 1510392,0 

Виробничі запаси 1101 377,0 521,0 

Товари 1104 1028877,0 1509871,0 

Поточні біологічні активи 1110 0,0 0,0 

Дебіторська заборгованість за товари, роботи, послуги 1125 147781,0 240635,0 

Дебіторська заборгованість за розрахунками: за 

виданими авансами 

1130 277956,0 129184,0 

з бюджетом 1135 68924,0 58984,0 

- у тому числі з податку на прибуток 1136 0,0 0,0 

- з нарахованих доходів 1040 0,0 0,0 

Інша поточна дебіторська заборгованість 1155 160864,0 116718,0 

Поточні фінансові інвестиції 1160 0,0 0,0 

Гроші та їх еквіваленти 1165 20906,0 161986,0 

Витрати майбутніх періодів 1170 175,0 0,0 
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Інші оборотні активи 1190 1730,0 3021,0 

Усього за розділом II 1195 1707590,0 2220920,0 

III. Необоротні активи, утримувані для продажу, та групи 

вибуття 

1200 0,0 0,0 

Баланс 1300 1798173,0 2331764,0 

 

Пасив Код рядка На початок звітного 

року 

На кінець звітного 

періоду 

I. Власний капітал    

Зареєстрований (пайовий) капітал 1400 489665,0 489665,0 

Капітал у дооцінках 1405 0,0 0,0 

Додатковий капітал 1410 0,0 0,0 

Резервний капітал 1415 0,0 0,0 

Нерозподілений прибуток (непокритий збиток) 1420 340301,0 421472,0 

Неоплачений капітал 1425 0,0 0,0 

Усього за розділом I 1495 829966,0 911137,0 

II. Довгострокові зобов'язання і забезпечення 1500 2101,0 3156,0 

Інші довгострокові зобов’язання 1515 21504,0 43542,0 

Усього за розділом 2 1595 23605,0 46698,0 

III. Поточні зобов'язання    

Короткострокові кредити банків 1600 127810,0 0,0 

Поточна кредиторська заборгованість за:    

- довгостроковими зобов'язаннями 1610 13041,0 9409,0 

- товари, роботи, послуги 1615 138835,0 151510,0 

- розрахунками з бюджетом 1620 5930,0 4849,0 

- у тому числі з податку на прибуток 1621 5899,0 4840,0 

- розрахунками зі страхування 1625 0,0 3,0 

- розрахунками з оплати праці 1630 44,0 8,0 

- за одержаними авансами 1635 3635,0 27284,0 

Поточні забезпечення 1660 8095,0 8376,0 

Доходи майбутніх періодів 1665 0,0 0,0 

Інші поточні зобов'язання 1690 647212,0 1172490,0 

Усього за розділом III 1695 944602,0 1373929,0 

IV. Зобов'язання, пов'язані з необоротними активами, 

утримуваними для продажу, та групами вибуття 

1700 0,0 0,0 

Баланс 1900 1798173,0 2331764,0 

 

 

Керівник: Грунскіс Ромас Пранович 

Головний бухгалтер: Полянська Аліна Михайлівна 
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КОДИ 

 23  01 01 

30307697 
 

  Підприємство 

 

 

ТОВ «Європа Арм Спорт» 

Дата (рік, місяць, 

число)  

за ЄДРПОУ 

                                                                                           (найменування) 

Звіт про фінансові результати (Звіт про сукупний дохід) 

за      2022 рік 

  Форма № 2 Код за ДКУД 1801003 
 

I. ФІНАНСОВІ РЕЗУЛЬТАТИ 

Стаття Код 

рядка 

За звітний період, 

тис. грн. 

За аналогічний період попереднього 

року, тис. грн. 

Чистий дохід від реалізації продукції 2000 1731275,0 1704129,0 

Собівартість реалізованої продукції (товарів, 

робіт, послуг) 

2050 1303010,0 1302224,0 

Валовий прибуток 2090 428265,0 401905,0 

збиток 2095 0,0 0,0 

Інші операційні доходи 2120 27446,0 2787,0 

Адміністративні витрати 2130 74097,0 65844,0 

Витрати на збут 2150 103447,0 93814,0 

Інші операційні витрати 2180 20788,0 40633,0 

Фінансовий результат від операційної 

діяльності: прибуток 

2190 257379,0 204401,0 

збиток 2195 0,0 0,0 

Інші фінансові доходи 2220 6205,0 972,0 

Інші доходи 2240 34,0 0,0 

Фінансові витрати 2250 160769,0 28052,0 

Інші витрати 2270 0,0 0,0 

Фінансовий результат до оподаткування: 

прибуток 

2290 102849,0 177321,0 

збиток 2295 0,0 0,0 

Податок на прибуток  2300 -20026,0 -32347,0 

Чистий прибуток (збиток) 2350 82823,0 144974,0 

 

 

Керівник: Грунскіс Ромас Пранович 

Головний бухгалтер: Полянська Аліна Михайлівна.  

 


