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У ñòàòò³ ðîзгëÿíóòî ³ííîâàö³éí³ ïðîöåñè, щî â³äбóâàюòüñÿ â ³íäóñòð³ї ñó÷àñíîгî ðèòåéëó. Пðîàíàë³зîâàíî 
äèíàì³êó ÷àñòêè e-commerce ó ðîзäð³бíîìó òîâàðîîб³гó â Уêðàїí³ òà ñâ³ò³. Âñòàíîâëåíî, щî ñåðåäíüî-
ð³÷íèé òåìï зðîñòàííÿ ÷àñòêè ³íòåðíåò-òîðг³âë³ â ðîзäð³бíîìó òîâàðîîб³гó Уêðàїíè íà 27,6% ïåðåâèщóє 
зíà÷åííÿ öüîгî ïîêàзíèêà ó ñâ³òîâ³é åêîíîì³ö³. Âèä³ëåíî ÷îòèðè îñíîâíèх ïîòðåбè ïîêóïö³â, âèзíà÷åíî 
ìåòîäè ðîбîòè ðèòåéëåð³â з íèìè (ïîòðåбè ó ö³êàâîìó, ìèòòєâà, ó âзàєìîä³ї з бðåíäîì, зóñòð³÷àх з îäíî-
äóìöÿìè). Âèзíà÷åíî хàðàêòåðí³ ðèñè íîâîї ñòðàòåг³ї ðîзâèòêó ðèòåéëó, à ñàìå òâîð÷îгî ìèñëåííÿ, òà 
ïðîâåäåíî її ïîð³âíÿííÿ з íàÿâíèìè ìàðêåòèíгîâèìè ñòðàòåг³ÿìè. Çàïðîïîíîâàíî ìîäåëü ïðîгðàìíîгî 
ìåíåäжìåíòó ðèòåéëó, ÿêà ïåðåäбà÷àє ðîзðîбëåííÿ åфåêòèâíîї êîíöåïö³ї ðîзâèòêó ðèòåéëó òà зëàгî-
äжåíó ðîбîòó ÷îòèðüîх êîìàíä, à ñàìå êîìàíä з ðîзðîбëåííÿ êîíöåïö³ї òà óïðàâë³ííÿ àñîðòèìåíòîì, 
êîìóí³êàòèâíîї, з îðгàí³зàö³ї ïðîöåñó òà ïîñëóг, êîìàíäè äèзàéíåð³â.
Êлючові слова: ðèòåéë, ³íòåðíåò-òîðг³âëÿ, ³ííîâàö³éí³ êîíöåïö³ї, ñòðàòåг³ÿ òâîð÷îгî ìèñëåííÿ, ïðîгðàì-
íèé ìåíåäжìåíò ðèòåéëó.

Постановка проблеми. Íîâ³ ÷àñè âèìàгàюòü 
íîâèх òâîð÷èх ï³äхîä³â. Сâ³ò зì³íюєòüñÿ, é ³íäó-
ñòð³ÿ ðèòåéëó äëÿ åфåêòèâíîгî äîñÿгíåííÿ îêóï-
íîñò³ íå ïîâèííà â³äñòàâàòè ó ñâîєìó ðîзâèòêó. 
Щîб âèжèòè â êîíêóðåíòí³é бîðîòüб³, ðîзäð³бíèì 
ìåðåжàì íåîбх³äíî ÷óéíî ðåàгóâàòè íà êîëèâàííÿ 
ñïîжèâ÷èх íàñòðîїâ òà зì³íó ïîòðåб, àäжå òîâàðè, 
ÿê³ ïðèíîñèëè ïðèбóòîê â÷îðà, âжå ñüîгîäí³ 
ìîжóòü íå ñïðèéìàòèñÿ ðèíêîì. Пåðåä ñó÷àñíèì 
ðèòåéëîì ñòîїòü íàгàëüíà ïðîбëåìà бóòè ó÷àñíè-
êîì ñóñï³ëüíèх ïåðåòâîðåíü òà â³äïîâ³äàòè їì. 
Çàðàäè öüîгî ðîзðîбëÿюòüñÿ òà âïðîâàäжóюòüñÿ 
íîâ³ êðåàòèâí³ ³äåї фóíêö³îíóâàííÿ ðèòåéëó.

Àналіз останніх досліджень і публікацій. Пðî-
бëåìàì ðîзâèòêó ³íäóñòð³ї ðèòåéëó òà äîñë³äжåííю 
³ííîâàö³éíèх àñïåêò³â ó ðîбîò³ òîðгîâåëüíèх ï³ä-
ïðèєìñòâ ïðèñâÿ÷åí³ ïðàö³ бàгàòüîх зàðóб³жíèх 
òà â³ò÷èзíÿíèх íàóêîâö³â, òàêèх ÿê Д. Г³ëбåðò [1], 
Ф. Êó³íí [2], Л. Гàëüê³â, Ì. Дåì÷èшèí, Д. Гðè-
щóê [3], С. Дàâèìóêà [4], Ò. Дóбîâèê, ². Бó÷àöüêà 
[5], Í. Íîñà÷ [6], Л. Фåäóëîâà [7]. У ïóбë³êàö³ÿх 
öèх íàóêîâö³â ñêîíöåíòðîâàíî óâàгó íà ñòðàòåг³ї 
òà òàêòèö³ ðîзäð³бíèх ïðîäàж³â, óïðàâë³íí³ êàòå-
гîð³ÿìè òîâàð³â, îðгàí³зàö³ї êàìïàí³é ïðîñóâàííÿ 
äëÿ ìàгàзèí³â ð³зíèх фîðìàò³â òà òèï³â. Êð³ì 
òîгî, äåòàëüíî ðîзгëÿíóòî ïðîбëåìè òà îñîбëèâîñò³ 
âïðîâàäжåííÿ ³ííîâàö³éíèх ïðîöåñ³â ó ä³ÿëüí³ñòü 
ñó÷àñíèх òîðгîâåëüíèх ï³äïðèєìñòâ, ïåðñïåêòèâè 
зàëó÷åííÿ ³ííîâàö³éíî-êðåàòèâíîгî фàêòîðó ï³ä 
÷àñ фîðìóâàííÿ òîðгîâîї ïîë³òèêè, ÷èííèêè ðîз-
âèòêó ðèòåéëó â Уêðàїí³ òà ñâ³ò³.

Âиділення не вирішених раніше частин загаль-
ної проблеми. Âò³ì, íåзâàжàю÷è íà âàгîìèé âíå-
ñîê öèх ó÷åíèх ó âèâ÷åííÿ ïèòàííÿ зàïðîâà-
äжåííÿ ³ííîâàö³é â ðèòåéëåðñüêó ä³ÿëüí³ñòü, 
³ñíóюòü ïåâí³ ïèòàííÿ äîñë³äжåííÿ íîâèх фîðìà-
ò³â òà êîíöåïö³é ðîзâèòêó ðèòåéëó, àäжå ñàìå â 
öüîìó є ïåâí³ ðåзåðâè ïîë³ïшåííÿ ä³ÿëüíîñò³ ðîз-
äð³бíèх ï³äïðèєìñòâ ó ñó÷àñíèх ñêëàäíèх åêîíî-
ì³÷íèх óìîâàх.

Мета статті. Ìåòà ðîбîòè ïîëÿгàє â äîñë³äжåíí³ 
ñó÷àñíîї ³íäóñòð³ї ðèòåéëó, óзàгàëüíåíí³ ñâ³òîâîгî 
äîñâ³äó âïðîâàäжåííÿ ³ííîâàö³éíèх êîíöåïö³é òà 
фîðìàò³â ó ïðàêòèêó ðîбîòè òîðгîâåëüíèх ìåðåж, 
ðîзðîбëåíí³ ðåêîìåíäàö³é щîäî ðîзшèðåííÿ ìîж-
ëèâîñòåé óäîñêîíàëåííÿ òðàäèö³éíîгî ðîзäðîбó.

Âиклад основного матеріалу. Êðèзîâ³ ÿâèщà ó 
ñâ³òîâ³é åêîíîì³ö³ зàгàëîì òà â Уêðàїí³ зîêðåìà 
íåгàòèâíî âïëèíóëè íà ðåзóëüòàòè ä³ÿëüíîñò³ ï³ä-
ïðèєìñòâ ðîзäð³бíîї òîðг³âë³. Ц³ ñóб’єêòè гîñïîäà-
ðюâàííÿ ñóòòєâî ñêîðî÷óюòü îбñÿгè ñâîєї ä³ÿëü-

íîñò³ òà âòðà÷àюòü ïîзèö³ї íà ðèíêó. Òàê, зг³äíî 
з äàíèìè зâ³òó “Global Powers of Retailing 2018”, 
ó СШÀ бóëî зàф³êñîâàíî ðåêîðäíó ê³ëüê³ñòü 
зàêðèòòÿ ìàгàзèí³â ó 2017 ðîö³, êîëè íà 1 гðóäíÿ 
6 885 ìàгàзèí³â âжå зàêðèëè ñâîї äâåð³ [8].

Дëÿ âèхîäó ³з ñèòóàö³ї, щî ñêëàëàñü, ðèòåéë 
ïðàгíå âèбðàòè îäíî÷àñíî é â³ðòóàëüíó, é ðåàëüíó 
фîðìè ðîбîòè. Çг³äíî з äàíèìè Дåðжàâíîї ñëóжбè 
ñòàòèñòèêè Уêðàїíè òà “Morgan Stanley Research” 
ñïîñòåð³гàєòüñÿ зíà÷íå зðîñòàííÿ ÷àñòêè e-commerce 
ó зàгàëüíîìó îбñÿз³ ðîзäð³бíîгî òîâàðîîб³гó ÿê â åêî-
íîì³ö³ Уêðàїíè, òàê ³ ó ñâ³òîâ³é åêîíîì³ö³ (ðèñ. 1).

Çà îñòàíí³ 6 ðîê³â ÷àñòêà ³íòåðíåò-òîðг³âë³ 
â Уêðàїí³ зб³ëüшèëàñü ìàéжå â 5 ðàз³â, à ñàìå 
з 1,43% (2013 ð³ê) äî 7% (2018 ð³ê). Сåðåäíüî-
ð³÷íèé òåìï зðîñòàííÿ e-commerce ó ðîзäð³бíîìó 
òîâàðîîб³гó Уêðàїíè ñêëàâ 37,4%, щî íà 27,6% 
ïåðåâèщóє зíà÷åííÿ öüîгî ïîêàзíèêà ó ñâ³òîâ³é 
åêîíîì³ö³.

Òàêèì ÷èíîì, òðàäèö³éíèé ðèòåéë зà äîïî-
ìîгîю öèфðîâîгî ñâ³òó ðåàë³зóє ìàðêåòèíгîâ³ 
ñòðàòåг³ї, à öèфðîâèé ðèòåéë â³äêðèâàє òî÷êè â 
òîðгîâèх êâàðòàëàх, âèзíàю÷è їх ö³íí³ñòü. Сïî-
жèâà÷ âñòàíîâëює íîâèé бàëàíñ ì³ж «ðîзóìíèìè» 
ïîêóïêàìè â ²íòåðíåòó òà шîï³íгîì «зà ïîêëè-
êîì ñåðöÿ» â òîðгîâèх зàëàх. Â³í хî÷å êóïóâàòè 
ð³зíèìè ñïîñîбàìè: îäèí òîâàð зðó÷íî êóïèòè 
îíëàéí, à ³íшèé – í³. Â ²íòåðíåò³ â³í êóïóє, ÿê 
ïðàâèëî, òîâàðè шèðîêîгî âжèòêó, ïîêóïêè ÿêèх 
íå âèêëèêàюòü ó íüîгî îñîбëèâèх ïî÷óòò³â. Òóò 
âèð³шàëüíå зíà÷åííÿ ìàє ö³íà. Ðå÷³, êîòð³ ñèëü-
í³шå хâèëююòü ñïîжèâà÷à, â³í, ñêîð³шå, êóïèòü 
ó зâè÷àéíîìó ìàгàзèí³. Ц³íà òóò íå ìàє âåëèêîгî 
зíà÷åííÿ, âàжëèâ³шèìè є ðåàëüí³ зóñòð³÷³, åìî-
ö³éíèé ñïëåñê, щî ï³äшòîâхóє äî ð³шåííÿ êóïó-
âàòè òîâàð. Ф³зè÷íèé ìàгàзèí äîïîìàгàє зì³öíèòè 
äîâ³ðó ïîêóïöÿ, зàêëàäàє фóíäàìåíò ïîзèòèâíîгî 
ñòàâëåííÿ ïîêóïö³â äî бðåíäó.

²íòåðíåò-òîðг³âëÿ îäíîзíà÷íî âñòóïàє â 
åïîхó зð³ëîñò³, àäжå ìàє 13% ð³÷íîгî ïðèðîñòó,  
€ 455,3 ìëðä. òîâàðîîб³гó ò³ëüêè â Єâðîï³, à òàêîж 
ïîñò³éíå зб³ëüшåííÿ ÷àñòêè ðèíêó e-commerce 
ó ñâ³òîâ³é åêîíîì³ö³ [11]. Âñå öå ïîòðåбóє íîâèх 
³íñòðóìåíò³â ðîбîòè з ïîêóïöÿìè.

Пðàâèëüíà ³íòåðïðåòàö³ÿ фóíêö³é ìàгàзèíó 
зàëåжèòü â³ä ïîòðåб ïîêóïöÿ, êîòð³ ðèòåéë ìîжå 
зàäîâîëüíèòè. Пîêóïö³ ïåðåñòàюòü äóìàòè ïîíÿò-
òÿìè ðîзäð³бíèх êàíàë³â òà фîðìàò³â. Íèìè ðóхàє 
òà ÷è ³íшà ïîòðåбà. Ìîжíà âèä³ëèòè ÷îòèðè îñíîâ-
íèх ïîòðåбè ïîêóïö³â òà âèзíà÷èòè ìåòîäè ðîбîòè 
ðèòåéëåð³â з íèìè.
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1) Ìèòòєâà ïîòðåбà. Хàðàêòåðíà äëÿ 
ïîêóïö³â, ÿê³ ïðàгíóòü ïðèäбàòè òîâàð 
ÿêîìîгà шâèäшå. ²íòåðíåò-òîðг³âëÿ 
êðàщå зà âñ³х зàäîâîëüíÿє öю ïîòðåбó. 
Îäíàê ф³зè÷íèé ìàгàзèí òàêîж ìîжå 
âïîðàòèñÿ з öèì зàâäàííÿì, ðîзòàшó-
âàâшè òîðгîâ³ îб’єêòè â бåзïîñåðåäí³é 
бëèзüêîñò³ â³ä ïîêóïöÿ òà гàðàíòóю÷è 
зðó÷í³ñòü ³ шâèäê³ñòü. Íàïðèêëàä, 
“Amazon” ó ñâîєї êîíöåïö³ї “Amazon 
Go” âèêîðèñòîâóâàëà ³ííîâàö³éíó ñèñ-
òåìó îïëàòè. Â öèх ìàгàзèíàх âèêîðèñ-
òîâóюòüñÿ àâòîìàòè÷í³ ñêàíåðè зàì³ñòü 
êàñèð³â: ïðè âхîä³ â ïðèì³щåííÿ âîíè 
з÷èòóюòü ïëàò³жí³ äàí³ ïîêóïöÿ з³ ñïå-
ö³àëüíîгî äîäàòêà “Amazon Go”, щî 
âñòàíîâëåíèé íà ñìàðòфîí³, à ïðè âèхîä³ 
ñèñòåìà ï³äñóìîâóє âàðò³ñòü òîâàð³â ³ 
îïëà÷óє ïîêóïêó ÷åðåз àêàóíò ïîêóïöÿ. 
Àíàë³òèêè “RBC Capital Markets” ïðî-
âåëè àíàë³з åфåêòèâíîñò³ ðîбîìàгàзèíà 
³ ï³äðàхóâàëè, щî “Amazon Go” з бåз-
êîíòàêòíîї îïëàòîю â ñåðåäíüîìó ïðè-
íîñèòü íà 50% б³ëüшå ïðèбóòê³â, í³ж 
зâè÷àéí³ ö³ëîäîбîâ³ ñóïåðìàðêåòè òà 
òîðгîâ³ òî÷êè [12].

2) Пîòðåбà ó ö³êàâîìó. Пîêóïåöü хî÷å, 
щîб éîгî íàäèхàëè òà äèâóâàëè. Ф³зè÷í³ 
ìàгàзèíè ìîжóòü äëÿ ðåàë³зàö³ї ö³єї ïîòðåбè зàëó-
÷èòè âñ³ îðгàíè ïî÷óòò³â ïîêóïöÿ. Íàïðèêëàä, 
ðîзäð³бíà ìåðåжà ïîбóòîâîї òåхí³êè òà åëåêòðî-
í³êè “Comfy” ïåðåòâîðює ñâîї ìàгàзèíè íà хóäîжí³ 
гàëåðåї, бåзïåðåðâíî ïðîïîíóю÷è ïîêóïöÿì àбñî-
ëюòíî íîâèé äîñâ³ä ³ äàðóю÷è íîâ³ ³äåї [13].

3) Пîòðåбà ó âзàєìîä³ї з бðåíäîì. Дëÿ зàäî-
âîëåííÿ òàêèх ïîòðåб ñòâîðююòüñÿ фëàгìàíñüê³ 
ìàгàзèíè, äå óñï³х âèзíà÷àєòüñÿ íå îбñÿгîì ïðî-
äàжó, à ê³ëüê³ñòю âñòàíîâëåíèх íîâèх êîíòàê-
ò³â ³з ïîêóïöÿìè. У öåíòð³ Êèєâà ðîзòàшîâàíî 
фëàгìàíñüêèé ìîíîбðåíäîâèé ìàгàзèí “Huawei”. 
Ìàгàзèí ñïðîåêòîâàíèé òàê, щîбè â³äâ³äóâà÷àì 
бóëî ìàêñèìàëüíî зðó÷íî îзíàéîìèòèñÿ з àñîðòè-
ìåíòîì. Íàïðèêëàä, äèòÿ÷à зîíà ìàгàзèíà îñíà-
щåíà ïëàíшåòàìè, à ñïåö³àëüíî îбëàäíàíà ê³ì-
íàòà ïðèзíà÷åíà äëÿ ïðîâåäåííÿ ìàéñòåð-êëàñ³â 
òà ïðåзåíòàö³é [14].

4) Пîòðåбà ó зóñòð³÷àх з îäíîäóìöÿìè. Пîêóïö³ 
ö³єї гðóïè, ÿê ïðàâèëî, шóêàюòü êîíòàêò³â з 
òèìè, хòî ïîä³ëÿє їх ïîгëÿäè. Ðîзóìíèé бðåíä 
â³äïîâ³äàє íà öю ïîòðåбó зà äîïîìîгîю, íàïðè-
êëàä, îðгàí³зàö³ї зàхîä³â, ÿê³ äàюòü ìîжëèâ³ñòü 
òàêèì ëюäÿì зóñòð³òèñÿ. Сïèðàю÷èñü íà ö³ ïîëî-
жåííÿ, êîðïîðàö³ÿ “Microsoft”, íàïðèêëàä, ïðî-

ïîíóє ñâîїì ïîêóïöÿì ÷èñëåíí³ êóðñè, âîðêшîïè 
òà зàхîäè ó ñâîїх ф³ðìîâèх ìàгàзèíàх [15].

Дîâгèé ïåð³îä ÷àñó ìàðêåòîëîгè-ñòðàòåгè ìèñ-
ëèëè ëèшå òåðì³íàìè ë³í³éíèх SWOT-àíàë³з³â, 
ìîäåëюâàííÿ òà ïîêðîêîâèх ìåòîä³â ðîбîòè з òîð-
гîâåëüíèìè êîìïàí³ÿìè, àëå ñüîгîäí³ âñå б³ëüшå 
óêîð³íюєòüñÿ òâîð÷å ìèñëåííÿ ÿê îñíîâà êîìïå-
òåíö³ї ìàðêåòîëîгà-äèзàéíåðà òà íàéö³íí³шèé 
³íñòðóìåíò ìàðêåòîëîгà-ñòðàòåгà.

Òâîð÷å ìèñëåííÿ îð³єíòîâàíå íà ïîшóê ð³шåííÿ 
é ïðàêòè÷íèé ñïîñ³б äîñÿгíåííÿ òâîð÷èх ðåзóëüòà-
ò³â. Пîð³âíÿííÿ з íàÿâíèìè ìàðêåòèíгîâèìè ñòðà-
òåг³ÿìè òà хàðàêòåðí³ â³äì³íí³ ðèñè íîâîї ñòðàòåг³ї 
ðîзâèòêó ðèòåéëó ïðåäñòàâëåíî â òàбë. 1.

Âñå ÷àñò³шå ìàгàзèíè íå ñïðàâëÿюòüñÿ ³з 
зàâäàííÿì îíîâëåííÿ, âòðà÷àюòü зäàòí³ñòü ÿê 
ñë³ä äèâóâàòè ïîêóïö³â òà ï³äòðèìóâàòè їх ³íòå-
ðåñ äî ìàгàзèíó. Çàâäàííÿ ìîжíà âèð³шèòè, ÿêщî 
ðîзðîбèòè òà âò³ëèòè ó жèòòÿ äîñâ³ä÷åíó ìîäåëü 
бðåíäó ìàгàзèíó é ïåðåòâîðèòè її íà ïîâíîö³ííó 
êóï³âåëüíó ïîäîðîж. Дëÿ öüîгî âåñü êîëåêòèâ 
òîðгîâîї îðгàí³зàö³ї ïîâèíåí ïðàöюâàòè єäèíîю 
êîìàíäîю òà íàëàгîäèòè ò³ñíèé âзàєìîзâ’ÿзîê. 
Òàêà ìîäåëü âèìàгàє ïðîгðàìíîгî ìåíåäжìåíòó 
ðèòåéëó (ðèñ. 2).
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Ðис. 1. Äинаміка частки e-commerce в Óкраїні та світі
Джерело: складено автором на основі [9; 10]

Òàбëèöÿ 1
Маркетингові стратегії, що використовуються в управлінні ритейлом

Âид стратегії Характеристика Îсобливості

Сòðàòåг³ÿ ï³äòðèìêè 
Ґðóíòóєòüñÿ íà àíàë³з³ ïîòî÷íîї òà ìèíóëîї 
ñèòóàö³ї íà ðèíêó é бåí÷ìàðêàх, âèð³шóє 
зàâäàííÿ ïîòî÷íîгî хàðàêòåðó.

Â³äñóòí³ жâàâ³ñòü óÿâè, ñïðèéíÿòëèâîñò³  
äî íîâîгî, îðèг³íàëüíîñò³ ìèñëåííÿ.

Сòðàòåг³ÿ ðóéíóâàííÿ
Çîñåðåäжåíà гîëîâíèì ÷èíîì íà ìîäåë³ 
îòðèìàííÿ ïðèбóòêó шëÿхîì ïîшóêó íîâèх 
ìåòîä³â ðåàë³зàö³ї íàÿâíèх òîâàð³â òà ïîñëóг.

Â³äêèäàє ñòàðèé óêëàä ðèòåéëó  
òà зîñåðåäжóєòüñÿ íà ïîшóêó íîâèх 
ìîжëèâîñòåé ðîбîòè.

Сòðàòåг³ÿ «бëàêèòíîгî 
îêåàíó»

Пåðåäбà÷àє бóðхëèâå зðîñòàííÿ òà âèñîêó 
ïðèбóòêîâ³ñòü êîìïàí³é, щî ìîжóòü 
гåíåðóâàòè ïðîäóêòèâí³ б³зíåñ-³äåї, ñòâîðюю÷è 
íîâèé ïîïèò íà íîâîìó ðèíêó.

Íàäòî àíàë³òè÷íà зà фîðìîю, â її îñíîâ³ 
ëåжèòü ³íñòðóìåíòàëüíå, ë³í³éíå ìèñëåííÿ.

Сòðàòåг³ÿ òâîð÷îгî 
ìèñëåííÿ

Сòâîðює êðåàòèâí³ ³äåї ðîзâèòêó ðèòåéëó, 
íàäàє ïðèíöèïîâî íîâå ð³шåííÿ ïðîбëåìíîї 
ñèòóàö³ї, ïðèâîäèòü äî íîâèх ³äåé òà 
â³äêðèòò³â.

Íå âèзíàє ïîä³ëó зàâäàíü òà фóíêö³é, 
ðîзшèðює ìåж³ ðîбîòè òîðгîâîї îðгàí³зàö³ї. 
Âèêîðèñòîâóю÷è óÿâó, ìàðêåòîëîгè-ñòðàòåгè 
òà êðåàòèâщèêè зíàхîäÿòü íîâ³ â³äïîâ³ä³  
íà íîâ³ ïèòàííÿ.

Джерело: складено автором на основі [16; 17]
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Пðàöюю÷è зà ö³єю ìîäåëëю, ÷îòèðè êîìàíäè 
ðîзðîбëÿюòü åфåêòèâíó êîíöåïö³ю ðîзâèòêó 
ðèòåéëó, âò³ëюю÷è її â жèòòÿ.

1) Êîìàíäà з ðîзðîбëåííÿ êîíöåïö³ї òà àñîð-
òèìåíòó â³äïîâ³äàє зà âèð³шåííÿ зàâäàííÿ «щî 
ïðîïîíóєòüñÿ». Àñîðòèìåíò ïîâèíåí фîðìóâàòèñÿ 
зг³äíî з ³ñòîð³єю бðåíäó, бóäü-òî àêòèâàö³ÿ, ïðîìî-
àêö³ї àбî êóï³âåëüíèé äîñâ³ä. Цÿ êîìàíäà ðîзбè-
ðàєòüñÿ â òîâàð³ òà ï³äбèðàє îðèг³íàëüíèé òîâàð-
íèé ðÿä äëÿ ìàгàзèíó (òîðгîâåëüíîгî öåíòðó).

2) Êîìóí³êàòèâíà êîìàíäà ðåàë³зóє зàâäàííÿ 
«ÿê âèìîâëÿєìî». Âîíà зàéìàєòüñÿ бðåíäèíгîì òà 
êîìóí³êàö³єю, ïåðåòâîðює ïðîïîзèö³ю íà êîìóí³-
êàòèâíèé ïëàí, ÿêèé ìàє ñâ³é íåïîâòîðíèé гîëîñ 
âñåðåäèí³ òà зîâí³ ìàгàзèíó, îíëàéí òà îффëàéí.

3) Êîìàíäà з îðгàí³зàö³ї ïðîöåñó é ïîñëóг â³ä-
ïîâ³äàє зà ïèòàííÿ «ÿê ðåàë³зóєòüñÿ». Âîíà ñòå-
жèòü зà òèì, щîб ³ñòîð³ÿ бðåíäó âêîðåíèëàñÿ òà 
ï³äòðèìóâàëàñÿ âñ³ì êîëåêòèâîì: â³ä êåð³âíèöòâà 
äî ïðàö³âíèê³â ó òîðгîâîìó зàë³.

4) Êîìàíäà äèзàéíåð³â зàéìàєòüñÿ ïèòàííÿì 
«ÿê âèгëÿäàє ìàгàзèí». Âîíà âò³ëює îбðàз бðåíäó 
íà ð³âí³ òîðгîâîгî зàëó зà äîïîìîгîю âäàëîгî ïëà-
íóâàííÿ, ìàòåð³àë³зàö³ї òà äèзàéíó, ïðàâèëüíî 
ï³ä³бðàíîгî äî öüîгî ìàгàзèíó. Â³äбóâàєòüñÿ â³зóà-
ë³зàö³ÿ êîíöåïö³ї òà ö³ííîñòåé бðåíäó.

Сòðèжíåì ïðîгðàìíîгî ìåíåäжìåíòó є гîëî-
âíèé ìåíåäжåð. Â³í ïîâ’ÿзóє ð³зí³ êîìàíäè òà 
ïðîöåñè, íàбèðàє ïåðñîíàë äëÿ âèêîíàííÿ ïîñòàâ-
ëåíèх зàâäàíü, âèзíà÷àє ìåòîäè âзàєìîä³ї, à 
òàêîж âèñòóïàє ìîòèâàòîðîì, àäжå â³í îб’єäíóє 
âñ³ ÷îòèðè ñåêòîðè ïðîгðàìíîгî ìåíåäжìåíòó, 
ñòåжèòü зà òèì, щîб îäíà é òà ж ðîбîòà íå ðîбè-
ëàñÿ äâ³÷³, à ðîзâèòîê íå зóïèíÿâñÿ.

Òàêèì ÷èíîì, ïðîгðàìíèé ìåíåäжìåíò 
ðèòåéëó âèìàгàє àêòèâíîї ðîбîòè з óñ³ìà ñåêòî-
ðàìè. Çà óìîâè ïðàâèëüíîгî âèêîðèñòàííÿ öåé 
ï³äх³ä зàбåзïå÷èòü îäíî÷àñíî é êðåàòèâí³ñòü, é 

ïðàêòè÷íó ðåàë³зàö³ю, é êîìåðö³éíó ñïðîìîж-
í³ñòü êîíöåïö³ї ðèòåéëó.

Âисновки і пропозиції. Àíàë³з äèíàì³êè ÷àñòêè 
³íòåðíåò-òîðг³âë³ ó ðîзäð³бíîìó òîâàðîîб³гó Уêðà-
їíè òà ñâ³òó ïîêàзàâ, щî ñåðåäíüîð³÷íèé òåìï зðîñ-
òàííÿ e-commerce â Уêðàїí³ зà 2013–2018 ðîêè 
ñêëàâ 37,4%, щî íà 27,6% ïåðåâèщóє зíà÷åííÿ 
öüîгî ïîêàзíèêà ó ñâ³òîâ³é åêîíîì³ö³.

Âèä³ëåíî ÷îòèðè îñíîâíèх ïîòðåбè ïîêóïö³â, 
âèзíà÷åíî ìåòîäè ðîбîòè ðèòåéëåð³â з íèìè. Дëÿ 
зàäîâîëåííÿ ìèòòєâîї ïîòðåбè íàéêðàщå ï³äхîäèòü 
³íòåðíåò-òîðг³âëÿ, àëå é ф³зè÷íèé ìàгàзèí òàêîж 
ìîжå бóòè â íàгîä³, ÿêщî ðîзòàшîâóâàòè òîðгîâ³ 
îб’єêòè â бåзïîñåðåäí³é бëèзüêîñò³ â³ä ïîêóïöÿ. 
Пîòðåбó ó ö³êàâîìó ф³зè÷í³ ìàгàзèíè зàäîâîëü-
íÿюòü шëÿхîì зàëó÷åííÿ âñ³х îðгàí³â ïî÷óòò³â 
ïîêóïöÿ; ³íòåðíåò-ìàгàзèíè ìîжóòü òàêîж зàïðî-
ïîíóâàòè íåîбìåжåíèé âèб³ð òîâàð³â òà ïîñëóг 
äëÿ ïîêóïöÿ. Дëÿ зàäîâîëåííÿ ïîòðåб ó âзàєìîä³ї 
з бðåíäîì ñòâîðююòüñÿ фëàгìàíñüê³ ìàгàзèíè, äå 
óñï³х âèзíà÷àєòüñÿ íå îбñÿгîì ïðîäàжó, à ê³ëü-
ê³ñòю âñòàíîâëåíèх íîâèх êîíòàêò³â ³з ïîêóïöÿìè. 
Ðîзóìíèé бðåíä â³äîìèх âèðîбíèê³â òîâàð³â ÷è 
ïîñëóг â³äïîâ³äàє íà ïîòðåбó ïîêóïö³â ó зóñòð³÷àх 
з îäíîäóìöÿìè зà äîïîìîгîю îðгàí³зàö³ї зàхîä³â, 
ÿê³ äàюòü ìîжëèâ³ñòü òàêèì ëюäÿì зóñòð³òèñÿ.

Âèзíà÷åíî хàðàêòåðí³ ðèñè íîâîї ñòðàòåг³ї ðîз-
âèòêó ðèòåéëó, à ñàìå òâîð÷îгî ìèñëåííÿ, êîòðà 
ñòâîðює êðåàòèâí³ ³äåї ðîзâèòêó ðèòåéëó, íàäàє 
ïðèíöèïîâî íîâå ð³шåííÿ ïðîбëåìíîї ñèòóàö³ї, 
ïðèâîäèòü äî фîðìóâàííÿ íîâèх ³äåé òà â³äêðèò-
ò³â. Її â³äì³ííîю ðèñîю є îð³єíòàö³ÿ íà ïîшóê 
ð³шåííÿ é ïðàêòè÷íèé ñïîñ³б äîñÿгíåííÿ òâîð÷èх 
ðåзóëüòàò³â ðèòåéëó.

Çàïðîïîíîâàíî ìîäåëü ïðîгðàìíîгî ìåíåäж-
ìåíòó ðèòåéëó, êîòðà ïåðåäбà÷àє ðîзðîбëåííÿ 
åфåêòèâíîї êîíöåïö³ї ðîзâèòêó ðèòåéëó òà зëàгî-
äжåíó ðîбîòó ÷îòèðüîх êîìàíä. Пåðшà ïåðåäбà-
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Ðис. 2. Модель програмного менеджменту ритейлу
Джерело: складено автором
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÷àє ðîзðîбëåííÿ êîíöåïö³ї òà óïðàâë³ííÿ àñîðòè-
ìåíòîì, òîбòî â³äïîâ³äàє зà àñîðòèìåíò ìàгàзèíó; 
äðóгà (êîìóí³êàòèâíà êîìàíäà) зàéìàєòüñÿ бðåí-
äèíгîì ³ êîìóí³êàö³єю; òðåòÿ (êîìàíäà з îðгàí³-
зàö³ї ïðîöåñó òà ïîñëóг) ñòåжèòü зà òèì, щîб ³ñòî-
ð³ÿ бðåíäó âêîðåíèëàñÿ òà ï³äòðèìóâàëàñÿ âñ³ì 
êîëåêòèâîì; ÷åòâåðòà (êîìàíäà äèзàéíåð³â) âò³ëює 

îбðàз бðåíäó íà ð³âí³ òîðгîâîгî зàëó зà äîïîìîгîю 
âäàëîгî ïëàíóâàííÿ, ìàòåð³àë³зàö³ї òà äèзàéíó, 
ïðàâèëüíî ï³ä³бðàíîгî äî öüîгî ìàгàзèíó. Çà 
óìîâè ïðàâèëüíîгî âèêîðèñòàííÿ ìîäåëü ïðîгðàì-
íîгî ìåíåäжìåíòó зàбåзïå÷èòü é êðåàòèâí³ñòü, é 
ïðàêòè÷íó ðåàë³зàö³ю, é êîìåðö³éíó ñïðîìîж-
í³ñòü êîíöåïö³ї ðèòåéëó.
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Èваненко Ë. М.
Дîíåöêèé íàöèîíàëüíыé óíèâåðñèòåò èìåíè Âàñèëèÿ Сòóñà

ÈÍÍÎÂÀÖÈÎÍÍЫÅ ÊÎÍÖÅПÖÈÈ È ФÎÐМÀÒЫ ÐÀЗÂÈÒÈЯ ÈÍÄÓÑÒÐÈÈ ÐÈÒÅЙËÀ

Ðезюме
Â ñòàòüå ðàññìîòðåíы èííîâàöèîííыå ïðîöåññы, ïðîèñхîäÿщèå â èíäóñòðèè ñîâðåìåííîгî ðèòåéëà. Пðî-
àíàëèзèðîâàíà äèíàìèêà äîëè e-commerce â ðîзíè÷íîì òîâàðîîбîðîòå â Уêðàèíå è ìèðå. Уñòàíîâëåíî, 
÷òî ñðåäíåгîäîâîé òåìï ðîñòà äîëè èíòåðíåò-òîðгîâëè â ðîзíè÷íîì òîâàðîîбîðîòå Уêðàèíы íà 27,6% 
ïðåâышàåò зíà÷åíèå эòîгî ïîêàзàòåëÿ â ìèðîâîé эêîíîìèêå. Âыäåëåíы ÷åòыðå îñíîâíыå ïîòðåбíîñòè 
ïîêóïàòåëåé, îïðåäåëåíы ìåòîäы ðàбîòы ðèòåéëåðîâ ñ íèìè (ïîòðåбíîñòü â èíòåðåñíîì, ìгíîâåííàÿ, 
âî âзàèìîäåéñòâèè ñ бðåíäîì, âñòðå÷àх ñ åäèíîìышëåííèêàìè). Îïðåäåëåíы хàðàêòåðíыå ÷åðòы íîâîé 
ñòðàòåгèè ðàзâèòèÿ ðèòåéëà, à èìåííî òâîð÷åñêîгî ìышëåíèÿ, è ïðîâåäåíî åå ñðàâíåíèå ñ ñóщåñòâóю-
щèìè ìàðêåòèíгîâыìè ñòðàòåгèÿìè. Пðåäëîжåíà ìîäåëü ïðîгðàììíîгî ìåíåäжìåíòà ðèòåéëà, êîòîðàÿ 
ïðåäóñìàòðèâàåò ðàзðàбîòêó эффåêòèâíîé êîíöåïöèè ðàзâèòèÿ ðèòåéëà è ñëàжåííóю ðàбîòó ÷åòыðåх 
êîìàíä, à èìåííî êîìàíä ïî ðàзðàбîòêå êîíöåïöèè è óïðàâëåíèÿ àññîðòèìåíòîì, êîììóíèêàòèâíîé, ïî 
îðгàíèзàöèè ïðîöåññà è óñëóг, êîìàíäы äèзàéíåðîâ.
Êлючевые слова: ðèòåéë, èíòåðíåò-òîðгîâëÿ, èííîâàöèîííыå êîíöåïöèè, ñòðàòåгèÿ òâîð÷åñêîгî ìышëå-
íèÿ, ïðîгðàììíыé ìåíåäжìåíò ðèòåéëà.

Ivanenko Larysa
Vasyl’ Stus Donetsk National University

INNOVATION CONCEPTS AND FORMATS OF THE RETAIL INDUSTRY DEVELOPMENT

Summary
The dynamic analysis of the share of e-commerce in the retail trade turnover of Ukraine and the world showed 
that the average annual rate of growth of e-commerce in Ukraine for 2013–2018 was 37,4%, which was 
27,6% higher than the value of this indicator in the world economy. After all, traditional retail implements 
marketing strategies with the help of the digital world, and digital retail opens outlets in commercial quar-
ters, recognizing their value. A consumer establishes a new balance between “smart” shopping on the Internet 
and “shopping answering the call of the heart” in shopping malls. A physical store helps to strengthen the 
buyer’s trust, laying the foundation for the positive attitude of buyers towards the brand. Four major needs 
of buyers have been distinguished and the work approaches of retailers have been determined: a need for 
something interesting, instant need, a need to interact with the brand, a need for meetings with like-minded 
people. The distinctive features of a new strategy of retail development – creative thinking, which creates 
creative ideas of retail development, provides a fundamentally new solution to a problem situation, leads to 
new ideas and discoveries, have been determined. Its distinctive feature is to aim at finding a solution and a 
practical way of achieving the creative retail results. A model of retail software management, which provides 
for development of an efficient concept of retail development and coordinated work of four teams, has been 
offered. The first one for concept development and assortment management is responsible for the range of 
a store. The second one – a communicative team – is engaged in branding and communications. The process 
and service arranging team ensures that brand history is rooted and supported by the entire staff team.  
The fourth team of designers embodies the brand image at the trading floor level with the help of successful 
planning, materialization and design properly selected for this store. Provided that the model is properly 
used, the software management model will ensure both creativity and practical implementation, and com-
mercial capability of the retail concept.
Keywords: retail, e-commerce, innovative concepts, strategy of creative thinking, software retail management.


