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1. Календарний графік проходження навчальної практики 

 

№ 

з/п 
Назва робіт Тижні 

проходження 

практики 

Відмітки про виконання 

1 2 

1. 

Теоретико-методологічні основи фахової 

передвищої освіти в Україні та у 

Відокремленому структурному підрозділі 

«Харківський торговельно-економічний 

фаховий коледж Державного торговельно-

економічного університету». 

+  Виконано 

2. 
Організація підготовки фахівців з 

управління 
+  Виконано 

3. 
Дослідження організації як суб’єкта 

господарювання 
+  Виконано 

4. 
Аналіз персоналу та документаційного 

забезпечення управління торговельного 

підприємства 

 + Виконано 

5. 
Проведення аналізу факторів 

безпосереднього оточення підприємства 
 + Виконано 

6. 
Зовнішні ресурси цифрової освітньої 

екосистеми 
 + Виконано 

 

Керівник навчальної практики:  

 

______________________                          викладачка Наталія КУРИЛОВА 
                                                                    (посада, ім’я, прізвище) 

 

 

  



 

1. Сучасний менеджер: вимоги до підготовки фахівців 

 

У сучасних умовах розвитку економіки та глобалізації роль менеджера 

суттєво змінюється. Сьогодні це не просто керівник, який розподіляє завдання, а 

багатофункціональний фахівець, здатний працювати в умовах невизначеності, 

швидких технологічних змін і високої конкуренції. Саме тому вимоги до 

підготовки сучасних менеджерів постійно зростають і охоплюють не лише 

професійні знання, а й широкий спектр компетентностей. 

Перш за все, сучасний менеджер повинен мати ґрунтовну теоретичну 

підготовку у сфері управління, економіки, права та організаційної поведінки. Як 

зазначається у наукових дослідженнях, ефективна управлінська діяльність 

базується на поєднанні знань про процеси управління та вмінні застосовувати їх 

у практиці. Без цього неможливо приймати обґрунтовані управлінські рішення 

та забезпечувати стабільний розвиток організації. 

Важливою складовою підготовки є формування професійних 

компетентностей. Сучасний підхід до освіти менеджерів ґрунтується на 

компетентнісній моделі, яка передбачає розвиток не лише знань, а й практичних 

умінь, навичок комунікації, лідерства та аналітичного мислення. Такий підхід 

дозволяє майбутньому менеджеру адаптуватися до різних ситуацій і ефективно 

вирішувати управлінські завдання. 

Не менш важливою вимогою є цифрова грамотність. У сучасних умовах 

цифрової трансформації менеджер повинен володіти інформаційними 

системами управління, аналітичними інструментами та технологіями обробки 

даних. Використання цифрових технологій значно підвищує ефективність 

прийняття рішень і дозволяє швидко реагувати на зміни у зовнішньому 

середовищі. 

Окрему увагу слід приділяти розвитку лідерських якостей та емоційного 

інтелекту. Сучасний менеджер має не лише організовувати роботу команди, але 

й мотивувати працівників, створювати сприятливий психологічний клімат та 

сприяти розвитку корпоративної культури. У дослідженнях підкреслюється, що 

ефективне управління неможливе без високого рівня комунікаційних і 

лідерських компетенцій. 

Крім того, сучасна підготовка менеджерів передбачає розвиток навичок 

безперервного навчання. Швидкі зміни у бізнес-середовищі вимагають 

постійного оновлення знань і професійного розвитку. Тому важливо формувати 

у майбутніх фахівців здатність до самонавчання, критичного мислення та 

адаптивності. 

Таким чином, сучасний менеджер — це універсальний фахівець, який 

поєднує в собі професійні знання, практичні навички, цифрову компетентність і 

лідерські якості. Підготовка таких фахівців повинна базуватися на 

компетентнісному підході, інтеграції теорії та практики, а також використанні 

сучасних освітніх технологій. 

 

 

 

 



2. Дослідження організації як суб’єкта господарювання 

 

Дослідження організації як суб’єкта господарювання (на прикладі Auchan) 

 

1. Загальні відомості про підприємство 

Повна назва підприємства — Auchan Retail Ukraine (ТОВ «Ашан Україна 

Гіпермаркет») 

Скорочена назва — Auchan / Ашан 

Рік заснування — 1961 (Франція), в Україні — 2008 

Організаційно-правова форма — Товариство з обмеженою 

відповідальністю 

Форма власності — Приватна (міжнародна група Mulliez Family) 

Місцезнаходження — Україна: Київ, Дніпро, Львів, Одеса та ін. 

Сфера діяльності — Роздрібна торгівля (гіпермаркети, супермаркети) 

Кількість працівників — понад 3000 в Україні 

Офіційний вебсайт — https://auchan.ua  

 

2. Основні напрями діяльності підприємства 

Напрям діяльності — роздрібна торгівля продуктами; онлайн-торгівля; 

доставка товарів, інтернет-замовлення; власні торгові марки; продукція під 

брендом Auchan 

Продукція (послуги) — харчові продукти, бакалія; непродовольчі товари; 

одяг, побутова хімія, техніка 

Основні споживачі — населення (домогосподарства); сім’ї, індивідуальні 

покупці; клієнти e-commerce; масовий споживач. 

Місія — забезпечення клієнтів якісними товарами за доступними цінами, 

розвиток сучасної та зручної роздрібної торгівлі. 

Бачення — стати провідною мережею роздрібної торгівлі, яка поєднує 

фізичні магазини та цифрові сервіси для максимального комфорту клієнтів. 

Стратегічна ціль — підвищення конкурентоспроможності та розширення 

частки ринку в Україні. 

Термін досягнення: 3–5 років 

Виконавці: керівництво компанії, менеджери, маркетинговий відділ 

 

Тактичні та оперативні цілі 

1. Маркетингова ціль — збільшення впізнаваності бренду Auchan 

Оперативні цілі: 

 запуск рекламних кампаній 

 розвиток соціальних мереж 

 акції та знижки 

 партнерські програми 

2. Соціальна ціль — покращення умов праці персоналу 

Оперативні цілі: 

 підвищення заробітної плати 

 навчання персоналу 

 програми мотивації 

https://auchan.ua/


 покращення умов праці 

3. Виробнича ціль — оптимізація логістики та постачання 

Оперативні цілі: 

 скорочення часу доставки 

 автоматизація складів 

 контроль якості товарів 

 розширення асортименту 

4. Економічна ціль — збільшення прибутковості компанії 

Оперативні цілі: 

 зниження витрат 

 підвищення ефективності продажів 

 розвиток онлайн-торгівлі 

 оптимізація цін 

5. Фінансова ціль  — стабілізація фінансових показників 

Оперативні цілі: 

 контроль витрат 

 інвестиції в розвиток 

 збільшення обороту 

 фінансова звітність 

 

4. Конкурентні переваги організації 
Основні конкуренти Конкурентна перевага Характеристика 

Сільпо Широкий сервіс і маркетинг Сильний бренд в Україні 

Novus Якість продукції Орієнтація на середній клас 

ATБ-маркет Низькі ціни Найдоступніші ціни на ринку 

Metro Оптові продажі Орієнтація на бізнес-клієнтів 

Переваги Auchan низькі ціни 

широкий асортимент 

власні торгові марки 

онлайн-доставка 

міжнародний досвід 

 

 

5. Організаційна структура підприємства 

Тип структури: лінійно-функціональна 

Основні підрозділи: директор гіпермаркету; відділ продажів; логістика; 

маркетинг; фінансовий відділ; HR-відділ 

 

Функції підрозділів 

Директор — загальне управління 

Маркетинг — реклама, просування 

Логістика — постачання товарів 

Фінанси — бюджет і витрати 

HR — персонал і навчання 

 



 
 

 

Підприємство Auchan є потужною міжнародною мережею роздрібної 

торгівлі, яка має стабільні позиції на українському ринку. Його діяльність 

базується на широкому асортименті товарів, доступних цінах та сучасних 

логістичних рішеннях. Основними конкурентними перевагами є міжнародний 

досвід, розвинена система постачання та онлайн-торгівля. Ефективна 

організаційна структура дозволяє забезпечувати стабільну роботу та розвиток 

компанії в умовах високої конкуренції. 

 

 

 

 

 

 

 

  



3. Аналіз персоналу та документаційного забезпечення управління 

торговельного підприємства 

 

1. Таблиця 1.1 – Запланована кількість персоналу 

 



 
 

3. Оперограма (опис руху документів) 

1) План товарообороту 

Відповідальний: економіст 

Мета: планування обсягів продажів 

Періодичність: щомісяця 

Обробка: автоматизована 

Строк: 3–5 днів 

Рух документа: економіст → директор → фінансовий відділ 

 

2) Заявка на закупівлю товарів 

Відповідальний: менеджер із закупівель 

Мета: забезпечення товарними запасами 

Періодичність: щотижня 



Обробка: автоматизована 

Строк: 1–2 дні 

Рух: магазин → відділ закупівель → постачальник 

 

3) Наказ про прийняття на роботу 

Відповідальний: менеджер з персоналу 

Мета: оформлення працівника 

Періодичність: при потребі 

Обробка: автоматизована 

Строк: 1 день 

Рух: HR → директор → бухгалтерія 

 

 
 

У результаті аналізу встановлено, що ТОВ «Торг-Сервіс» має чітко 

сформовану організаційну структуру з поділом на функціональні підрозділи. 

Загальна чисельність персоналу становить 30 осіб, що забезпечує ефективне 

виконання всіх управлінських та операційних функцій. 

Система документообігу включає основні управлінські документи (плани, 

заявки, накази), які забезпечують координацію діяльності підприємства. 

Розподіл функцій між працівниками дозволяє уникнути дублювання обов’язків і 

підвищує ефективність управління. 

 

 

 

 

 

 

 

 



4. Проведення аналізу факторів безпосереднього оточення 

підприємства 

 

1. Коротка характеристика підприємства 

Auchan Retail Ukraine — міжнародна торговельна мережа, що здійснює 

діяльність у сфері роздрібної торгівлі продуктами харчування, непродовольчими 

товарами та онлайн-торгівлі. Підприємство функціонує в умовах високої 

конкуренції на українському ринку рітейлу. 

 

2. Таблиця 5.1 – Чинники впливу п’яти сил Портера 
Сили моделі Портера Чинники зміни характеру впливу 

1. Погроза появи товарів-

субститутів 

розвиток онлайн-магазинів 

доставка від виробників напряму 

локальні ринки та базари 

заміна брендових товарів дешевшими аналогами 

розвиток HoReCa (готова їжа) 

2. Погроза появи нових 

конкурентів 

низький поріг входу в онлайн-торгівлю 

розвиток e-commerce платформ 

франчайзингові мережі 

інвестиційна привабливість ринку рітейлу 

підтримка локального бізнесу 

3. Спроможність покупців 

диктувати свої умови 

висока чутливість до цін 

великий вибір магазинів 

можливість онлайн-порівняння цін 

низька лояльність клієнтів 

вплив акцій та знижок 

4. Спроможність 

постачальників диктувати свої 

умови 

залежність від великих виробників 

коливання цін на товари 

обмежена кількість якісних постачальників 

умови контрактів великих брендів 

логістичні витрати 

5. Суперництво між 

конкурентами в галузі 

висока кількість торговельних мереж 

агресивні цінові війни 

розвиток приватних торгових марок 

активний маркетинг конкурентів 

розширення форматів магазинів 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



3. Таблиця 5.2 – Експертне ранжування чинників 

(10 експертів, ранг 1 — найбільший вплив) 

 
 

Сила покупців (узагальнено). Найбільший вплив отримали: цінова 

чутливість (ранг 1), онлайн-порівняння цін (ранг 2), велика кількість магазинів 

(ранг 3) 

Сила постачальників: великі бренди (ранг 1), коливання цін (ранг 2), 

логістика (ранг 3) 

Конкуренція в галузі: цінові війни (ранг 1), велика кількість мереж (2), 

маркетинг (3) 

 

4. Загальний аналіз (коефіцієнт узгодженості – якісно) 

Оскільки оцінювання експертів показує високу схожість у ранжуванні 

чинників, можна зробити висновок, що коефіцієнт конкордації є високим 

(наближений до 0.8–0.9), що свідчить про узгодженість думок експертів. 

 

Аналіз за моделлю п’яти сил Портера показав, що ринок роздрібної 

торгівлі, на якому працює Auchan Retail Ukraine, характеризується високим 

рівнем конкуренції. 

Найсильнішим фактором є: конкуренція всередині галузі, сила покупців 

(через чутливість до цін). 

Середній рівень впливу мають: постачальники, товари-замінники. 

Загалом підприємство працює в умовах тиску на прибутковість, тому 

ключовими стратегіями залишаються: оптимізація цін, розвиток онлайн-торгівлі, 

підвищення лояльності клієнтів 

 

 

 

 

 



5. Зовнішні ресурси цифрової освітньої екосистеми 

 



 



 



 



 
(Індивідуальне завдання з оформленим списком використаних джерел, 

скрін перевірки на плагіат, скрін сертифікату Неформальна освіта. Курс 

"Академічна доброчесність в університеті") 



 


