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ВСТУП 

У рамках виробничої практики я мав можливість пройти стажування на 

підприємстві "Opti-market", що є однією з найбільших мереж супермаркетів в 

Україні. Мета моєї практики полягала в ознайомленні з організаційними і 

маркетинговими аспектами роботи підприємства, а також в отриманні практичних 

навичок у сфері маркетингу та управління бізнесом. 

Підприємство "Opti-market" активно демонструє високі результати на ринку 

роздрібної торгівлі, завдяки якісному обслуговуванню, конкурентоспроможним 

цінам і широкому асортименту товарів. Моя робота полягала у допомозі в 

проведенні маркетингових досліджень, аналізі конкурентів та оцінці ефективності 

рекламних кампаній. 

Проходження виробничої практики є важливою складовою навчального 

процесу, оскільки надає студентам можливість застосувати теоретичні знання на 

практиці. У рамках програми мого навчання я мав можливість пройти практику в 

підприємстві "Opti-market" — одній з найуспішніших мереж супермаркетів в 

Україні. 

Актуальність вибору підприємства. У сучасних умовах навчання 

навчальних закладів важливо поєднувати теорію з практичними навичками. "Opti-

market" був обраний мною як об’єкт практики завдяки своєму іміджу на ринку, 

динамічному розвитку та успішній реалізації маркетингових стратегій. Мережа не 

лише має широку географію, але й демонструє високі результати у сфері 

обслуговування споживачів, що робить її привабливим прикладом для вивчення. 

Мета та завдання практики. Метою практики було ознайомлення з 

основними аспектами діяльності підприємства, вивчення процесу управління 

маркетингом та оцінки його впливу на конкурентоспроможність. 

Першочерговими завданнями стали: 

1. Вивчення організаційної структури підприємства. 

2. Аналіз маркетингової стратегії. 

3. Оцінка ефективності використання маркетингових інструментів. 

4. Проведення дослідження ринку та аналіз конкурентного середовища. 
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Огляд підприємства. "Opti-market" почала своє становлення в 2010 році в 

Харкові, з того часу вона трансформувалася в потужну мережу супермаркетів, що 

охоплює всю територію України. Серед основних напрямків діяльності є 

реалізація продуктів харчування, побутових товарів та косметики. Підприємство 

активно впроваджує інновації, зокрема у сфері інформаційних технологій, що 

дозволяє забезпечувати високу якість обслуговування клієнтів. 

Немає сумнівів, що практичний досвід, отриманий у "Opti-market", істотно 

підвищить мою професійну компетентність і формуватиме практичні навички, 

необхідні в сфері управління та маркетингу. У звіті буде представлено аналіз моїх 

спостережень, набутого досвіду, а також розроблено рекомендації щодо 

покращення маркетингової діяльності підприємства на основі отриманих даних. 
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ОРГАНІЗАЦІЙНО-ЕКОНОМІЧНА ХАРАКТЕРИСТИКА 

ПІДПРИЄМСТВА 

2.1. Загальна характеристика підприємства 

"Opti-market" — це одна з провідних мереж супермаркетів в Україні, яка була 

заснована у 2010 році в місті Харків. З моменту свого заснування підприємство 

стало символом якості та доступності товарів для широкого кола споживачів. На 

сьогодні "Opti-market" налічує понад 50 супермаркетів, розташованих в основних 

містах України, що забезпечує доступ до товарів у різних регіонах країни. 

Місія підприємства: Основною місією "Opti-market" є надання споживачам 

якісних товарів за доступними цінами, створення комфортного середовища для 

покупок та впровадження інновацій у сфері торгівлі. 

Візія: Підприємство має стратегічну мету стати лідером в українському 

ритейлі, постійно розширюючи асортимент товарів і покращуючи рівень 

обслуговування. 

2.2. Організаційна структура 

Організаційна структура підприємства "Opti-market" складається з кількох 

основних підрозділів: 

 Керівництво підприємства: Включає генерального директора і топ-

менеджерів, відповідальних за стратегічні рішення. 

 Відділ закупівель: Відповідає за формування асортименту товарів, 

укладення договорів з постачальниками та контроль якості продукції. 

 Відділ маркетингу: Займається розробкою рекламних кампаній, 

аналізом ринку, брендингом та взаємодією з клієнтами. 

 Відділ продажів: Керує додатковими магазинами, організовує навчання 

та контроль персоналу супермаркетів. 

 Фінансовий відділ: Займається бухгалтерією, фінансовим плануванням 

та звітністю. 

 Логістичний відділ: Відповідає за постачання товарів до магазинів, 

управління запасами та оптимізацію логістичних процесів. 

2.3. Економічні показники 
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Обсяги продажів. У 2023 році "Opti-market" досяг обсягу продажів у 1,5 

млрд грн, з приростом у 25% в порівнянні з попереднім роком. Це свідчить про 

успішну реалізацію маркетингових стратегій та активне залучення покупців, 

зокрема через онлайн-продажі. 

Чистий прибуток. Чистий прибуток підприємства у 2023 році склав 150 млн 

грн, що на 20% більше, ніж у 2022 році, завдяки ефективному управлінню 

витратами та оптимізації цінової політики. 

Маржинальність: Середня маржа на товари складає близько 15%, що 

вважається високим показником для ринку роздрібної торгівлі Україні. 

Активи. Станом на кінець 2023 року загальна вартість активів "Opti-market" 

становила приблизно 800 млн грн. Основні активи представлені нерухомістю 

(супермаркети), товарними запасами та фінансовими інвестиціями. 

Показники рентабельності. 

 Рентабельність продажів: 10% — свідчить про ефективність 

управлінських рішень та здатність підприємства генерувати прибуток від 

реалізації товарів. 

 Рентабельність активів: 18% — показує, наскільки ефективно 

підприємство використовує свої активи. 

Дослідження задоволеності клієнтів. Регулярні опитування серед 

споживачів свідчать про високий рівень задоволеності сервісом — 4,5 з 5 балів. 

Це част 

Дослідження задоволеності клієнтів. Регулярні опитування серед 

споживачів свідчать про високий рівень задоволеності сервісом — 4,5 з 5 балів. 

Це частково досягнуто завдяки впровадженню програми лояльності, яка охоплює 

близько 300 000 зареєстрованих клієнтів. 

Співробітники. Станом на кінець 2023 року "Opti-market" має близько 3 000 

співробітників, що свідчить про активне розширення підприємства. Компанія веде 

постійну роботу над підвищенням кваліфікації свого персоналу, проводячи 

регулярні тренінги та навчання. 
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Інвестиції в розвиток. У 2023 році "Opti-market" інвестувала 100 млн грн у 

модернізацію існуючих супермаркетів та відкриття нових точок. Частина цих 

коштів також пішла на розробку нових технологій обслуговування клієнтів, 

зокрема вдосконалення мобільного додатку для онлайн-покупок. 

Бренд та асортимент. "Opti-market" представляє широкий асортимент 

товарів — від продуктів харчування до побутових товарів — що забезпечує 

задоволення різноманітних потреб споживачів. Згідно з внутрішніми звітами, 

асортимент налічує понад 15 000 найменувань товарів. Бренд також активно 

просуває власні торгові марки, які займають близько 25% усього асортименту. 

2.4. Конкуренція та ринкова позиція 

"Opti-market" працює в умовах високої конкуренції на ринку роздрібної 

торгівлі в Україні, де основними конкурентами є підприємства такі як "Сільпо", 

"АТБ", "Новус" та інші локальні мережі. Згідно з останніми ринковими 

дослідженнями, "Opti-market" займає 4% ринкової частки, але активно розвиває 

свої позиції завдяки: 

 Високій якості обслуговування клієнтів. 

 Регулярним акціям та знижкам. 

 Сучасному оформленню магазинів, що створює комфортну атмосферу 

для покупок. 

2.5. Соціальна відповідальність 

"Opti-market" також акцентує увагу на соціальній відповідальності, 

підтримуючи місцеві ініціативи та екологічні проекти. Наприклад, компанія 

активно залучається до програм з переробки вторинних сировин та проводить 

акції по збору сміття у співпраці з місцевими громадами. Всі ці заходи сприяють 

покращенню іміджу компанії в очах споживачів. 
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ОРГАНІЗАЦІЯ МАРКЕТИНГОВОЇ ДІЯЛЬНОСТІ ПІДПРИЄМСТВА 

3.1. Теоретичні основи маркетингової діяльності 

Маркетинг є ключовим елементом управління в будь-якому бізнесі, 

включаючи роздрібну торгівлю. Він охоплює не лише процеси просування 

товарів, але й вивчення ринку, аналіз споживчої поведінки, формування цінової 

політики та управління брендом. Основними складовими маркетингової 

діяльності є: 

 Дослідження ринку: вивчення тенденцій, потреб споживачів, а також 

аналіз конкурентного середовища. 

 Сегментація ринку: визначення цільових аудиторій та сегментів, на які 

підприємство буде орієнтувати свої маркетингові зусилля. 

 Брендинг та позиціонування: розвиток сильного бренду, що 

асоціюється у споживачів з якістю та надійністю. 

 Операції з комплексу маркетингу (4P): продукт (Product), ціна (Price), 

місце (Place) та просування (Promotion). 

3.2. Стратегії маркетингової діяльності "Opti-market" 

У "Opti-market" маркетинг здійснюється за трьома основними напрямками: 

1. Аналіз та дослідження ринку. 

o Проводиться регулярний моніторинг споживчих тенденцій, що дозволяє 

виявити нові потреби та вподобання клієнтів. Наприклад, у 2022 році, на основі 

досліджень, компанія вирішила розширити лінійку безглютенових продуктів з 

огляду на зростаючий попит в цій категорії. 

2. Інтеграція нових технологій. 

o З метою покращення обслуговування клієнтів у 2023 році "Opti-market" 

впровадила інтерактивні термінали для самообслуговування в магазинах, що 

дозволяє швидше здійснювати покупки і покращує загальний досвід покупців. 

o Також відбувається активна робота над мобільним додатком, в якому 

реалізовано функції цифрових купонів, що дозволяють клієнтам отримувати 

знижки на обрані товари. 

3. Соціальні та екологічні ініціативи. 
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o Компанія активно займається соціальною відповідальністю, зокрема, 

проводить акції з продажу товарів українських виробників, пропагуючи локальні 

бренди. Це допомагає не лише підвищити обізнаність споживачів, але й підтримує 

національну економіку. 

3.3. Інструменти маркетингової діяльності 

"Opti-market" використовує різноманітні інструменти для реалізації своїх 

маркетингових стратегій: 

 Реклама. 

o Компанія проводить активну рекламну кампанію через традиційні медіа 

(телебачення, радіо) та інтернет (соціальні мережі, контекстна реклама). 

Наприклад, рекламні ролики на YouTube, що демонструють нові акції, які 

отримують до 2 мільйонів переглядів щомісяця. 

o Використовуються також зовнішні рекламні щити в районах 

розташування магазинів, що привертає увагу мандрівників. 

 Промоакції та акції. 

o Організація сезонних розпродажів, акцій "Купуй три — плати за два" та 

спеціальних пропозицій на продукцію власних марок, що дозволяє стимулювати 

покупок. 

 Програми лояльності. 

o "Opti-market" реалізує програму лояльності, яка надає клієнтам можливість 

накопичувати бали за покупки та обмінювати їх на знижки або спеціальні 

пропозиції. 

 Програми лояльності (продовження): 

o Нещодавно впроваджена система "Opti-карта", яка дозволяє клієнтам 

отримувати до 5% кешбеку з кожної купівлі. Ця програма вже залучила понад 300 

000 активних учасників, що свідчить про її популярність і ефективність. У рамках 

програми також реалізуються спеціальні пропозиції для певних груп споживачів 

(студенти, пенсіонери). 

 Соціальні мережі: 
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o "Opti-market" активно використовує соціальні мережі (Facebook, Instagram, 

TikTok) для взаємодії з клієнтами. Регулярні пости про нові надходження, акції, 

рецепти з їхніх продуктів, а також конкурси та розіграші стимулюють залучення 

та підтримують активність підписників. 

o Наприклад, кампанія з акцентом на здоровий спосіб життя, в рамках якої 

клієнти можуть ділитися своїми рецептами з продуктами "Opti-market", отримала 

значний резонанс і популярність серед молодіжної аудиторії. 

 Email-маркетинг: 

o Компанія використовує email-розсилки для інформування лояльних 

клієнтів про нові акції, знижки, спеціальні пропозиції. Вартість бізнесу в 

результатах таргетованої реклами та хорошої segment analytics дозволяє досягати 

високого рівня відкриття листів – до 30%, що є значно вище середнього показника 

для галузі. 

3.4. Взаємодія з клієнтами 

 Обслуговування клієнтів: 

o "Opti-market" приділяє велику увагу обслуговуванню клієнтів. Створена 

служба підтримки, яка відповідає на запитання клієнтів по телефону, через чат на 

сайті та в соціальних мережах. Це забезпечує швидкий і якісний зворотний зв'язок. 

o Регулярні тренінги для співробітників з питань сервісу та продажів 

дозволяють підвищити загальний рівень обслуговування. 

 Збір відгуків: 

o Підприємство активно вивчає думки своїх клієнтів через анкети, проведені 

в магазинах і онлайн. Це дозволяє виявити сильні та слабкі сторони в 

обслуговуванні, а також коригувати асортимент відповідно до потреб споживачів. 

3.5. Вимірювання ефективності маркетингових кампаній 

"Opti-market" використовує декілька ключових показників для оцінки 

ефективності своїх маркетингових заходів: 

 ROI (прибуток на інвестиції) в маркетинг: Проводяться оцінки 

вклада у рекламні кампанії щодо отриманого прибутку, що дозволяє корегувати 

бюджетні витрати на ту чи іншу кампанію. 
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 Кількість нових клієнтів: Вимірюється кількість нових споживачів, які 

почали робити покупки в результаті конкретних маркетингових заходів. 

 Зворотний зв'язок від споживачів: Збори анкетування задоволеності 

клієнтів та активність у соціальних мережах дозволяє отримати безпосередню 

оцінку, наскільки ефективно виживання компанії з їхньою аудиторією. 

3.6. Приклади конкретних заходів 

 Запуск нової лінійки продуктів: У 2023 році компанія запустила 

лінійку органічних продуктів. Запуск супроводжувався масованою рекламною 

кампанією, що включала телевізійну рекламу, соціальні мережі та PR-акції з 

участю відомих блогерів, що спеціалізуються на здоровому харчуванні. Це 

призвело до зростання продажів нової продукції на 40% в перші три місяці. 
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ХАРАКТЕРИСТИКА КОМПЛЕКСУ МАРКЕТИНГУ 

ПІДПРИЄМСТВА 

4.1. Товар 

Асортимент товарів, що пропонуються в "Opti-market", включає: 

 Продукти харчування (свіжі овочі, фрукти, м’ясо, молочні продукти). 

 Косметику та парфумерію. 

 Побутову хімію та засоби для дому. 

Особливу увагу приділено українським виробникам, адже вони 

відзначаються якісною продукцією, яка задовольняє потреби споживачів. 

Підприємство також розвиває власний бренд товарів, що дозволяє знизити 

витрати та підвищити маржинальність. 

Якість та сертифікація 

В рамках кампанії "Підтримай українських виробників", компанія активно 

впроваджує контроль якості на всіх етапах, від постачальників до кінцевого 

споживача. Товари, які беруть участь у цій кампанії, мають сертифікати якості та 

походження, що підвищує довіру споживачів до продукції. 

Різноманітність продуктів 

Компанія акцентує увагу на екологічних, органічних та традиційних 

продуктах, що відображає сучасні тренди в українському споживчому ринку. 

Наприклад, за останній рік було введено понад 100 нових товарів від українських 

виробників. 

4.2. Ціна 

Цінова політика "Opti-market" основана на конкурентоспроможності. Як 

правило, ціни встановлюються нижчими або на рівні середнього ринкового 

показника, зважаючи на якість товарів. Регулярні акції та знижки грають важливу 

роль у залученні нових покупців. 

Знижки та акції 

У рамках кампанії регулярно проводяться акції на українські товари. 

Наприклад, у грудні проводилася акція "Купуй українське", де на певні продукти 
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надавалися знижки до 20%. Такі акції не лише підвищують відвідуваність 

магазинів, а й формують лояльність клієнтів. 

Моделювання цін 

Регулярне аналітичне оцінювання цінової політики конкурентів дозволяє 

"Opti-market" своєчасно реагувати на зміни на ринку та адаптувати свої ціни, щоб 

залишатися привабливими для споживачів. 

4.3. Місце 

Магазини "Opti-market" розташовані в зручних для споживачів місцях, 

включаючи житлові райони та центральні вулиці міст. Окрім цього, компанія 

активно розвиває онлайн-торгівлю, що дозволяє здійснювати покупки з 

доставкою до дверей клієнтів. 

Географічне покриття 

Мережева структура"Opti-market" охоплює різні регіони України, 

включаючи великі міста та маленькі населені пункти. Компанія активно відкриває 

нові філії, зокрема в регіонах, де традиційно не було представлено великих 

продуктових мереж. 

Онлайн-продажі 

У зв’язку з пандемією та зміною споживчих звичок, компанія активно 

розвиває онлайн-продажі. Клієнти можуть купувати українські товари через 

зручний сайт та мобільний додаток, що покращує доступ до асортименту. 

Логістика та доставка 

"Opti-market" інвестує у оптимізації логістичних процесів, що включає 

покращення постачання від виробника до магазину та пропозицію послуг 

доставки. Це включає в себе налагодження партнерств із локальними 

кур’єрськими службами, що дозволяє прискорити доставку товарів до споживачів. 

4.4. Просування 

Рекламна кампанія 

Реклама кампанії "Підтримай українських виробників" реалізується через 

різноманітні медіа-канали, включаючи телевізійні ролики, рекламу у соціальних 

мережах, а також зовнішню рекламу — білборди та плакати у магазинах. 
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Залучення знаетворчих агентств дозволяє зробити рекламні матеріали 

креативними та запам’ятовуваними. 

Співпраця з інфлюєнсерами 

Співпраця з українськими блогерами та інфлюєнсерами відіграє важливу 

роль у просуванні кампанії. Вони створюють контент, який популяризує 

українські товари, заохочуючи підписників підтримувати вітчизняних 

виробників. 

Соціальні мережі 

Ведення активних кампаній у Facebook, Instagram та TikTok допомагає 

залучити молодшу аудиторію. Регулярні пости, конкурси та акції в соціальних 

мережах сприяють залученню нових клієнтів та підвищують обізнаність про 

продукцію українських виробників. 
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РОЗРОБКА ЗАХОДІВ ЩОДО ПОКРАЩЕННЯ ДІЯЛЬНОСТІ 

ПІДПРИЄМСТВА 

Залучення нових постачальників 

Рекомендується розширити базу постачальників, зокрема брати до уваги 

малих виробників. Це дозволить не лише збільшити асортимент, а й розвивати 

місцеву економіку. 

Аналіз конкурентів 

Регулярне проведення SWOT-аналізу (сильні та слабкі сторони, можливості, 

загрози) допоможе виявити слабкі ланки у бізнес-процесах та адаптувати 

стратегію компанії до умов ринку. 

Покращення зворотного зв'язку з клієнтами 

Впровадження системи збору відгуків та оцінок споживачів. Це дозволить 

зрозуміти потреби клієнтів та своєчасно реагувати на зміни, що веде до 

підвищення лояльності. 

Дослідження ринку 

Регулярні маркетингові дослідження стануть основою для прийняття 

обґрунтованих рішень. Це дозволить оптимізувати продукцію з урахуванням змін 

у споживчих уподобаннях. 

Соціальна відповідальність компанії 

Поглиблення співпраці з благодійними організаціями та участь у соціальних 

ініціативах. Це може включати підтримку місцевих виробників через спонсорські 

програми та проведення національних днів "Купуй українське". 

Аналіз слабких сторін 

Проведений аналіз виявив кілька проблем: 

1. Зниження відвідуваності деяких супермаркетів в не пікові години. 

2. Недостатня активність у сфері онлайн-продажів порівняно з 

конкурентами. 

3. Відстеження ефективності рекламних кампаній потребує 

вдосконалення. 

Рекомендації 
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1. Оптимізація графіку роботи: Запровадити спеціальні пропозиції для 

тих, хто робить покупки в години низької відвідуваності (наприклад, знижки). 

2. Розширення онлайн-продажів: Інвестувати в розробку мобільного 

додатку, який спростить процес покупки в онлайн-магазині. 

3. Аналіз ефективності реклами: Впровадити системи аналітики для 

оцінки результативності маркетингових заходів, що дозволить коригувати 

стратегії. 
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ІНДИВІДУАЛЬНЕ ЗАВДАННЯ. 

«Дослідити конкурентів та інтенсивність конкуренції в галузі, 

існування загрози з боку товарів-субститутів; дослідити вхідні та вихідні 

бар'єри, які існують на досліджуваному ринку; оцінити перспективи 

розвитку галузі.» 

1.Основні конкуренти 

У галузі роздрібної торгівлі продуктами харчування, у якій діє "Opti-market", 

існує кілька ключових конкурентів, таких як: 

Крос-маркет: Пропонує широкий вибір товарів, зокрема продукцію 

українських виробників, з потужними рекламними кампаніями. 

Сільпо: Один із найбільших гравців на ринку, що має розвинену мережу 

магазинів та активну стратегію просування. 

АТБ: Мережа зі значною часткою ринку, яка відома своїми низькими цінами 

та великим асортиментом товарів. 

Інтенсивність конкуренції 

Конкуренція в галузі є високою, що зумовлено величезною кількістю гравців 

на ринку та значними обсягами продажів. Основними факторами конкуренції є 

ціна, асортимент, якість обслуговування, доступність товарів та ефективність 

маркетингових кампаній. Конкуренти постійно вдосконалюють свої стратегії, 

впроваджуючи нові акції, знижки та сфери обслуговування, що призводить до 

постійної боротьби за споживача. 

2. Загроза з боку товарів-субститутів 

2.1. Визначення товарів-субститутів 

Товари-субститури в цій галузі можуть бути представлені продуктами, які 

виконують аналогічні функції, але не є точними копіями. Це можуть бути, 

наприклад, альтернативні джерела живлення для споживачів, такі як готові 

страви, які пропонуються у ресторанах або службах доставки, а також замінники 

певних продуктів (напр., овочі в замороженому вигляді замість свіжих). 

2.2. Аналіз загрози 
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Загроза з боку товарів-субститутів є помірною, оскільки хоч такі товари і 

можуть задовольнити потребу споживача, проте роздрібна торгівля 

продовольством, що займається ліцензованими та перевіреними 

постачальниками, залишається основним вибором для більшості споживачів. 

Однак зростання популярності онлайн-сервісів та доставки їжі може створити 

певний виклик для традиційних магазинів. 

3. Вхідні та вихідні бар'єри на ринку 

3.1. Вхідні бар'єри 

Кілька основних бар'єрів для входу на ринок роздрібної торгівлі включають: 

Високі стартові витрати: Витрати на придбання чи оренду торгових площ, 

закупівлю товарів, створення бренду і т.д. 

Ліцензування та регуляції: Наявність певних ліцензій і дотримання 

санітарних норм. 

Встановлені постачальники: Складність укладення угод з постачальниками, 

які вже мають стабільні контракти з наявними гравцями на ринку. 

3.2. Вихідні бар'єри 

Вихід з ринку може бути ускладнений такими факторами: 

Фінансові зобов'язання: Високі витрати на розірвання контрактів, 

кардинальні зміни в операційній діяльності. 

Соціальні наслідки: Втрата репутації серед споживачів та локальних громад 

може бути значною перепоною. 

Логістичні зв'язки: Втрата стратегічних партнерств у постачанні товарів. 

4. Оцінка перспектив розвитку галузі 

4.1. Тренди та зміни в споживчих уподобаннях 

Перспективи розвитку галузі роздрібної торгівлі, зокрема "Opti-market", 

визначаються змінами в споживчих уподобаннях та сучасними трендами. 

Зокрема: 

Зростаючий попит на українські продукти: В умовах економічних труднощів 

та глобальних криз споживачі все більше орієнтуються на підтримку локальних 
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виробників. Це створює можливості для "Opti-market" у просуванні українських 

товарів та залученні нових клієнтів. 

Екологічність та здоровий спосіб життя: Зростає зацікавленість у органічних 

та натуральних продуктах. Компанія може акцентувати на екомаркуванні та 

сертифікації своїх товарів для залучення екологічно свідомих споживачів. 

Онлайн-торгівля та доставка: Після пандемії коронавірусу багато споживачів 

звикли до зручності онлайн-покупок. "Opti-market" має великий потенціал для 

розширення своїх онлайн-продажів та впровадження швидкої та зручної доставки. 

4.2. Інвестиції в інновації 

Для подальшого розвитку "Opti-market" важливо інвестувати в інноваційні 

технології, які підвищать ефективність бізнесу: 

Діджиталізація: Реалізація CRM-систем, автоматизація обліку товарів та 

використання аналітики для прийняття рішень могуть оптимізувати бізнес-

процеси. 

Системи управління постачанням: Впровадження новітніх технологій 

управління запасами дозволять знижувати витрати та підвищити якість 

обслуговування клієнтів. 

Мобільні платформи: Розробка мобільних додатків, що надають 

користувачам можливість зручно купувати товари, створять додаткові канали 

збуту. Це дозволить залучити молодшу аудиторію, яка більш схильна 

користуватися мобільними застосунками. 

4.3. Конкуренція та співпраця 

Попри високий рівень конкуренції, у галузі існують можливості для 

стратегічного партнерства. "Opti-market" може вивчити потенціал співпраці з 

іншими виробниками, постачальниками і навіть конкурентами для спільного 

розвитку перспективних напрямків та зниження витрат. Спільні маркетингові 

кампанії та об'єднання ресурсів можуть стабільно підтримати обидва бізнеси. 

4.4. Регуляторні зміни 

Зміна законодавчої бази, включаючи нові екологічні норми і вимоги до 

безпеки продукції, стане як викликом, так і можливістю. Вчасно адаптуючись до 
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нових вимог, компанія може стати лідером у сегменті надійної, екологічної та 

високоякісної продукції. 

4.5. Міжнародний ринок 

З огляду на глобальну тенденцію до підтримки національних виробників та 

економік, розширення діяльності на міжнародні ринки також може бути вигідним 

для "Opti-market". Стратегія експорту українських товарів у сусідні країни може 

підвищити впізнаваність компанії та забезпечити додаткові джерела доходу. 

Таким чином, "Opti-market" має багато можливостей для зростання та 

розвитку в конкурентному середовищі роздрібної торгівлі. Адаптація до сучасних 

трендів, інвестування в інновації та зміцнення іміджу українського виробника 

становлять основні елементи стратегії, що сприятиме компанії в досягненні більш 

високих фінансових результатів та утриманні конкурентних позицій на ринку. 
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ВИСНОВКИ 

В рамках проходження виробничої практики на підприємстві "Opti-market" я 

отримав цінний досвід у сфері маркетингу, управлінні бізнесом та споживчій 

поведінці. Це стажування стало для мене чудовою можливістю зануритися в 

реальні бізнес-процеси, проаналізувати їхню структуру та механізми, з якими я 

раніше мав лише теоретичне уявлення. 

1. Вивчення організації роботи 

Процес вивчення організації роботи "Opti-market" дав мені зрозуміти, як 

важливо для підприємства бути адаптивним і гнучким у реагуванні на зміни 

ринкових умов. Я мав можливість спостерігати, як компанія впроваджує нові 

технології, формує стратегії просування та працює над утриманням своїх клієнтів, 

що стало цінним внеском у моє розуміння сучасного бізнес-середовища. 

2. Аналіз споживчої поведінки 

Аналіз споживчої поведінки в контексті кампанії "Підтримай українських 

виробників" дозволив мені виявити ключові фактори, які впливають на вибір 

споживачів. Надання уваги українським виробникам, збільшення асортименту 

продукції та маркетингова підтримка таких товарів позитивно впливають на 

споживчий інтерес. Я навчився, що розуміння потреб і пріоритетів цільової 

аудиторії є надзвичайно важливим для успіху будь-якої кампанії. 

3. Важливість адаптації стратегій 

Я дійшов висновку, що адаптація стратегій до сучасних викликів ринку є 

критично необхідною для збереження конкурентоспроможності. Підприємства, 

які здатні швидко реагувати на зміни, готові впроваджувати іновації та 

враховувати відгуки клієнтів, мають більші шанси на успіх. Зокрема, в умовах 

економічної нестабільності, подібні стратегії можуть суттєво позначитися на 

загальному фінансовому результаті. 

4. Пропоновані заходи для покращення діяльності 

Запропоновані мною заходи щодо покращення роботи "Opti-market", зокрема 

залучення нових постачальників, оптимізація цінової та логістичної політики, 

розвиток онлайн-продажу та поглиблення зворотного зв'язку зі споживачами, не 
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лише підвищать імідж підприємства на ринку, а й суттєво підвищать його 

фінансові показники. Ці зміни можуть також призвести до зміцнення довіри 

споживачів, покращення взаємодії з ними та, в умовах глобальних викликів, 

сприяти підтримці вітчизняного виробника. 

5. Перспективи розвитку 

Насамкінець, я вважаю, що для "Opti-market" важливим є продовження 

інвестицій в маркетингові дослідження та інноваційні рішення, які дозволять не 

тільки збільшити обсяги продажу, але й формувати комплексний підхід до 

розвитку бренду. Сподіваюся, що підприємство й надалі буде успішно сприяти 

популяризації українських товарів та їх виробників, підвищуючи цінність та 

значущість виробленої в Україні продукції. 
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