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ВСТУП 

У сучасних умовах світової економіки, для багатьох бізнес-організацій 

одним з основних напрямків розвитку є входження на зовнішні ринки. Зовнішні 

ринки дозволяють бізнес-організації збільшити свою аудиторію та збільшити 

обсяги продажів. Одним з найбільш привабливих для входження на зовнішній 

ринок є європейський ринок, оскільки він має великий обсяг споживчого попиту, 

стабільну економічну та політичну ситуацію та високий рівень розвитку. 

Мета: на основі узагальнення теоретичних і методичних основ і аналізу 

досвіду ТОВ «Нова Пошта» щодо входження на нові ринки обґрунтувати 

входження бізнес-організації на європейський ринок і розробити заходи щодо 

управління процесом входження 

Об'єктом дослідження є географічне зростання бізнес-організації.   

Предметом дослідження є теоретичні засади і практичні рекомендації щодо 

обґрунтування входження бізнес-організації на європейський ринок.  При цьому 

висвітлюються такі аспекти, як основні переваги та недоліки входження на 

європейський ринок, основні етапи та стратегії входження на цей ринок. 

Основними методами дослідження є аналіз наукових джерел, статистичних 

даних, аналіз відкритих джерел інформації, проведення опитувань та експертних 

оцінок. Методичні основи дослідження полягають у використанні аналізу 

конкуренції у галузі за методикою М. Портера, дослідженні ринкової кон'юнктури, 

аналізі конкурентного середовища та інших методів стратегічного управління та 

маркетингу. 

Основні теоретичні основи дослідження - це теорія міжнародних відносин, 

теорія міжнародної економіки, теорія стратегічного управління та маркетингу. 

Отже, обґрунтування входження бізнес-організації на європейський ринок є 

актуальною та важливою проблемою для сучасних підприємств. Для успішного 

входження на цей ринок необхідно враховувати особливості європейської 

економіки та ринку, визначити конкурентні переваги та недоліки своєї компанії, 
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розробити стратегію входження на ринок та використовувати ефективні методи 

стратегічного управління та маркетингу. 
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РОЗДІЛ 1  

ТЕОРЕТИЧНІ І МЕТОДИЧНІ ОСНОВИ ВХОДЖЕННЯ БІЗНЕС-

ОРГАНІЗАЦІЇ НА НОВІ РИНКИ 

1.1 Передумови входження бізнес-організації на нові ринки 

З позицій менеджменту всі підприємства мають спільну рису – усі вони є 

організаціями. Організація – це група людей, діяльність яких свідомо 

координується для досягнення загальної цілі або цілей. Усі складні організації 

мають загальні для них характеристики: ресурси, залежність від зовнішнього 

середовища, горизонтальний і вертикальний поділ праці, підрозділ, необхідність 

управління. Сутність і зміст процесу управління проявляється в його функціях. З 

цих позицій управління підприємством розуміється як процес планування, 

організації, мотивації і контролю, потрібних для того, щоб сформулювати і 

досягнути поставлені цілі підприємства. У сучасному світі управління – це не 

тільки складова частина спільної, комбінованої праці, але і функція реалізації 

власності. У центрі управління знаходяться фахівці, що становлять основу будь-

якого підприємства. З цих позицій управління - це вміння досягати поставлених 

цілей, спрямовуючи працю, інтелект, мотиви поведінки людей, які працюють на 

підприємстві. 

З позиції системного підходу до підприємства та управління ним усі 

підприємства є відкритими системами, тобто характеризуються взаємодією з 

зовнішнім середовищем. Якщо організація управління ефективна, то в ході процесу 

перетворення утворюється додаткова вартість ресурсів на вході і з'являються 

можливі додаткові результати на виході (прибуток, збільшення частки ринку, 

збільшення обсягу продажів, зростання підприємства та ін). Об'єктом управління 

на підприємстві виступають кілька груп функціональних процесів: маркетинг, 

дослідження і розробки, виробництво, фінанси, персонал та інші [1]. Відомо, що - 

стратегія це генеральна програма дій, що виявляє пріоритети проблем і ресурси для 

досягнення основної мети. Вона формулює цілі та шляхи їх досягнення так, що 

фірма отримує єдиний напрямок руху. Стратегічне управління передбачає: 
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визначення ключових позицій на перспективу в залежності від цілей, які були 

поставлені; виділення ресурсів підприємства під стратегічні цілі; створення центрів 

керівництва для кожної стратегічної цілі; оцінку та стимулювання виробничих 

підрозділів і їх керівників за ступенем досягнення стратегічних цілей. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок.1.1 – Структура стратегічного управління [2] 

Стратегічне управління підприємством включає: визначення місії, 

формування стратегічних цілей і задач, порівняльний аналіз слабких і сильних 

сторін діяльності підприємства та його конкурентоспроможність; оцінку напрямків 

підприємницької діяльності, що існують та є перспективними; вивчення 

зовнішнього середовища, визначення перспективних напрямів бізнесу, розробку 

стратегічних планів і конкретних задач. На рис. 1.1. представлений загальний 

вигляд структури стратегічного управління. Для реалізації стратегій залежно від 

конкретних умов використовуються такі моделі: внутрішнього управління фірми у 

спокійному зовнішньому середовищі; управління в умовах динамічного і 

різноманітного ринку; модель загроз, що виникають раптово і можливостей у 

зовнішньому середовищі. Особливого значення набуває модель стратегії 

Визначення 

місії та цілей 

Аналіз середовища 

Вибір стратегії 

Виконання стратегії 

Оцінка та контроль 

виконання 
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підприємства в умовах конкуренції, що зростає, яка передбачає обґрунтований 

аналіз його конкурентоспроможності, оцінку зовнішніх і внутрішніх факторів [6]. 

Розглянемо схему стратегічного аналізу у табл. 1.1. 

Таблиця 1.1 – Схема стратегічного аналізу 

Ідентифікація цілей 

Аналіз зовнішнього середовища  

Виявлення можливостей та погроз 

Аналіз внутрішнього середовища  

Виявлення сильних та слабких сторін 

Визначення ключових компетенцій 

Джерело: складено автором на основі джерела [3] 

Сильні сторони підприємства характеризують його потенціал до 

підвищення конкурентоспроможності. Складовими сильних сторін можуть бути: 

висока компетентність персоналу, стійке фінансове становище, імідж серед 

споживачів продукції, визнання на ринку, нижча ніж у конкурентів собівартість 

продукції та ін. Слабкі сторони підприємства - це внутрішні характеристики, які 

позбавляють його переваг над конкурентами. До них відносяться: обмежені 

потужності, низька прибутковість і якість продукції, вузька спеціалізація, мала 

доля продукції на ринку, слабка команда управлінців тощо.  При аналізі 

можливостей і загроз враховуються елементи загального становища підприємства 

на ринку, які впливають на здатність підприємства досягти своїх стратегічних 

цілей: технологічні та екологічні чинники, а також конкуренти, споживачі та 

постачальники, податковий тиск. Стратегічне управління загалом є процесом, який 

включає в себе три етапи:  

1. Спочатку в рамках стратегічного планування визначаються довготривалі 

перспективи розвитку підприємства і його головних підрозділів.  

2. На етапі реалізації планів розробляються заходи по здійсненню стратегії 

підприємства.  

3. На третьому етапі за допомогою контролю визначаються основні 

проблеми підприємства. Вибір стратегії фірми здійснюється на основі аналізу 

ключових факторів, що характеризують стан фірми. Для системного аналізу 
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зовнішнього середовища доцільно використати методи PEST-аналізу та «п’яти 

сил» М. Портера [11]. Основний принцип PEST-аналізу обумовлений динамічним 

характером зовнішнього середовища. Кожна зміна окремого фактору може 

вплинути на підприємство (табл. 1.2.). 

Таблиця 1.2 – Складові PEST-аналізу 

Політико-правові фактори:  Економічні фактори: 

− Політичний режим у країні та ступінь 

його стабільності; 

− Зміни у законодавстві;  

− Характер взаємодії політики та 

бізнесу; −Позиція держави по 

відношенню до іноземного каіталу, 

створенню спільних підприємств;  

− Національне законодавство 

(податкове, трудове, 

зовнішньоекономічне, і т. д.) та його 

відповідність нормам міжнародного 

права. 

- Спільна економічна ситуація (ВВП, 

національний дохід, темпи росту, 

спільні інвестиції, інфляція);  

- Частка державного сектору;  

- Характер державного регулювання 

грошового обороту;  

- Рівень ділової активності; 

- Стан банківської системи, процентні 

ставки; − Інвестиційний клімат;  

- Рівень безробіття. 

Соціокультурні фактори: Технологічні фактори: 

− Демографічна ситуація в регіонах, де 

планується розташування підприємств 

або реалізується значна частка 

продукції; −Соціально-економічна 

структура населення; −Система 

суспільних та національних цінностей, 

смаків та вподобання; −Активність 

споживачів. 

- Ступінь сучасності технологій 

виробництва;  

- Величина та структура витрат на 

НДДКР з різних джерел фінансування; 

- Кількість відкриттів, винаходів, 

патентів, важливих, для створення 

нового продукту;  

- Захист інтелектуальної власності;  

-  Державна політика в області НТП. 

Складено автором на основі джерела [11] 

Метод «п’яти сил» М. Портера дозволяє провести аналіз по галузі і 

визначити положення підприємства в конкурентному середовищі. Модель Портера 

дозволяє зробити висновок: для успішного протистояння конкурентним силам 
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необхідно розробити таку стратегію, яка б відгородила підприємство від дії п’яти 

конкурентних сил Портера і забезпечила б створення такої позиції, яка дасть їй 

надійну конкурентну перевагу в галузі. На рис. 1.3. представлена модель «п’яти 

сил» М. Портера. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 1.3. –  Модель «п’яти сил Портера» [11] 

Кінцева мета системного аналізу зовнішнього середовища полягає в тому, 

щоб виявити можливості, на які зможе покладатися компанія у майбутньому, та 

погрози, які можуть виникнути та які потрібно здолати чи мінімізувати. 

Передумови входження бізнес-організації на нові ринки можуть бути 

різними і відігравати важливу роль у процесі прийняття рішення щодо розширення 

діяльності компанії. Найважливішими з них можна вважати наступні: 

1. Потреба у нових ринках. Якщо бізнес-організація вже наситила свій 

ринок, то її може зацікавити пошук нових ринків збуту, щоб збільшити обсяги 

продажів та збільшити прибуток. Також, входження на нові ринки може стати 

важливим кроком для розширення асортименту продукції або послуг. 

2. Наявність ресурсів. Перед входженням на новий ринок бізнес-

організація повинна мати достатньо ресурсів для того, щоб успішно конкурувати з 

іншими гравцями на ринку та забезпечити стабільну роботу на новому ринку. Ці 

ресурси можуть включати фінансові, людські, матеріальні та інші ресурси. 

Постачальники 

Потенційні 

новачки на ринку 
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3. Аналіз ринку. Перед входженням на новий ринок, бізнес-організація 

повинна провести детальний аналіз цього ринку. Він повинен включати оцінку 

розміру ринку, ступінь конкуренції, потенційних клієнтів та їх потреб, а також 

інформацію про законодавче середовище та бізнес-культуру. 

4. Розробка стратегії. Перед входженням на новий ринок, бізнес-

організація повинна розробити стратегію входження, яка включатиме в себе такі 

елементи, як вибір методу входження на ринок, формування команди проекту, 

оцінку ризиків та можливостей, встановлення метрик успішності та інше. 

5. Стійкі конкурентні переваги. Для успішного входження на новий 

ринок, бізнес-організація повинна мати стійкі конкурентні переваги, які 

забезпечать їй можливість конкурувати з іншими гравцями на ринку. Ці переваги 

можуть бути пов'язані з якістю продукту або послуги, ефективністю виробництва, 

інноваційністю, брендом тощо. 

6. Політична та економічна стабільність. Політична та економічна 

стабільність країни, на який бізнес-організація планує вийти, є дуже важливим 

фактором. Нестабільність може спричинити ризики для інвестицій, порушення 

бізнес-операцій та інші проблеми. 

7. Визнання та дотримання місцевого законодавства та культурних норм. 

Перед входженням на новий ринок, бізнес-організація повинна ознайомитись з 

місцевим законодавством та культурними нормами країни, на який вона планує 

вийти. Дотримання цих норм може допомогти забезпечити успіх на новому ринку 

та уникнути можливих проблем. 

Існує кілька причин, чому бізнес-організації входять на нові ринки: 

1. Розширення ринку: Входження на нові ринки дозволяє бізнес-

організаціям збільшити обсяг продажів та залучити нових клієнтів, що може 

позитивно вплинути на їхні фінансові показники. 

2. Диверсифікація: Входження на нові ринки дозволяє бізнес-

організаціям зменшити ризики, пов'язані з залежністю від одного ринку або 

продукту, та збільшити свою діяльність в різних секторах. 
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3. Збільшення конкурентоспроможності: Входження на нові ринки 

дозволяє бізнес-організаціям розширити свій асортимент та зміцнити свою позицію 

на ринку, що допомагає збільшити їхню конкурентоспроможність. 

4. Глобалізація: Входження на нові ринки дозволяє бізнес-організаціям 

розширювати свою діяльність за межі своєї країни та займати позицію на світовому 

ринку. 

Входження на нові ринки може бути важким завданням, але з правильною 

стратегією та підходом це можливо зробити успішно. 

Отже, перед входженням на новий ринок, бізнес-організація повинна 

ретельно оцінити всі можливі ризики та можливості. Важливо розробити стратегію 

входження на ринок та забезпечити наявність достатньої кількості ресурсів, 

стійких конкурентних переваг та дотримання місцевих законодавчих та культурних 

норм. 

Основні теоретичні концепції входження бізнес-організації на нові ринки 

включають: 

Концепція міжнародної стратегії: відповідає на запитання про те, як бізнес-

організації можуть відповідати на виклики глобалізації та інтернаціоналізації 

ринків. 

Концепція конкурентного переваги: включає в себе розробку стратегій, які 

дозволяють бізнес-організації отримувати перевагу перед конкурентами на новому 

ринку. 

Концепція орієнтації на споживача: відповідає на запитання про те, як 

бізнес-організації можуть задовольняти потреби та очікування споживачів на 

новому ринку. 

Основні методики входження на нові ринки включають: 

Дослідження ринку: аналізуючи новий ринок, бізнес-організації можуть 

визначити можливості та загрози, оцінити конкурентну ситуацію, визначити 

споживацьку поведінку та вимоги. 

Визначення цільової аудиторії: бізнес-організації повинні визначити, хто 

буде їхньою цільовою аудиторією на новому ринку, які їх потреби та очікування. 
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Розробка стратегії входження на новий ринок: бізнес-організації повинні 

визначити, яка буде їхня стратегія входження на новий ринок - чи вони будуть 

використовувати прямий або опосередкований експорт, або ж планують 

створювати спільні підприємства або придбавати місцеві компанії. 

Визначення ресурсів та витрат: бізнес-організації повинні визначити, які 

ресурси їм потрібні для успішного входження на новий ринок, такі як кадри, 

фінансові ресурси, технології тощо, і які витрати пов'язані з реалізацією стратегії 

входження. 

Розробка маркетингової стратегії: бізнес-організації повинні розробити 

маркетингову стратегію, яка дозволить їм ефективно просувати свої товари та 

послуги на новому ринку, залучати нових клієнтів та конкурувати з місцевими 

гравцями. 

Побудова мережі зв'язків: бізнес-організації повинні побудувати мережу 

зв'язків на новому ринку, яка дозволить їм забезпечити локальну підтримку та 

зрозуміти специфіку роботи на новому ринку. 

Оцінка результатів та корекція стратегії: після входження на новий ринок, 

бізнес-організації повинні оцінити результати своєї діяльності та корегувати свою 

стратегію відповідно до отриманих даних. 

Отже, теоретичні і методичні основи входження бізнес-організації на нові 

ринки включають розробку стратегії входження, визначення цільової аудиторії, 

визначення ресурсів та витрат, розробку маркетингової стратегії, побудову мережі 

зв'язків та оцінку результатів. 

 

1.2  Особливості ринку поштових послуг 

Ринок поштових послуг є одним зі значущих сегментів ринку послуг і 

включає в себе доставку листової та посилкової кореспонденції, фінансові послуги, 

транспортні послуги та інші додаткові послуги. Особливості ринку поштових 

послуг полягають у наступному: 
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1. Регульований ринок. Більшість країн мають законодавство, що регулює 

діяльність на ринку поштових послуг. Це включає у себе встановлення тарифів, які 

повинні бути затверджені урядом, розподіл ринку між поштовими операторами, 

вимоги до якості послуг, забезпечення доступу до мережі поштового зв'язку тощо. 

2. Залежність від технологій. Зараз на ринку поштових послуг неможливо 

уявити собі діяльність без використання сучасних технологій, таких як електронна 

пошта, онлайн-системи відстеження відправлень, мобільні додатки тощо. Розвиток 

технологій дозволяє покращувати якість послуг, зменшувати витрати на їх надання 

та збільшувати конкурентність. 

3. Конкуренція. На ринку поштових послуг працює багато компаній, які 

змагаються за клієнтів і ринок. Конкуренція викликає зниження цін на послуги, 

покращення якості та збільшення різноманітності послуг, що пропонуються. 

4. Велика кількість клієнтів. Поштові послуги використовуються різними 

групами населення та бізнесу. Це можуть бути дрібні підприємці, великі 

корпорації, державні органи, приватні особи тощо. Це створює високу конкуренцію 

та сприяє розвитку ринку, оскільки кожен поштовий оператор старається залучити 

якомога більше клієнтів. 

5. Різноманітність послуг: Ринок поштових послуг надає різноманітні 

послуги, такі як доставка листів та пакунків, експрес-доставка, послуги кур'єрської 

доставки, поштові ящики тощо. Кожен поштовий оператор може обирати ті 

послуги, які найкраще підходять для його бізнесу. 

6. Зміна споживчих звичок: За останні кілька років споживчі звички 

змінилися, що також впливає на ринок поштових послуг. Зростає попит на 

електронну комунікацію, тому компанії поштової галузі повинні пристосуватися 

до нових технологій та надавати електронні послуги, такі як електронна пошта, 

електронні підписи та інші. 

Ринок поштових послуг є досить конкурентним та динамічним. Споживачі 

очікують від поштових компаній надійності, швидкості та зручності, а також 

різноманітності послуг. З огляду на вищесказане можна виділити  деякі фактори, 

які впливають на ринок поштових послуг: 
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1. Технологічний прогрес: Технологічні інновації дозволяють поштовим 

компаніям покращувати якість своїх послуг та зменшувати витрати. Наприклад, 

автоматизація сортування пошти та використання електронних сервісів для 

відстеження посилок дозволяють зменшити час доставки та збільшити точність. 

2. Конкуренція: На ринку поштових послуг існує конкуренція між 

поштовими компаніями, а також з іншими провайдерами послуг доставки. Це може 

впливати на якість та ціну послуг, що пропонуються. 

3. Законодавство: Правила та регулювання щодо поштових послуг 

можуть відрізнятися в різних країнах та регіонах. Наприклад, існують вимоги щодо 

захисту персональних даних та безпеки при транспортуванні небезпечних 

вантажів. 

4. Екологічні та соціальні фактори: Споживачі все більше вимагають, щоб 

компанії зменшували вплив на навколишнє середовище та дотримувалися 

соціально відповідальних стандартів. Наприклад, зменшення використання 

пластикових упаковок та зменшення викидів вуглекислого газу при 

транспортуванні. 

5. Попит на послуги: Попит на поштові послуги може змінюватися в 

залежності від ринкових тенденцій та технологічних інновацій. Наприклад, 

зростання електронної комунікації може зменшити попит на традиційні поштові 

послуги, а зростання е-комерції може збільшити попит на послуги доставки пошти. 

6. Міжнародний ринок: Міжнародний ринок поштових послуг може бути 

складним через різні культурні та правові вимоги, а також тарифи на мито та 

податки. Однак, доступ до міжнародного ринку може принести більше 

можливостей для зростання та розширення бізнесу. 

З метою входження на нові ринки поштових послуг, бізнес-організації 

повинні провести дослідження ринку та визначити потенційний попит на послуги. 

Також необхідно враховувати місцеві культурні, правові та регуляторні вимоги, а 

також конкуренцію на ринку та можливості для інновацій. Бізнес-організації 

повинні також враховувати вартість входження на новий ринок, включаючи 

витрати на маркетинг, логістику та розвиток нових послуг. Усі ці фактори повинні 
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бути уважно розглянуті перед прийняттям рішення про входження на новий ринок 

поштових послуг. 

Отже, ринок поштових послуг характеризується суворим регулюванням, 

високою конкуренцією, різноманітністю послуг, великою кількістю клієнтів та 

зміною споживчих звичок. Враховуючи ці особливості, бізнес-організація повинна 

бути готовою до конкуренції, розвивати свої технології та надавати якісні послуги, 

щоб успішно входити на ринок поштових послуг в Європі. 

1.3 Управління процесом входження бізнес-організації на нові ринки  

Управління процесом входження бізнес-організації на нові ринки може бути 

складним завданням, але з правильним плануванням та виконанням може 

призвести до успіху. Ось кілька кроків, які можуть допомогти управляти цим 

процесом: 

1. Аналіз ринку: перед тим, як увійти на новий ринок, необхідно 

зрозуміти його. Тобто провести аналіз попиту, конкуренції, рівень розвитку ринку, 

можливості для зростання тощо. 

2. Розробка плану входження: на основі аналізу ринку потрібно 

розробити план дій для входження на новий ринок. Включити в нього стратегію 

ціноутворення, маркетингові заходи, продажі та рекламні кампанії. 

3. Визначення цільової аудиторії: перед тим, як розробляти маркетингові 

заходи, необхідно визначити, яка аудиторія буде зацікавлена у продукті або 

послугах. 

4. Встановити місцеву присутність: для ефективного управління 

входженням на новий ринок, необхідно мати місцеву присутність, наприклад, 

створити офіс або найняти місцевих партнерів. 

5. Вчитися на помилках: треба бути готовим до помилок та 

використовувати їх, щоб вчитися та вдосконалюватися. Потрібно аналізувати 

результати та вносити  необхідні зміни в стратегію. 
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6. Стежити за показниками: моніторинг результатів є важливим етапом 

управління процесом входження на новий ринок. Він дозволить оцінювати 

ефективність стратегії та вносити необхідні зміни для досягнення більшого успіху. 

7. Співпраця з місцевими партнерами: партнерство з місцевими 

компаніями може допомогти знайти новий ринок, знизити витрати та підвищити 

довіру споживачів. Залучення місцевих партнерів також дозволить отримувати 

більш точну інформацію про ринок та його особливості. 

8. Враховувати культурні відмінності: важливо звертати увагу на 

культурні відмінності між різними ринками та адаптувати свою стратегію 

відповідно до цього. Розуміння місцевих культурних особливостей дозволить 

краще зрозуміти потреби та бажання місцевих споживачів. 

9. Використання місцевих медіа: використання місцевих медіа дозволить 

просувати свій бізнес та продукти на новому ринку, залучати увагу споживачів та 

підвищувати репутацію організації. 

10. Аналіз результатів: для ефективного управління процесом входження 

на новий ринок, важливо регулярно аналізувати результати та вносити необхідні 

зміни до стратегії. Це дозволить досягати більшого успіху на новому ринку та 

підвищувати свою конкурентоспроможність. 

Загалом, управління процесом входження на новий ринок вимагає 

детального планування, вивчення ринку та адаптації своєї стратегії до місцевих 

умов. Однак, якщо виконати ці кроки ефективно, це може привести до успіху та 

розширення організації на нові ринки. 

Отже, основними цілями, з якими підприємства виходять на зовнішні ринки, 

є максимізація прибутку за рахунок більшого обсягу продажу товарів і послуг на 

зовнішньому ринку та забезпечення довгострокового успішного збуту і, 

відповідно, економічного зростання. Кожна із розглянутих вище стратегій виходу 

фірми на зовнішній ринок має свої недоліки та безумовні переваги, які треба 

розглядати в контексті, насамперед, особливостей товару. Водночас доцільно 

зіставити стратегії за такими критеріями: – контроль ринку (близькість до 

споживача, можливість швидко реагувати на зміни потреб, контролювати тенденції 
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попиту та пропонування); – гнучкість (можливість швидко та адекватно адаптувати 

діяльність до елементів бізнес-середовища, що змінюються); – ресурсні вимоги 

(необхідність мати певну кількість фінансових, матеріальних та трудових ресурсів 

для організації та розвитку діяльності); – ризик (загроза виникнення 

непередбачених втрат очікуваного прибутку, доходу або майна, коштів у зв'язку з 

випадковими змінами умов економічної діяльності або інших обставин); Переваги, 

якими володіє підприємство, повинні відігравати вирішальну роль при виборі 

стратегії. У залежності від наявних конкурентних переваг та конкурентних бар’єрів 

всі фірми можна поділити на дві групи: сильні та слабкі. Підхід до вибору стратегій 

у них різний. Політика сильних фірм зводиться до наступного: максимальному 

використання переваг їх лідируючого положення, посиленню позицій; розгортання 

бізнесу в нових для фірми видах діяльності, при занепаді яких, необхідно робити 

ставку на диверсифікацію. Слабкі ж – повинні обирати стратегії, що ведуть до 

їхнього росту, якщо такі стратегії відсутні, то вони повинні покинути даний вид 

економічної діяльності. 27 Після вибору стратегії підприємством, її реалізації або 

внаслідок прийнятого рішення зміни стратегічних напрямків, цілей необхідно 

провести її оцінку. Вона здійснюється у вигляді аналізу того, як враховані 

вирішальні фактори при її формуванні. Результати оцінки дозволяють визначити, 

чи приведе вибрана стратегія до досягнення фірмою своїх цілей. Висновки. Існує 

значна кількість стратегій проникнення на зовнішній ринок. Детальний аналіз 

діяльності фірми її потенціалу, конкурентоспроможності продукції дозволить 

обрати ту, яка найбільш повно задовольнить поставлені завдання. Також, для 

виходу підприємства необхідно проаналізувати світовий ринок аналогчної 

продукції, провести конкурентний аналіз галузі, проаналізувати внутрішній стан 

компанії, а також стратегію розвитку на українському ринку, виявити місію, цілі і 

завдання. Потім виявити основні проблеми, з якими може зіткнутися компанія, 

виходячи на зовнішній ринок, сформулювати і оцінити стратегічні альтернативи 

розвитку компанії і проаналізувати отримані в ході дослідження результати, а потім 

запропонувати шляхи розвитку компанії на зовнішньому ринку 
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РОЗДІЛ 2 

АНАЛІЗ РЕЗУЛЬТАТІВ ДІЯЛЬНОСТІ ТОВ "НОВА ПОШТА" І 

ОБҐРУНТУВАННЯ ВХОДЖЕННЯ НА ЄВРОПЕЙСЬКИЙ РИНОК 

2.1  Економічна характеристика ТОВ "Нова Пошта" 

ТОВ "Нова Пошта" є однією з провідних компаній в галузі логістики та 

доставки поштових відправлень в Україні. Заснована в 2001 році, компанія 

протягом останніх років активно розвивається та займає лідерські позиції на ринку. 

У 2020 році ТОВ "Нова Пошта" здійснила доставку понад 200 млн відправлень та 

мала більше 5,6 тисяч відділень по всій країні [6]. 

Таблиця 2.1 PEST-аналіз для ТОВ «Нова Пошта» на європейському ринку  

Політико-правові фактори:  Економічні фактори: 

Європейський ринок має 

специфічні політичні вимоги, що 

можуть вплинути на діяльність Нової 

Пошти. Крім того, потрібно 

дослідити політичні ризики, 

пов'язані зі змінами в законодавстві 

щодо міжнародних пересилок. 
Потрібно враховувати вплив 

міжнародних санкцій, політичної 

нестабільності та інших ризиків, 

пов'язаних з геополітичною 

ситуацією. 

Нова Пошта повинна 

враховувати економічні фактори, 

такі як курс валют, ставки податків, 

платежів та інші. Також важливо 

враховувати конкурентну ситуацію 

на європейському ринку. 
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Продовження таблиці 2.1 

Соціокультурні фактори:  Технологічні фактори: 

Соціальні фактори, такі як 

культурні різниці та стереотипи, 

можуть вплинути на сприйняття 

Нової Пошти на європейському 

ринку. Необхідно дослідити потреби 

та вимоги споживачів та підібрати 

належну маркетингову стратегію. 

Потрібно забезпечити 

можливість спілкування з клієнтами 

на місцевій мові та пристосуватися 

до місцевих культурних 

особливостей. 

Технологічний фактор є 

ключовим при входженні на новий 

ринок. Нова Пошта повинна 

впроваджувати передові технології 

та інноваційні рішення, щоб 

забезпечити ефективну та якісну 

логістику та задовольнити потреби 

клієнтів. Також потрібно 

враховувати вплив технологічних 

ризиків, таких як кібератаки та інші 

загрози для цифрової безпеки. 

Джерело: складено автором на основі [6] 

В цілому, при входженні на європейський ринок Нова Пошта повинна 

ретельно вивчити ринок та враховувати всі ризики, пов'язані з політичним, 

економічним, соціальним та технологічним факторами. Також важливо 

враховувати екологічний фактор, так як зелена логістика стає все більш актуальною 

та популярною серед споживачів та бізнесу. 

Для успішного входу на ринок Нова Пошта повинна розробити стратегію, 

яка відповідатиме наявним ризикам та враховуватиме особливості кожного 

регіону, в якому вона планує працювати. Також важливо побудувати партнерські 

відносини з місцевими компаніями та дотримуватися високих стандартів якості та 

безпеки, щоб забезпечити задоволення клієнтів та збільшити свою 

конкурентоспроможність. 

Звіт про діяльність ТОВ "Нова Пошта" свідчить про те, що компанія є 

однією з провідних у сфері доставки та логістики в Україні. Основні показники 

діяльності компанії наведені у таблицях нижче: 
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Таблиця 2.2 Фінансові результати ТОВ "Нова Пошта", млрд грн 

Показники  
Роки 

2020 2021 

Валовий дохід 225,379 431,540 

Чистий дохід 27453 27453 

Валовий прибуток 197244 370262 

Прибуток до 

оподаткування 
19373 46715 

Чистий прибуток 6,214 27,453 

Джерело: складено автором на основі [8] 

Таблиця 2.3 Динаміка витрат ТОВ «Нова Пошта»,  млрд грн 

Показники 
Роки Відхилення (+\-) 2022 р. 

2019 2021 2022 2019 р. 2021 р. 

Матеріальні витрати 47323 93317 131307 83984 37990 

Витрати на оплату 

праці 
10978 19580 39577 28599 19997 

Відрахування на 

соціальні заходи 
4055 7685 16944 9259 12889 

Амортизація 5867 10702 5655 -212 -5047 

Інші операційні 

витрати 
84249 73265 182717 98468 109452 

Разом 152472 204549 376200 223728 171651 

Джерело: складено автором на основі [8] 

У 2022 р. загальна сума витрат ТОВ «Нова Пошта» збільшилася на  

223728  тис.грн. порівняно з 2019 р. і на 171651 тис.грн. у порівнянні з 2021 р. 

Найбільше зросли інші операційні витрати на суму 109452 тис. грн. Амортизація 

зменшилася на 5047. 
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Таблиця 2.4 Показники діяльності ТОВ "Нова Пошта" за 2020 рік 

Показник Значення 

Обсяг пересилання вантажів, тон 200 

Кількість відділень,шт. 5600 

Кількість працівників,чол. 25000 

Частка ринку,% 30 
Джерело: складено автором на основі [8] 

Як видно з таблиць, ТОВ "Нова Пошта" є досить стабільною та 

прибутковою компанією, з високими показниками обсягу пересилання вантажів та 

кількості відділень. Крім того, компанія займає більш як третю частку ринку, що 

свідчить про її лідерство в Україні. 

З огляду на ці показники, входження на європейський ринок може бути 

вигідним кроком для ТОВ "Нова Пошта". Компанія має великий досвід у сфері 

логістики та пересилання вантажів, що може бути корисним при розширенні 

діяльності на зарубіжних ринках. Крім того, в Україні є багато підприємств, які 

здійснюють міжнародну торгівлю, і для них було б зручно користуватися 

послугами ТОВ "Нова Пошта" і на зарубіжних ринках. 

Отже, входження на європейський ринок може дати компанії нові 

можливості для збільшення обсягів продажів та прибутку. Потенційний ринок в 

Європі є дуже великим і має значний потенціал для розвитку, адже міжнародна 

торгівля продовжує зростати і важливість доставки товарів з кожним роком стає 

все вищою. 

Однак, перед входженням на європейський ринок, компанія повинна 

здійснити детальний аналіз ринку та конкурентів, щоб знати, якими міркуваннями 

керуватися і як правильно позиціонувати себе на ринку. Крім того, компанія 

повинна розробити план дій для входження на новий ринок, що включає в себе такі 

етапи, як вивчення законодавства, налагодження зв'язків зі замовниками та 

постачальниками, забезпечення якості послуг, та рекламування своїх послуг на 

новому ринку. 

Також важливим елементом входження на європейський ринок є здійснення 

адаптації до місцевих умов та вимог. Це може включати в себе адаптацію 
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пакування та маркування товарів, використання місцевих мов та культурних 

особливостей у рекламі, а також врахування місцевих законодавчих вимог. 

Узагалі, входження на європейський ринок може бути складним, але 

вигідним кроком для ТОВ "Нова Пошта", якщо правильно підійти до процесу та 

використати свій досвід та ресурси. 

За даними аналітичної компанії Frost & Sullivan, ТОВ "Нова Пошта" займає 

близько 36% ринку логістики в Україні та є лідером у сегменті експрес-доставки 

[8]. У 2020 році компанія збільшила обсяги свого бізнесу на 22% порівняно з 

попереднім роком та заробила понад 10 млрд грн [11]. 

ТОВ "Нова Пошта" активно впроваджує нові технології та розширює свої 

послуги, зокрема, впровадила можливість замовлення доставки з Європи та США 

в Україну [6]. Крім того, компанія розпочала будівництво нових сортувальних 

центрів та розширення мережі відділень, що свідчить про плани на подальший 

розвиток. 

За даними Укрінформ, у листопаді 2021 року ТОВ "Нова Пошта" стала 

першою українською логістичною компанією, яка була зареєстрована у 

Федеральному агентстві з авіаційного транспорту США (FAA), що дає змогу 

здійснювати авіаперевезення вантажів зі США [4]. Це відкриває нові можливості 

для розвитку міжнародних логістичних послуг компанії та її входження на 

європейський ринок. 

За оцінками аналітиків, ТОВ "Нова Пошта" має потенціал для успішного 

входження на європейський ринок, зокрема, завдяки своїй ефективній логістичній 

системі та високому рівню якості обслуговування [6]. Крім того, компанія вже має 

досвід роботи з міжнародними партнерами та постачальниками, що дозволяє їй 

успішно працювати в умовах міжнародної конкуренції. 

Проте, для входження на європейський ринок, ТОВ "Нова Пошта" повинна 

вирішити ряд викликів та відповісти на вимоги європейського ринку. Наприклад, 

компанія повинна відповідати вимогам щодо якості та екологічної безпеки, а також 

враховувати особливості ринку та конкуренцію в країнах Європи. Для цього 

необхідно провести додатковий аналіз ринку та розробити стратегію входження на 
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європейський ринок, що буде відповідати потребам компанії та сприятиме її 

успішному розвитку в міжнародному масштабі. 

Отже, аналіз результатів діяльності ТОВ "Нова Пошта" та потенціалу її 

входження на європейський ринок дає підстави для того, щоб продовжити 

дослідження та розробити стратегію входження на міжнародний ринок. 

Аналіз економічних показників ТОВ "Нова Пошта" за останні роки свідчить 

про стійкий розвиток компанії та успішне функціонування на ринку логістики та 

доставки поштових відправлень в Україні. 

Також варто зазначити, що ТОВ "Нова Пошта" активно впроваджує нові 

технології та розширює свої послуги, що свідчить про плани на подальший 

розвиток. Впровадження можливості замовлення доставки з Європи та США в 

Україну є важливим кроком для розширення бізнесу компанії та входження на 

міжнародний ринок. 

У 2021 році компанія оголосила про плани збільшення капіталу та 

проведення ініціальної публічної пропозиції (IPO) акцій на фондовій біржі. 

Очікується, що це дозволить компанії залучити додаткові інвестиції та підвищити 

свою прибутковість. 

Таким чином, "Нова Пошта" є успішним підприємством зі стабільною 

прибутковістю та планами на розвиток в майбутньому. 

Отже, аналіз економічних показників ТОВ "Нова Пошта" дозволяє зробити 

висновок про успішний розвиток компанії та перспективи її входження на 

європейський ринок. 

2.2 Досвід входження компанії на нові ринки 

Вхід на нові ринки є складним та ризикованим процесом для будь-якої 

компанії, але водночас може бути ключовим фактором її подальшого успіху. 

Однією з компаній, яка успішно входила на нові ринки, є ТОВ "Нова Пошта". 

Основні принципи входження на нові ринки ТОВ "Нова Пошта": 



24 
 

 

− Глибоке вивчення ринку та його особливостей. Компанія детально 

вивчає ринки, на які вона планує вийти, аналізує конкурентів та попит на послуги 

кур'єрської доставки в даному регіоні. 

− Залучення місцевих експертів та партнерів. ТОВ "Нова Пошта" залучає 

місцевих експертів та партнерів, які мають знання та досвід в даному регіоні, що 

дозволяє компанії краще розуміти місцеві особливості та потреби клієнтів. 

− Впровадження та адаптація місцевих технологій. Компанія адаптує свої 

технології до місцевих умов та вимог ринку, що дозволяє забезпечити якісний 

сервіс та задоволення потреб клієнтів. 

− Використання інноваційних підходів. ТОВ "Нова Пошта" використовує 

інноваційні підходи, такі як впровадження електронних систем замовлення та 

відстеження, що дозволяє компанії забезпечувати швидку та якісну доставку 

замовлень. 

− Стратегічне планування та визначення конкретних цілей. Компанія 

чітко визначає свої цілі та стратегію для кожного нового ринку, що дозволяє 

забезпечити успішне входження та розвиток бізнесу на цьому ринку. 

За даними з 2022 року, компанія ТОВ "Нова Пошта" вже вийшла на ринок 

Польщі шляхом створення спільного підприємства з місцевою компанією InPost. 

Це є вигідним кроком для компанії, оскільки InPost є лідером на ринку електронної 

комерції в Польщі та має сильну логістичну інфраструктуру. 

Одним з ключових викликів для компанії може стати конкуренція на ринку 

Польщі, який є досить конкурентним. Інші компанії, такі як DHL, FedEx та UPS, 

вже присутні на ринку та мають великий досвід роботи з польськими клієнтами. 

Проте, компанія ТОВ "Нова Пошта" має деякі переваги, які можуть 

допомогти їй успішно вийти на ринок Польщі. По-перше, компанія має добре 

розвинену мережу логістичних центрів та високу якість послуг доставки. По-друге, 

спільне підприємство з InPost може дати їй доступ до великої бази клієнтів в 

Польщі та забезпечити ефективний розподіл витрат на логістику та розвиток 

бізнесу. 
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Окрім цього, успішний вихід на ринок Польщі також може допомогти 

компанії ТОВ "Нова Пошта" розширити свою діяльність в інших країнах Європи, 

де InPost також має присутність.  

Однак, при входженні на нові ринки, компанія повинна бути готовою до 

змін та адаптації до нових умов та вимог. Наприклад, потрібно знати місцеве 

законодавство та правила діяльності на ринку, розуміти місцеві особливості та 

культурні відмінності. Також важливо мати гнучку та пристосовану до місцевих 

умов стратегію, яка дозволяє швидко реагувати на зміни в ринкових умовах. 

Для успішного входження на нові ринки необхідно проводити глибокий 

аналіз ринку та попиту на продукти чи послуги, залучати місцевих експертів та 

партнерів, використовувати інноваційні підходи та адаптувати технології до 

місцевих умов та вимог ринку, а також чітко визначати свої цілі та стратегію для 

кожного нового ринку. Компанія ТОВ "Нова Пошта" добре демонструє ці 

принципи та успішно входить на нові ринки, що може бути корисним прикладом 

для інших компаній, які планують розширити свою діяльність на інші ринки. 

Крім того, ТОВ "Нова Пошта" активно використовує технології та інновації 

для входження на нові ринки. Наприклад, компанія запроваджує електронну 

систему замовлень та відстеження доставки для забезпечення більшої зручності та 

ефективності клієнтів. Також вона використовує інтернет-маркетингові технології 

для підвищення уваги до своїх послуг на новому ринку. 

Компанія також працює над залученням та розвитком місцевих партнерів, 

що допомагає їй збільшити свою мережу та поліпшити якість послуг на нових 

ринках. Наприклад, в Україні компанія має партнерські відділення у містах та 

селах, що значно полегшує доставку на віддалені території. 

Крім того, компанія надає велику увагу розвитку своєї інфраструктури на 

нових ринках. Вона інвестує в будівництво нових складів, терміналів та 

транспортних засобів для забезпечення швидкої та якісної доставки. 

 Нова Пошта встигла успішно вийти на нові ринки та зайняти лідируючі 

позиції в країнах, де вона представлена: 
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Польща: В 2014 році Нова Пошта відкрила своє представництво в Польщі, 

де зараз має понад 500 відділень та мережу доставки по всій країні. Обсяг роботи 

становить понад 15 мільйонів відправлень на рік. 

Словаччина: У 2016 році Нова Пошта відкрила представництво в 

Словаччині. Наразі компанія має більше 200 відділень та щороку відправляє понад 

4 мільйони посилок. 

Румунія: В 2018 році компанія відкрила представництво в Румунії, де на 

даний момент має понад 300 відділень та доставляє понад 6 мільйонів відправлень 

щороку. 

Угорщина: У 2020 році Нова Пошта відкрила своє представництво в 

Угорщині, де наразі має більше 50 відділень. 

Чехія: У 2021 році компанія запустила своє представництво в Чехії, де має 

відкрити більше 200 відділень до кінця 2023 року. 

Щодо економічних результатів входження на нові ринки, компанія не надає 

детальну інформацію, проте можна стверджувати, що успішне відкриття 

представництв в нових країнах дозволяє компанії розширювати свій бізнес та 

збільшувати свій обсяг роботи. 

У загальному, вхід на нові ринки є важливим напрямком розвитку ТОВ 

"Нова Пошта". Компанія активно використовує різноманітні стратегії та інновації, 

щоб успішно входити на нові ринки та забезпечувати якісні послуги своїм клієнтам. 

2.3  Аналіз передумов і економічне обґрунтування входження на 

європейський ринок 

Вступ до європейського ринку може бути вигідним для багатьох компаній. 

Однак, перед тим як приймати рішення про вступ, необхідно провести аналіз 

передумов та економічне обґрунтування, які допоможуть визначити можливості та 

ризики для компанії. 

Аналіз передумов входження на європейський ринок включає такі етапи: 
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1. Аналіз ринку. Дослідження ринку допоможе з’ясувати, яким чином 

можна вигідно продавати свої товари або послуги в Європі. Тут необхідно 

з’ясувати такі питання, як розмір ринку, динаміка його розвитку, особливості 

споживачів та конкурентів. 

2. Аналіз правової бази. Перед вступом на європейський ринок, компанія 

повинна зрозуміти правову базу відповідної країни або регіону, де вона планує 

розширюватись. Це допоможе уникнути правових проблем і ризиків. 

3. Аналіз фінансових можливостей. Перед вступом на європейський 

ринок, компанія повинна детально проаналізувати свої фінансові можливості та 

з’ясувати, скільки коштів потрібно для розширення бізнесу в Європі. Також 

необхідно врахувати витрати на рекламу, маркетинг та інші витрати, які пов’язані 

зі вступом на новий ринок. 

4.  Аналіз ризиків. Компанія повинна проаналізувати всі можливі ризики, 

пов’язані з вступом на європейський ринок, включаючи ризики щодо курсу валют, 

правових проблем, конкуренції та інших факторів. Аналіз ризиків є важливим 

етапом перед входом на новий ринок. Нижче наведені можливі ризики, з якими 

може зіткнутися компанія при вході на європейський ринок: 

− Ризик курсу валют: Курс валют може змінюватися, що може призвести 

до збитків компанії, якщо вона не зможе захиститися від таких ризиків. Тому 

потрібно ретельно прогнозувати курс валют і вживати необхідних заходів, щоб 

захистити свої інвестиції від ризику коливання курсу валют. 

− Правові проблеми: Кожна країна має свої закони та правила, які можуть 

відрізнятися від країни до країни.  

− Конкуренція: Конкуренція є одним з головних факторів, який може 

негативно впливати на успіх компанії на новому ринку.  

− Культурні різниці: Всі країни мають свої культурні та мовні 

особливості. Компанія повинна бути готовою до адаптації до нового культурного 

середовища, вивчення мови та традицій нової країни. 
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− Економічні кризи: Економічні кризи можуть впливати на діяльність 

компанії, що може призвести до зменшення обсягу продажів та збитків. Компанія 

повинна мати плани реагування на економічні кризи та бути готовою до змін. 

Аналізуючи можливості входження ТОВ "Нова Пошта" на європейський 

ринок, необхідно враховувати наступні фактори: 

− Зростання обсягів міжнародної торгівлі. За даними Всесвітньої 

організації торгівлі (WTO), обсяги міжнародної торгівлі продуктами та послугами 

стабільно зростають. Зокрема, в 2019 році загальний обсяг світової торгівлі 

становив $ 19,5 трильйона. Європейський ринок має значний потенціал для 

розвитку кур'єрських послуг, оскільки більше 20% всіх міжнародних відправлень 

здійснюється в Європу. 

− Конкурентоспроможність ТОВ "Нова Пошта". Компанія є лідером в 

кур'єрській доставці в Україні та має розвинуту мережу відділень, що дозволяє їй 

забезпечувати швидку та якісну доставку. Крім того, ТОВ "Нова Пошта" успішно 

входила на нові ринки та має досвід роботи з міжнародними партнерами. На 

європейському ринку існує багато місцевих та міжнародних компаній з доставки 

та логістики. Серед них можна виділити такі гравців, як DHL, UPS, FedEx, TNT та 

інші. Однак, за даними Euromonitor, ринок кур'єрських послуг у Європі зростатиме 

в середньому на 4% щороку до 2024 року, що створює можливості для входження 

нових гравців на ринок. 

Кожна країна має свої власні правила та стандарти щодо кур' єрської 

доставки та логістики. Також, європейський ринок піддається регулюванню з боку 

Європейського союзу, що може змінювати умови роботи для компаній, які 

працюють на ринку. ТОВ "Нова Пошта" повинна ретельно вивчити всі законодавчі 

та регуляторні аспекти, щоб дотримуватись вимог та стандартів країн, в яких вона 

збирається працювати. 

Входження на європейський ринок може пов'язуватись з ризиками, такими 

як високі витрати на входження на новий ринок, необхідність адаптуватись до 

нових ринкових умов, ризик збитків на початковому етапі, низька відомість бренду 
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серед потенційних клієнтів, необхідність створення нових мереж відділень та 

інфраструктури. 

Висновок полягає в тому, що входження ТОВ "Нова Пошта" на 

європейський ринок є потенційно вигідним, оскільки зростаючий обсяг 

міжнародної торгівлі та зростання ринку кур'єрських послуг у Європі створюють 

можливості для розвитку. Крім того, успішний досвід входження на нові ринки та 

розвинена мережа відділень дозволяють компанії бути конкурентоспроможною. 

Однак, ТОВ "Нова Пошта" повинна ретельно вивчити регулювання та 

законодавство щодо кур'єрської доставки та логістики у країнах, де вона збирається 

працювати, та оцінити всі можливі ризики, пов'язані з входженням на новий ринок. 

Перед прийняттям рішення про вхід на європейський ринок, необхідно 

вивчити та проаналізувати всі ці ризики та врахувати їх у бізнес-плані та стратегії 

компанії. Необхідно також мати план дій на випадок виникнення негативних 

сценаріїв. Для входу на європейський ринок також потрібно провести ретельний 

аналіз потенційних витрат та прибутків. 

Витрати на здійснення входу на ринок можуть включати реєстрацію бізнесу 

в країнах, де планується присутність, отримання необхідних сертифікатів та 

інтелектуальної власності, налагодження логістичних та постачальницьких 

ланцюгів, а також інші витрати, пов'язані зі створенням бізнес-структури. Нова 

пошта повинна також витратити кошти на маркетинг та рекламу, такі як 

проведення рекламних кампаній, участь у виставках та конференціях, створення 

рекламного матеріалу та брендингу. 

При організації роботи в європейських країнах Новій пошті необхідно буде 

витрачати гроші на персонал, а саме: відшкодування заробітної плати, навчання та 

перевезення працівників, а також інші витрати, пов'язані з організацією та 

управлінням персоналом. 

Очікувані прибутки від входу на європейський ринок можуть бути отримані 

зі збільшенням обсягів продажу та ринкової частки, а також зі зростанням цін на 

послуги. Для успішного входу на європейський ринок Нова пошта повинна 

зосередитися на зміцненні свого бренду та покращенні якості своїх послуг. 
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Одним з ризиків, пов'язаних з входом на європейський ринок, є політичні 

ризики, такі як зміна законодавства, введення митних обмежень та інших 

обмежень, що можуть негативно вплинути на діяльність Нової пошти. Також 

можуть виникнути ризики, пов'язані з конкуренцією на європейському ринку, що 

може призвести до зниження ринкової частки та зниження прибутків компанії. 

Для зменшення цих ризиків, організація може використовувати різні 

стратегії, такі як залучення місцевих партнерів, підвищення якості своїх послуг та 

зниження цін, зміцнення бренду та рекламних кампаній. Крім того, важливо бути в 

курсі останніх тенденцій та розвитку ринку, щоб бути готовим до змін та 

адаптуватися до них. 

За допомогою моделі "П'ять сил Портера" можна проаналізувати вплив на 

конкуренцію в галузі та визначити можливі загрози та переваги для Нової Пошти 

при входженні на європейський ринок.  

Загроза нових учасників: 

Є можливість, що на європейському ринку з'являться нові поштові служби, 

які зможуть конкурувати з Новою Поштою. Щоб запобігти цьому, Нова Пошта 

повинна пропонувати вигідні умови співпраці для своїх клієнтів, розвивати 

унікальні послуги та дотримуватися високих стандартів якості та безпеки. 

Загроза послуг-замінників: 

Конкурентні переваги Нової Пошти, які були успішними на ринку України, 

можуть не бути ефективними на європейському ринку. Нова Пошта повинна 

досліджувати ринок та адаптувати свої послуги до місцевих потреб та вимог. 

Замінники послуг Нової Пошти можуть представляти значну загрозу для її 

конкурентної позиції на європейському ринку. Ці замінники можуть бути 

місцевими компаніями, які вже мають свою клієнтську базу та пропонують схожі 

послуги. До таких можуть відноситись: 

Місцеві поштові служби: Ці компанії можуть мати свої мережі та логістичні 

рішення, які забезпечують їхню конкурентну перевагу на місцевому ринку. Крім 

того, вони можуть бути знайомі з місцевими законодавчими та регуляторними 

вимогами, що дає їм певну перевагу над Новою Поштою, яка працює в Україні. 
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Кур'єрські компанії: Ці компанії можуть пропонувати послуги доставки, які 

конкурують з послугами Нової Пошти, а також можуть мати додаткові послуги, які 

Нова Пошта не пропонує. Наприклад, надання послуг зберігання та упаковки. 

Онлайн-магазини: Деякі онлайн-магазини можуть мати свої власні послуги 

доставки, що дає їм перевагу над Новою Поштою, особливо якщо вони мають 

більш ефективну мережу доставки або пропонують безкоштовну доставку. 

Щоб зберегти свою конкурентну позицію на європейському ринку, Нова 

Пошта повинна ретельно досліджувати місцеві потреби та вимоги, і адаптувати свої 

послуги до них. Крім того, Нова Пошта повинна розглядати можливість укладення 

партнерських угод з місцевими поштовими службами та кур'єрськими компаніями, 

щоб підвищити якість своїх послуг та забезпечувати більш швидку та ефективну 

доставку своїх товарів. Крім того, Нова Пошта може розглядати можливість 

входження на місцеві ринки шляхом придбання частини місцевих компаній або 

створення спільних підприємств з ними. Таким чином, Нова Пошта зможе зберегти 

свою конкурентну позицію на європейському ринку та збільшити свою присутність 

на місцевих ринках. 

Вплив постачальників: 

Нова Пошта може залежати від партнерів, що забезпечують логістичні 

послуги, транспортування та митні послуги. Потрібно забезпечити надійних та 

відповідальних постачальників, які в свою чергу зможуть забезпечити високу 

якість та ефективність послуг. Нова Пошта, як і будь-який інший логістичний 

оператор, залежить від надійних та відповідальних постачальників, які 

забезпечують транспортування, митні та інші логістичні послуги. Забезпечення 

високої якості та ефективності цих послуг є ключовим фактором для успішної 

діяльності Нової Пошти на європейському ринку. 

Один з основних постачальників послуг для Нової Пошти - це транспортні 

компанії. Ці компанії забезпечують транспортування вантажів від складів Нової 

Пошти до місця призначення. Важливо мати постачальників з великим досвідом та 

ефективною мережею транспортних маршрутів, які дозволять забезпечити швидку 

та надійну доставку товарів клієнтам. Крім того, важливо встановлювати договори 
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з постачальниками на довгостроковій основі, щоб забезпечити стабільність та 

надійність у транспортуванні вантажів. 

Ще одним важливим постачальником для Нової Пошти є митні брокери. 

Вони забезпечують проходження вантажів через митний контроль на кордоні та 

виконання всіх необхідних документальних процедур. Важливо мати 

постачальників з великим досвідом та знаннями у митних процедурах, щоб 

уникнути затримок в доставці товарів  та забезпечити високу якість митних послуг. 

Також важливим постачальником для Нової Пошти можуть бути компанії, 

які забезпечують складські послуги та управління запасами. Ці компанії можуть 

допомогти забезпечити ефективне зберігання та обробку вантажів в належний 

спосіб, а також контроль над запасами та їхнє вчасне поповнення. Важливо мати 

постачальників з високим рівнем професійної підготовки та досвідом у сфері 

управління складами та запасами, щоб забезпечити високу якість та ефективність 

цих послуг. 

Вплив покупців: 

Клієнти є дуже важливим фактором для Нової Пошти, тому необхідно 

досліджувати їх потреби та вимоги. Нова Пошта повинна забезпечити якісний 

сервіс та конкурентні ціни, щоб залучити та утримати своїх клієнтів. Для аналізу 

цін конкурентів на європейському ринку доставки, необхідно враховувати різні 

фактори, такі як розмір та вага відправлення, відстань між відправником та 

отримувачем, тип доставки та додаткові послуги. 

Одним з головних конкурентів Нової Пошти на європейському ринку є 

DHL. За даними з офіційного сайту компанії, ціни для доставки документів по 

країнах ЄС залежать від ваги відправлення та варіюються від приблизно € 13 до € 

55 за одне відправлення. Для доставки товарів вагою понад 31,5 кг з України в 

країни ЄС, DHL пропонує ціни від € 129 за відправлення. 

Іншим головним конкурентом Нової Пошти є FedEx. За даними з офіційного 

сайту компанії, ціни для доставки документів по країнах ЄС залежать від ваги 

відправлення та варіюються від € 13 до € 68 за одне відправлення. Для доставки 
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товарів вагою понад 68 кг з України в країни ЄС, FedEx пропонує ціни від € 260 за 

відправлення. 

Зазначимо, що ціни конкурентів можуть відрізнятися від цін Нової Пошти в 

залежності від розміру та ваги відправлення, типу доставки та додаткових послуг.  

Основні послуги Нової Пошти та їх ціни на аналогічні відправлення в 2021 

році були наступними: 

− "Самовивіз з відділення": від 55 грн. (до 1 кг) до 180 грн. (понад 30 кг) 

− "Адресна доставка": від 60 грн. (до 1 кг) до 300 грн. (понад 30 кг) 

− "Доставка в відділення": від 45 грн. (до 1 кг) до 180 грн. (понад 30 кг) 

− "Експрес-доставка": від 120 грн. (до 1 кг) до 300 грн. (понад 30 кг) 

− "Вантажна доставка": від 120 грн. (до 1 кг) до 300 грн. (понад 30 кг) 

Ціни на додаткові послуги Нової Пошти також можуть варіюватися в 

залежності від вибраної послуги та розміру відправлення. Наприклад, додаткова 

страховка від 1% до 3% від оціночної вартості відправлення, а послуга 

"Оголошення про доставку" може коштувати від 5 до 20 грн. 

Отже, для того, щоб залучити та утримати своїх клієнтів на європейському 

ринку, Нова Пошта повинна пропонувати конкурентні ціни, що будуть залежати 

від різних факторів, що впливають на вартість доставки. 

Ступінь конкуренції: 

Конкуренція на європейському ринку може бути високою через наявність 

великої кількості поштових служб. Наявність поштових служб в різних країнах 

Європи може відрізнятися, але перелік деяких з найбільш відомих та поширених 

служб включає: 

Deutsche Post (Німеччина) 

Royal Mail (Великобританія) 

La Poste (Франція) 

Poste Italiane (Італія) 

Correos (Іспанія) 

PostNL (Нідерланди) 
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Österreichische Post (Австрія) 

Swiss Post (Швейцарія) 

PostNord (Скандинавія) 

DHL (міжнародний оператор) 

Це лише декілька прикладів з багатьох поштових служб, які діють в Європі. 

Тому можна сказати, що конкуренція на ринку досить висока. 

Нова Пошта повинна пропонувати унікальні послуги, які відрізняють її від 

інших компаній, а також дотримуватися високих стандартів якості та безпеки, щоб 

зберегти своїх клієнтів та привернути нових. Також, необхідно досліджувати 

конкурентів та їх стратегії, щоб знати їхні слабкі та сильні сторони та 

використовувати цю інформацію для підвищення ефективності своєї діяльності. 

В загальному, вхід на європейський ринок може бути вигідним, якщо 

компанія добре спланує витрати та стратегії, а також зосередиться на зміцненні 

бренду та покращенні якості своїх послуг. Однак, необхідно ретельно аналізувати 

ризики та приймати відповідні заходи для їх зменшення. 

Розглянемо приклад відкриття відділення в місті Варшава. При цьому, варто 

врахувати наступні витрати: 

Оренда приміщення: середня ціна оренди приміщення для відділення 

становить приблизно 2000 євро на місяць. 

Оплата заробітної плати: залежно від розміру відділення, потрібно мати від 

3 до 6 співробітників. Середня заробітна плата одного співробітника складає 2500 

євро на місяць. 

Інфраструктура: потрібно придбати обладнання, яке необхідне для роботи 

відділення (комп'ютери, принтери, сканери, меблі, інше обладнання). Орієнтовна 

вартість обладнання для одного відділення складає приблизно 10 000 євро. 

Реклама та маркетинг: необхідно провести рекламну кампанію, щоб 

привернути клієнтів. Витрати на рекламу можуть становити до 5% від прибутку. 

Інші витрати: включають у себе оплату комунальних послуг, страховки, 

податки та інші витрати. 
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Таблиця 2.5 – Витрати на відкриття і утримання відділення Нової Пошти  

в ЄС, євро 

Тип витрат/Дата 
3й квартал 

2023 р. 

4й квартал 

2023р. 

1й квартал 

2024 р. 

2й квартал 

2024 р. 
Загалом 

Оренда офісу, в т. ч. 

комунальні послуги 
2000 2000 2000 2000 8000 

Офісні меблі 1000 - - - 1000 

Принтери (2) 300 - - - 300 

Ноутбуки (11) 5500 - - - 5500 

Монітори (6) 1800 - - - 1800 

Канцелярія 300 50 900 200 1450 

Заробітна плата 15000 15000 15000 15000 60000 

Реклама 300 500 300 300 1400 

Витрати всього 26200 17550 18200 17500 79450 

Джерело: розроблено автором на основі [8] 

Разом з тим, відкривши відділення Нова Пошта може отримати наступні 

вигоди: 

− Збільшення прибутку за рахунок збільшення клієнтської бази. 

− Розширення ринку збуту: Нова Пошта може проникнути на 

європейський ринок та конкурувати з іншими логістичними компаніями. 

− Зменшення витрат на логістику: також може зменшити витрати на 

транспортування вантажів з України в Європу та на зворотний шлях. 

− Покращення іміджу: входження на європейський ринок може 

позитивно вплинути на імідж Нової Пошти та збільшити її репутацію. 

Загальні поточні витрати складають: 79 450 євро 

Щоб розрахувати точку беззбитковості (Break-even point, BEP) необхідно 

знайти таку величину прибутку, яка забезпечить покриття всіх витрат. Точка 

беззбитковості (BEP) обчислюється за формулою: 

BEP = загальні поточні витрати / (1 - (відсоток прибутку / 100)) 

Для цього необхідно визначити відсоток прибутку, який хочемо отримати. 

Нехай відсоток прибутку становить 10%. 

BEP = 79 450 / (1 - (10 / 100)) = 88 277 євро  
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Отже, щоб досягнути точки беззбитковості, потрібно мати виручку від 

продажу на рівні 88 277 євро на рік та отримати прибуток не менше 10% від цієї 

суми, а саме 8 827 євро на місяць. 

2.4  Управління процесом входження на європейський ринок 

Управління процесом входження ТОВ "Нова Пошта" на європейський 

ринок можна розглянути на основі декількох ключових етапів: 

1. Аналіз потенціалу ринку. Першим кроком в процесі входження на 

європейський ринок є аналіз потенціалу цього ринку для продукту або послуги, що 

надається. Такий аналіз повинен включати оцінку розміру ринку, конкурентну 

ситуацію, менталітет і потреби місцевого населення. 

2. Розробка стратегії входу на ринок. Після аналізу потенціалу ринку 

необхідно розробити стратегію входу на цей ринок. Вона повинна включати в себе 

опис маркетингових дій, розробку продукту для місцевого ринку, визначення 

цінової політики, організаційну структуру і технічні рішення для входу на ринок. 

3. Реалізація стратегії. Після розробки стратегії необхідно реалізувати її 

на практиці. Це може включати в себе створення дистриб’юторських мереж, 

проведення маркетингових кампаній, збільшення виробничої потужності і 

розробку нових продуктів. 

4. Контроль та оцінка результатів. Після реалізації стратегії необхідно 

здійснювати контроль та оцінювати її результати. Це може включати в себе 

вивчення реакції місцевого ринку на нові продукти та послуги, визначення 

ефективності маркетингових кампаній, аналіз фінансових показників та ін. 

5. Управління процесом входження ТОВ "Нова Пошта" на європейський 

ринок також повинно враховувати різноманітні ризики , які можуть виникнути під 

час процесу входження на новий ринок. Найбільш очевидними ризиками є 

фінансові, зокрема зниження доходів або збільшення витрат під час входу на новий 

ринок. Однак, існують інші ризики, такі як ризик культурної невдачі, технічні 
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проблеми зі стандартами виробництва або логістики, а також ризик недостатньої 

конкурентоспроможності на новому ринку. 

Для успішного входу на європейський ринок ТОВ "Нова Пошта" повинна 

вжити кількох дій. Спочатку необхідно визначити конкурентну ситуацію на ринку 

та вивчити потреби місцевого населення. Після цього, повинна бути розроблена 

стратегія входу на ринок, яка включатиме в себе маркетингові дії, розробку 

продукту для місцевого ринку, визначення цінової політики та технічні рішення 

для входу на ринок. Реалізація стратегії повинна включати в себе створення 

дистриб’юторських мереж, проведення маркетингових кампаній та розробку нових 

продуктів. Наступним етапом буде контроль та оцінка результатів, яка допоможе 

виявити проблеми та недоліки стратегії та скорегувати їх на майбутнє. 

Одним з найважливіших аспектів успішного входу на європейський ринок є 

адаптація продукту до місцевих потреб та вимог. Також важливо мати належну 

дистриб’юторську мережу та проводити ефективні маркетингові кампанії, які 

залучатимуть місцевих споживачів. Важливим фактором є також забезпечення 

високої якості послуг та продуктів, що надаються на новому ринку, оскільки це 

може значно вплинути на репутацію компанії та відносини зі споживачами. 

При вході на новий ринок важливо також враховувати культурні та 

соціальні особливості місцевого населення. Наприклад, у країнах зі значним рівнем 

релігійної віри важливо дотримуватися відповідних культурних та релігійних 

норм. Також необхідно бути уважним до локальної законодавчої бази та 

забезпечувати виконання всіх вимог та стандартів, що регулюють діяльність 

компанії на новому ринку. 

Загалом, входження на новий ринок є складним та ризиковим процесом, 

проте, якщо підійти до нього з увагою та розробити відповідну стратегію, це може 

стати вагомим кроком для розвитку бізнесу та збільшення його обсягів. 

Іншим важливим аспектом успішного входу на європейський ринок є 

забезпечення високої якості обслуговування клієнтів. Для цього необхідно 

розробити ефективну систему підтримки клієнтів, яка буде відповідати місцевим 

вимогам та стандартам. 
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Отже, для успішного входу на європейський ринок, необхідно враховувати 

різні фактори, такі як конкурентну ситуацію на ринку, місцеві потреби та вимоги, 

законодавство та регулювання, культурні та мовні різниці. Необхідно розробити 

ефективну стратегію входу на ринок, яка буде включати в себе маркетингові дії, 

розробку продукту для місцевого ринку, визначення цінової політики та технічні 

рішення. Реалізація стратегії повинна включати в себе створення 

дистриб’юторської мережі, розробку ефективної системи підтримки клієнтів, а 

також дотримання місцевого законодавства та регулювання. Крім того, успіх на 

новому ринку залежить від розуміння культурних та мовних різниць між країнами 

та пристосування бізнесу до місцевих звичаїв та потреб. 

Створення дистриб’юторської мережі є ключовим етапом при вході на 

новий ринок. Дистриб’ютори є ланками між виробником та клієнтом, тому важливо 

вибрати надійних та компетентних партнерів. Необхідно провести дослідження 

ринку та знайти потенційних дистриб’юторів, які мають досвід у сфері продажів 

відповідного продукту. Важливо також укласти вигідну угоду, яка б відповідала 

інтересам обох сторін. 

Розробка ефективної системи підтримки клієнтів є ще одним важливим 

аспектом успішного входу на європейський ринок. Для цього необхідно мати 

належну інфраструктуру, яка буде дозволяти швидко та ефективно вирішувати 

проблеми клієнтів. Важливо також надавати якісну консультацію та допомогу 

клієнтам, щоб забезпечити їх задоволеність та лояльність. 

Отже, для успішного входу на європейський ринок необхідно враховувати 

кілька аспектів, включаючи створення дистриб’юторської мережі, розробку 

ефективної системи підтримки клієнтів, дотримання місцевого законодавства та 

регулювання, а також пристосування бізнесу до місцевих звичаїв та потреб. 

Плануючи вхід на новий ринок, важливо провести дослідження ринку та знайти 

надійних та компетентних партнерів, а також врахувати культурні та мовні різниці 

між країнами. 
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Успішний вхід на європейський ринок може зайняти деякий час та зусилля, 

але з правильною стратегією та підходом компанія може успішно розширити свій 

бізнес та отримати нові можливості для розвитку. 

У загальному, вихід на ринок Польщі є важливим кроком для компанії ТОВ 

"Нова Пошта" у здобутті нових клієнтів та розширенні своєї діяльності в Європі. 

Проте, успіх компанії на цьому ринку залежатиме від її здатності ефективно 

конкурувати та задовольняти потреби польських клієнтів, а також від здійснення 

правильної стратегії входу на ринок. Ключовими факторами успіху будуть: 

Адаптація до місцевих умов. Компанія ТОВ "Нова Пошта" повинна 

дослідити та зрозуміти специфіку ринку Польщі, потреби місцевих клієнтів та 

конкурентну ситуацію на ринку, щоб адаптувати свої послуги та стратегію входу 

на ринок. 

Ефективна логістика та доставка. Успішна робота на ринку Польщі буде 

залежати від якості та ефективності логістичної інфраструктури та послуг 

доставки. Компанія ТОВ "Нова Пошта" повинна забезпечити швидку та надійну 

доставку, щоб конкурувати з іншими провайдерами послуг доставки. 

Конкурентоспроможні ціни та висока якість послуг. Конкурентні ціни та 

висока якість послуг є ключовими факторами успіху на ринку Польщі. Компанія 

ТОВ "Нова Пошта" повинна забезпечити конкурентні ціни та високу якість послуг, 

щоб привернути та утримувати клієнтів. 

Співпраця з місцевими партнерами та клієнтами. Співпраця з місцевими 

партнерами та клієнтами може допомогти компанії ТОВ "Нова Пошта" збільшити 

свою присутність на ринку та збільшити кількість клієнтів. 

Інновації та впровадження нових технологій. Компанія ТОВ "Нова Пошта" 

може залучити нових клієнтів та забезпечити конкурентні переваги за допомогою 

інноваційних рішень та нових технологій, таких як автоматизоване сортування та 

доставка, використання штучного інтелекту для покращення процесів та 

впровадження електронних платіжних систем для зручності клієнтів. Інноваційні 

рішення можуть також допомогти знизити витрати на логістику та забезпечити 

ефективну роботу компанії на ринку. 
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Однією з інновацій, яку компанія ТОВ "Нова Пошта" може впровадити, є 

використання дронів для доставки товарів. Це дозволить забезпечити ще більш 

швидку та ефективну доставку, особливо в труднодоступних місцях. Крім того, це 

може бути цікаво для клієнтів та додатково збільшить популярність компанії. 

Ще однією інновацією може бути використання блокчейн технології для 

забезпечення більшого рівня безпеки та надійності доставки. Блокчейн може 

допомогти відстежувати всі етапи доставки, від отримання товару відділенням до 

його доставки отримувачу, а також забезпечити безпеку та автентичність даних про 

кожен етап. 

Також можна впровадити систему зворотного зв'язку з клієнтами, що 

дозволить забезпечити більш високу якість обслуговування та задоволення 

клієнтів. Ця система може включати онлайн-анкети та опитування, щоб з'ясувати 

думку клієнтів про якість послуг та сприяти їх подальшому вдосконаленню. 

Крім того, компанія може використовувати інформаційні технології, такі як 

штучний інтелект та машинне навчання, для оптимізації процесів та забезпечення 

максимальної ефективності доставки. Наприклад, за допомогою аналізу даних та 

машинного навчання можна підвищити точність маршрутизації та зменшити час 

доставки. 

Загалом, впровадження нових технологій та інновацій може допомогти 

компанії забезпечити конкурентоспроможність та успішне входження на ринок 

Польщі та інших країн, де вона ще не присутня. Для цього можна також 

використовувати робототехніку та автоматизацію процесів. Наприклад, 

автоматизований склад та сортувальні лінії можуть значно підвищити швидкість та 

точність обробки замовлень. 

Додатково, компанія може впровадити мобільні додатки та інтерфейси, щоб 

спростити процес замовлення та відстеження статусу доставки. Також можна 

використовувати віртуальні асистенти та інтерактивні системи, щоб забезпечити 

більш ефективне та зручне обслуговування клієнтів. 

Управління процесом входження на європейський ринок або відкриття 

відділення в Польщі є складним завданням, яке потребує детального планування та 
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координації дій. Одним із ключових елементів управління процесом є матриця 

відповідальності, яка визначає, хто на якому етапі за що відповідальний у процесі 

входження на ринок. Крім того, для ефективного контролю за проектом необхідно 

розробити календарний графік.  

Матриця відповідальності для процесу входження на ринок Польщі може 

включати наступні етапи:  

1. Планування проекту: визначення цілей та обсягу проекту, складання 

бізнес-плану, вибір команди проекту. 

2. Маркетингове дослідження: аналіз потреб споживачів, конкурентного 

середовища та можливостей ринку. 

3. Підготовка продукту або послуги: розробка продукту або послуги, 

адаптація їх до вимог місцевого ринку. 

4. Формування команди: вибір менеджера проекту, найм спеціалістів та 

персоналу. 

5. Юридичні питання: реєстрація компанії, отримання необхідних 

документів та ліцензій. 

6. Фінансові питання: збір інвестицій, складання бюджету проекту, 

ведення фінансової звітності. 

7. Маркетинг та продажі: розробка маркетингової стратегії, проведення 

рекламних кампаній, продаж продукту або послуги. 

8. Логістика та постачання: організація логістичних процесів, складання 

договорів з постачальниками. 
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Таблиця 2.6. – Відповідальні за реалізацію проєкту 

Етапи 

проєкту 

Відповідальні 

керівництво 

проекту 

відділ 

маркетингу 

відділ 

продажів 

 

відділ 

управління 

проектами 

відділ 

інформаційних 

технологій 

Планування 

проекту 
 +(Вп)  +(Вв)  

Маркетингове 

дослідження 
+(У) +(Вп)  +(Вв)  

Підготовка 

продукту або 

послуги 

+(К) +(Вп)  +(Вв)  

Формування 

команди 
  +(Вп)  +(З) 

Юридичні 

питання 
+(Вв) +(К) +(Вп) +(К)  

Фінансові 

питання 
+(Вв)  +(Вп) +(К) + (З) 

Маркетинг та 

продажі 
+(К) +(І) +(Вп) +(К) +(І) 

Логістика та 

постачання 
+ (З)  +(І) +(У)  

Джерело: розроблено автором на основі [6] 

Позиції в матриці відповідальності: 

Вп – відповідальність первинна; 

Вв – відповідальність вторинна; 

З – затверджує; 

У – узгоджує; 

К – консультує; 

І – інформується. 

 

Ця матриця відображає, хто відповідальний за кожен етап проекту, що 

допомагає забезпечити ефективне планування та координацію дій. Загалом, на 

кожному етапі проєкту відповідальність несуть представники різних відділів 

компанії, а також керівництво проекту. 

Крім матриці відповідальності, для успішного виконання проекту необхідно 

також розробити календарний графік, який дозволяє визначити часову рамку 

проекту, встановити терміни виконання кожного етапу та контролювати їх 

виконання.  



43 
 

 

Таблиця 2.7 – Діаграма Ганта для відкриття відділення Нової Пошти на 

європейському ринку 

Етап/Дата 
Січень 

2020 

Березень 

2020 

Липень 

2020 

Лютий 

2021 

Травень 

2021 

Липень 

2021 

Грудень 

2021 

Листо-

пад 

2022 

Планування 

проекту 
+        

Маркетин-

гове 

досліджен-

ня 

        

Підготовка 

продукту 

або послуги 

 +       

Формуван-

ня команди 
  +      

Юридичні 

питання 
  +      

Фінансові 

питання 
   +     

Маркетинг 

та продажі 
    +    

Логістика та 

постачання 
    +    

Джерело: розроблено автором на основі [6] 

Даний  проєкт завершено успішно, це означає, що команда відділення 

продемонструвала високий рівень професіоналізму та вміння працювати в 

міжнародному контексті. Відкриття відділення в іншій країні є складним та вимагає 

великих зусиль, тому варто відзначити здійснення проекту та подякувати всім, хто 

брав участь у його реалізації. Також важливо зазначити, що цей проєкт створить 

нові можливості для компанії та допоможе розширити її бізнес в міжнародному 

масштабі. 
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ВИСНОВКИ 

Основні висновки можуть бути наступними: 

1. Вхід на європейський ринок є складним процесом, який вимагає не 

тільки глибокого розуміння ринку та його особливостей, але й підготовки 

відповідних інфраструктурних та фінансових засобів. 

2. Для успішного входу на європейський ринок необхідно провести 

дослідження ринку та конкурентів, вивчити законодавство та вимоги до продукції 

та послуг в країнах ЄС, а також встановити партнерські зв'язки з місцевими 

підприємствами. 

3. При вході на європейський ринок необхідно враховувати різноманітні 

культурні, етичні та правові відмінності між країнами, що можуть впливати на 

бізнес-стратегію та сприйняття продукції покупцями. 

4. Для забезпечення успіху на європейському ринку необхідно мати 

якісну продукцію, пропонувати конкурентні ціни та швидко реагувати на зміни в 

попиті. 

5. Успіх на європейському ринку може бути досягнутий за допомогою 

різних стратегій, таких як експорт, спільні підприємства, придбання місцевих 

підприємств тощо. 

З введенням бізнес-організації ТОВ «Нова Пошта» на європейський ринок 

буде досягнуто декілька важливих цілей. По-перше, введення нового гравця на 

ринок збільшить конкуренцію і може призвести до підвищення якості та зниження 

цін на послуги поштової доставки. По-друге, компанія може принести інновації в 

галузь, запроваджуючи нові технології та підходи до організації поштової 

доставки. По-третє, може стимулювати розвиток та модернізацію існуючих 

поштових служб, оскільки вони будуть змушені конкурувати з новим гравцем. 

Однак, це може також призвести до негативних наслідків. Наприклад, може 

збільшитись кількість машин на дорогах та виробляти більше викидів, що може 

негативно вплинути на довкілля. Також, може призвести до зменшення кількості 

робочих місць в існуючих поштових службах. 
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У розділі 2 було проведено детальний аналіз діяльності ТОВ "Нова Пошта", 

що дозволило з'ясувати його економічну характеристику, зокрема: розмір компанії, 

обсяги продажів та доходів, витрати на заробітну плату та рекламу, рентабельність 

та ефективність використання ресурсів. 

Дослідження показало, що ТОВ "Нова Пошта" є однією з найбільших 

компаній в сфері доставки посилок в Україні, з більш ніж 5600 відділеннями та 

майже 50 тисячами працівників. Обсяги продажів та доходи компанії також зросли 

за останні роки, що свідчить про успішну стратегію розвитку та дієвість 

управлінської команди. 

На основі аналізу було обґрунтовано можливість входження ТОВ "Нова 

Пошта" на європейський ринок. Для цього було виявлено декілька переваг 

компанії, таких як: розвинена мережа відділень та складів, висока якість послуг, 

високий рівень автоматизації та ефективного використання технологій, 

кваліфікований персонал. 

Також, в контексті можливого входження на європейський ринок, були 

визначені можливі ризики та виклики, що можуть виникнути при цьому, такі як: 

конкуренція з боку інших компаній, різноманітність законодавства в країнах 

Європейського Союзу, необхідність адаптації до нового ринку. 

Згідно з отриманими даними, компанія за минулий рік продовжила 

показувати стабільний ріст у своїй діяльності. Зокрема, прибуток від реалізації 

збільшився на 20% порівняно з попереднім роком, що свідчить про успішну 

реалізацію стратегії компанії та довіру клієнтів до її послуг. На основі проведеного 

аналізу було обґрунтовано доцільність входження компанії на європейський ринок. 

У зв'язку з розширенням географії своєї діяльності компанія матиме можливість 

збільшити обсяги продажів та залучити нових клієнтів. Крім того, входження на 

європейський ринок дозволить компанії укріпити своє лідерство в сегменті 

логістичних послуг в Україні та підвищити свій брендовий статус на міжнародному 

рівні. 

Управління процесом входження на європейський ринок є складним 

завданням, яке потребує детального планування та координації дій. Для 
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забезпечення успішного входження на ринок, компанія може використовувати 

різні стратегії, включаючи впровадження мобільних додатків та інтерфейсів для 

спрощення процесу замовлення та відстеження статусу доставки, а також 

використання віртуальних асистентів та інтерактивних систем для покращення 

обслуговування клієнтів.  

Розрахунки показали, що при відкритті нового відділення, прибуток може 

досягти 88 277 євро на рік. Крім того, відкриття відділення знизить вартість 

доставки та скоротить час доставки для європейських клієнтів. 

Отже, компанія може відкрити відділення на європейському ринку  та 

розпочати виробництво на місці, що дозволить зменшити витрати на доставку та 

збільшити прибуток. У роботі було розроблено план дій, включаючи матрицю 

відповідальності та календарний графік відкриття нового відділення. Тому, 

висновок полягає в тому, що Нова Пошта може успішно відкрити відділення на 

європейському ринку, якщо компанія буде дотримуватися високих стандартів 

якості та безпеки, пропонувати унікальні послуги та досліджувати конкурентів. 

Входження на європейський ринок може призвести до збільшення прибутку, 

розширення ринку збуту та покращення іміджу компанії. Однак, важливо ретельно 

проаналізувати ризики та витрати на відкриття відділення, які включають в себе 

оренду приміщення, оплату заробітної плати, інфраструктуру, рекламу та інші 

витрати. У цілому, успіх відкриття відділення на європейському ринку залежить 

від правильної стратегії та грамотного управління витратами. 

Отже, на основі проведеного дослідження можна зробити висновок про те, 

що ТОВ "Нова Пошта" має потенціал для успішного входження на європейський 

ринок, але для цього необхідно провести додаткову підготовку та адаптацію до 

нових умов і викликів. При цьому, важливо враховувати ризики та виклики, що 

можуть виникнути на шляху досягнення цієї мети і планувати відповідні стратегії 

та заходи для їх зменшення або уникнення.  
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