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КОМПОНЕНТИ БІЗНЕС ПРОЦЕСІВ  
СУЧАСНИХ ПІДПРИЄМСТВ РИТЕЙЛЕРІВ 

 
Підприємства ритейлу в умовах системних трансформацій є 

одними із каналів розподілу, які відіграють важливу роль у 
постачаннях товарів споживачам. Відповідно до праць закордонних 
науковців, які працювали в межах цієї проблематики (Risch, 1991) 
слово ритейл від англ. «retail» походить від французького слова 
«retailer» з префіксом re і дієсловом tailer, що означає «розрізати 
знову». Між тим, ритейл (Gilbert, 2003) визначають як будь-який 
бізнес, який спрямовує свої маркетингові зусилля на задоволення 
споживача на основі організації продажу товарів і послуг як засобу 
розподілу. З цієї дефініції слідує, що ритейл – це вид бізнесу, який 
стає останнім ланцюгом каналу розподілу [3]. 

 Баррі Бермана (Barry Berman) і Джоела Р. Еванса (Joe R. Evans) 
вважають, що роздрібна торгівля (retailing) включає види 
економічної діяльності, пов’язані з продажем товарів і послуг 
споживачам для використовування ними особисто або їх сім’ями. 
При цьому йдеться про будь-який факт продажу товарів і послуг 
кінцевому споживачу, від автомобілів і готового одягу до їжі в 
ресторанах і квитків у кінотеатр. Роздрібна торгівля – це останній 
етап процесу розподілу [8].  

Професор Окландер М.А. визначає роздрібну торгівлю, як  
будь-яку діяльність з продажу товарів чи послуг безпосередньо кін-
цевим споживачам для особистого некомерційного використання [9]. 

Досліджуючи бізнес-процеси підприємст-ритейлерів, заслуговує 
на увагу досвід компанії Flokzu Cloud BPM, фахівці якої визначили 
ключові компоненти бізнес-процесу. Ці компоненти допомагають 
визначити, структурувати та виконати дії, необхідні для досягнення 
конкретної мети підприємства-ритейлу. Ці компоненти включають: 
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1. Вхідні дані конкретного бізнес-процесу: це ресурси, інформація 
або матеріали, необхідні для виконання процесу. Вхідні ресурси 
можуть бути матеріальними (наприклад, сировина, обладнання) або 
нематеріальними (наприклад, дані, знання). 

2. Результати процесу: результати створені процесом. 
Результатами можуть бути продукти, послуги, документи або 
інформація, яка служить основою для інших процесів. 

3. Діяльність або завдання: окремі кроки або дії, які виконуються 
в рамках процесу для перетворення вхідних даних у результати. 
Діяльність може бути автоматизованою та часто передбачає 
прийняття рішень, вирішення проблем або співпрацю. 

4. Хід бізнес процесу: послідовність і взаємозалежність дій, 
визначення порядку, в якому вони повинні виконуватись та їх 
взаємозв’язок. 

5. Ролі та обов’язки: працівники, групи або відділи, відповідальні 
за виконання різних дій у процесі. Чітко визначені ролі та обов’язки 
допомагають забезпечити підзвітність та ефективний розподіл 
завдань. 

6. Правила та політики: вказівки, процедури або стандарти, які 
регулюють те, як слід виконувати дії. Вони можуть виникати з 
організаційних вказівок, рекомендованих підходів для окремих 
галузей або обов’язкових нормативних актів. 

7. Показники продуктивності: кількісні або якісні показники, що 
використовуються для оцінки результативності та ефективності 
процесу. Метрики допомагають сучасним підприємствам-
ритейлерам відстежувати прогрес, визначати сфери для 
вдосконалення вдосконалення процесів. 

8. Контроль бізнес-процесів: наявні механізми для забезпечення 
правильного та послідовного виконання процесу, такі як перевірки 
якості, затвердження або аудит. 
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