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до 27.01.23 р. до 27.01.23 

р. 

11.  Підготовка відгуку на випускну кваліфікаційну 

роботу науковим керівником 

до 06.02.23 р. до 06.02.23 

р. 

12.  Проведення попереднього захисту випускної 

кваліфікаційної роботи та проходження внутрішнього 

рецензування 

Згідно 

графіка 

Згідно 

графіка 

13.  Вирішення питання про допуск випускної кваліфікаційної 

роботи до захисту 

Згідно 

графіка 

Згідно 

графіка 

14.  Направлення випускної кваліфікаційної роботи у ЕК для 

захисту 

Згідно 

графіка 

Згідно 

графіка 

15.  Захист випускної кваліфікаційної роботи в 

екзаменаційній комісії 

Згідно 

графіка навч. 

процесу 

Згідно 

графіка навч. 

процесу 

7. Дата видачі завдання «20»__листопада________2022 р. 

8. Науковий керівник випускної кваліфікаційної роботи Шевчун М.Б.________ 

                                                                   (прізвище, ініціали, підпис) 

9. Гарант освітньої програми  _____ Підкамінний І. М._______________ 

          (прізвище, ініціали, підпис) 

10. Завдання прийняла до виконання студентка: Лещенко А. Г.____________                                                                                                                  

.                                                                                                          (прізвище, ініціали, підпис) 

 

https://knute.edu.ua/file/NjY4NQ==/2656bf1c62823db61c6f9ce1f527495f.pdf
https://knute.edu.ua/file/NjY4NQ==/2656bf1c62823db61c6f9ce1f527495f.pdf
https://knute.edu.ua/blog/read/?pid=44049
https://knute.edu.ua/blog/read/?pid=44049
https://knute.edu.ua/blog/read/?pid=44049
https://knute.edu.ua/file/MzExMg==/d03d041534d399d45f9d9168197d1238.docx
https://knute.edu.ua/file/MzExMg==/d03d041534d399d45f9d9168197d1238.docx
https://knute.edu.ua/file/MzExMg==/7362fe291ea8a8cf4c9cc3338af3deb5.pdf
https://knute.edu.ua/file/MzExMg==/7362fe291ea8a8cf4c9cc3338af3deb5.pdf


 

11. Відгук наукового керівника випускної кваліфікаційної роботи 

 

Випускна кваліфікаційна робота Лещенко Анастасії Григорівни на тему 
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підприємством в сучасних умовах. В аналітичній частині роботи 
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РЕФЕРАТ 

випускної кваліфікаційної роботи бакалавра, виконаної на тему: 

«Удосконалення механізму управління підприємством» 

 

Структура роботи. Випускна кваліфікаційні робота бакалавра 

викладена на 46 сторінках основного тексту, в т.ч. містить 7 таблиці, 10 

рисунків та додаток. Список використаних джерел містить 41 найменувань, 

викладених на 5 сторінках. Робота містить 1 додаток викладений на 1 

сторінці.  

 

Метою написання випускної кваліфікаційної роботи є обґрунтування 

теорико-методологічних засад управління підприємством та розробка 

практичних рекомендацій щодо вдосконалення механізму управління 

підприємством. 

  В ході написання випускної кваліфікаційної роботи постає для 

виконання ряд певних завдань: 

- вивчити теоретичні та методологічні засади управління 

підприємством в сучасних ринкових умовах; 

- визначити сутність, функції та методи управління підприємством; 

- ознайомитись з методичними підходами до формування механізму 

управління підприємством; 

- проаналізувати ефективність механізму управління   

ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРІ»; 

- дослідити організаційно-економічну характеристику підприємства; 

- оцінити ефективність механізму управління підприємством; 

- запропонувати шляхи удосконалення механізму управління  

ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРІ»; 

- обґрунтувати напрями удосконалення механізму управління 

підприємством; 

- оцінити ефективність реалізації запропонованих заходів. 

Об'єктом дослідження є процес управління ТОВ "ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРІ". 

Предметом  випускної кваліфікаційної роботи є теоретичні, методичні 

та практичні аспекти управління ТОВ "ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРІ". 

Одержані результати можуть бути використані та впровадженні у ТОВ 

«ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРІ».  

 

 

Рік виконання роботи 2022 – 2023 рр.  

Рік захисту роботи – 2023 р. 

 

 

 



 

АНОТАЦІЯ  

випускної кваліфікаційної роботи, виконаної на тему «Удосконалення 

механізму управління підприємством» (за матеріалами ТОВ «ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРІ»;, м. Київ) 

 

Випускна кваліфікаційна робота присвячена дослідженню процесу 

удосконалення механізму управління підприємством. У роботі вирішено 

важливе науково-практичне завдання щодо подальшого розвитку 

теоретичних основ, методичних і практичних пропозицій та рекомендацій з 

удосконалення механізму управління організаційними змінам на 

підприємстві. Досліджено ефективність управління суб’єктом 

господарювання формується із таких складових елементів, як ефективності 

управління конкретними функціональними підсистемами діяльності 

підприємства: маркетинговою діяльністю, людськими (трудовими) 

ресурсами, фінансовими ресурсами, виробничими ресурсами, системою 

логістики і так далі, а також у великій мірі залежить від тієї обставини, 

наскільки збалансованим є управління всіма підсистемами управління 

підприємством на рівні організації загального управління господарською 

структурою, тобто на рівні генерального менеджменту суб’єкта 

господарювання. 

Ключові слова: підприємство, управління підприємством, маркетинг, 

удосконалення управління підприємством, організаційні зміни. 
 

ANNOTATION 

final qualifiing paper performed on the topic: "Improving the mechanism of 

enterprise management" (based on the materials of "THREE CHAMPS 

ROASTERY" LLC;, Kyiv) 

 

Final qualifiing paper is devoted to the study of the process of improving the 

mechanism of enterprise management. The work solves an important scientific and 

practical task regarding the further development of theoretical foundations, 

methodical and practical proposals and recommendations for improving the 

mechanism of managing organizational changes at the enterprise. It has been 

studied that the effectiveness of management of a business entity is formed from 

such constituent elements as the effectiveness of management of specific 

functional subsystems of the enterprise: marketing activities, human (labor) 

resources, financial resources, production resources, logistics system, and so on, 

and also largely depends on that circumstance, how balanced is the management of 

all subsystems of enterprise management at the level of organization of general 

management of the economic structure, i.e. at the level of general management of 

the business entity.         

Key words: enterprise, enterprise management, marketing, improvement of 

enterprise management, changes in organization. 
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ВСТУП  

 

В нинішніх умовах розвитку ринкової економіки та глобалізації в світі, 

за фінансової кризи та політико-соціальної нестабільності країни перед 

суб’єктами господарювання постає досить складне завдання забезпечення їх 

ефективного, сталого, прибуткового функціонування.  

Зважаючи на сучасний стан економіки України, який 

характеризується трансформаційними процесами. В становленні 

інноваційної моделі розвитку спостерігається зміна системи пріоритетів з 

орієнтацією на гармонію в соціальній, екологічній та фінансово-економічній 

сфері. Забезпечення механізму управління підприємством, забезпечення 

механізму фінансової стійкості і визначення його основних елементів стає 

на сьогоднішній  день найбільш важливим і актуальним фактором тактики 

управління стабільним функціонуванням і розвитком підприємства. Оскільки 

низький рівень фінансової стійкості може призвести до недостатньої 

платоспроможності суб’єкта або взагалі її відсутності, до загрози 

зниження потенціалу в цілому.   

Розгляду теоретичних та практичних питань в аналізі забезпечення 

ефективності функціонування підприємств та удосконалення організаційно-

економічного механізму приділяли увагу вітчизняні та закордонні вчені. 

Особливий інтерес дослідженні даної приділено науковцями: Р. В. 

Андрійчук, В. А. Андрейчук, Р. Беннет, С. В. Войтко, О. О. Воронін, О. Г. 

Гупало, В. Г. Герасимчук, А. В. Дейнеко, П. Друкера, Ф. В. Зинов’єв, Л. С. 

Захаркіна, А. І. Ільїна, Р. А. Кушваха, М. Майєра, В. Петі, Н. В. Савенко, Г. 

О. Швиданенко та ін. В їх працях висвітлені основні питання, що пов’язані з 

ефективністю, методи оцінки та покращення стану підприємств, 

запропоновано методи обрахунку економічної ефективності та наведено 

відповідні приклади. Однак у сучасній науковій літературі практично 

відсутні дані щодо організаційно-економічного механізму управління 

розвитком підприємств що спеціалізуються на бренд-експертій діяльності, це 



 

суттєво перешкоджає розробці новітніх концепцій, раціональних 

інвестиційних програм тощо.   

Мета випускної кваліфікаційної роботи полягає в обґрунтуванні 

теоретико-методологічних засад управління підприємством та розробці 

практичних рекомендацій щодо вдосконалення механізму управління 

підприємством. В ході написання випускної кваліфікаційної роботи постає 

для виконання ряд певних завдань: 

- вивчити теоретичні та методологічні засади управління підприємством 

в сучасних ринкових умовах; 

- проаналізувати ефективність механізму управління   

ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРІ»; 

- оцінити ефективність механізму управління підприємством; 

- запропонувати шляхи удосконалення механізму управління ТОВ «ТРИ 

ЧЕМПС РОСТЕРІ». 

Об'єктом дослідження є процес управління ТОВ "ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРІ". 

Предметом  випускної кваліфікаційної роботи є теоретичні, методичні 

та практичні аспекти управління ТОВ "ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРІ". 

Інформаційною базою дослідження є різноманітні наукові роботи 

вітчизняних та зарубіжних вчених. 

Методи дослідження. Під час написання роботи було використано 

загальнонаукові та спеціальні методи наукового дослідження: метод 

статистичного аналізу; теоретичний аналіз джерел інформації з проблеми 

дослідження; метод порівняння; графічний метод; картографічний метод. 

Структура та обсяг роботи. Основний текст роботи становить 46 

сторінки, в т. ч. 7 таблиці, 10 рисунків та один додаток. Список використаних 

джерел містить 41 найменування.  

  



 

РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИКО-МЕТОДОЛОГІЧНІ ЗАСАДИ УПРАВЛІННЯ 

ПІДПРИЄМСТВОМ В СУЧАСНИХ РИНКОВИХ УМОВАХ 

 

1.1 Методичні підходи до формування механізму управління 

підприємством 

 

Сьогодні, в умовах обмеженості ресурсів, загострення конкуренції між 

суб’єктами господарювання, прискореного темпу технологічного оновлення 

виробничого процесу, підприємства стикаються з проблемою адаптації до 

мінливого зовнішнього середовища та як адаптуватися. Одним із 

ефективних факторів впливу на ці процеси є використання дієвих і гнучких 

механізмів управління, які здатні покращити роботу бізнесу та вивести його 

в лідери цільового сегменту. Але для цього необхідно вивчити теоретичну 

сутність, види та основні складові поняття «механізм управління». 

В Україні триває процес трансформації, спрямований на розвиток 

ринкової економіки. Зважаючи на це, система управління не може стояти на 

місці, її потрібно вдосконалювати, головне – змінювати та вдосконалювати 

механізм, і його необхідно терміново вивчати. В умовах соціально-

економічного розвитку перед керівниками всіх рівнів, організацій, структур 

і підприємств постає важливе завдання – розробити механізм управління 

для забезпечення підтримки та зміцнення виробничо-господарської 

діяльності, оскільки впровадження нових технологій, до безперервного 

операційного середовища що швидко реагує на зміну зовнішніх і 

внутрішніх умов. По суті, механізм управління — це алгоритм дій, методів і 

способів, які впливають на об’єкти і змушують всю систему функціонувати 

злагоджено, ефективно. 

      Для того, щоб дати більш повне визначення категорії «механізм 

управління», спочатку необхідно визначити, що таке «механізм». Термін в 

основному використовується лише в галузі техніки, стосовно внутрішньої 

структури машини. Тому слово «механізм» трактується так - пристрій, за 

допомогою якого перетворюються і здійснюються рухи. Під цим поняттям 



 

також мається на увазі система, сукупність станів, явищ і процесів, через які 

здійснюється вплив на об'єкти системи. За словами А. Кульмана, в 

економічній науці категорія «механізм» трактується як «внутрішня 

структура, функціональна система, механізм дії» [1]. За визначенням Лео 

Гурвіца, механізм- це взаємодія між об'єктом управління та його 

керівництвом, де позитивні ефекти досягаються завдяки триступеневому 

обміну інформацією: об'єкт  управління надсилає інформацію вищому 

керівництву, вище керівництво отримує всю інформацію та прораховує 

майбутні результати, а менеджер оголошує результати. 

У свою чергу, економічний словник трактує категорію «механізм» як 

низку процесів, станів, за якими можна визначити будь-яку дію чи явище 

[2]. Механізм управління розглядається як сукупність методів, важелів, 

інструментів і законів, за допомогою яких можна забезпечити економічне 

зростання суб’єктів господарювання, збалансувати їх бізнес-процеси, 

стабілізувати функціонування і розвиток підприємств [3].  

З цієї точки зору на сьогодні немає єдиної думки щодо тлумачення 

поняття «механізм управління». Тому вважається, що перш за все чіткість і 

послідовність дій, фаз, кроків призводять до визначення процесу 

управління, спрямованого на вирішення завдання. Це також алгоритм, що 

складається з набору інструкцій, що описують послідовність операцій і 

правил, за допомогою яких досягається запланований результат. 

Економічний словник, з іншого боку, трактує категорію "механізм" як 

сукупність процесів або станів, що визначають будь-яку дію чи явище [2]. 

Механізм управління розглядається як сукупність методів, важелів, 

інструментів та законів, які забезпечують стійкість економічного зростання 

суб'єкта господарювання, збалансованість його бізнес-процесів та 

стабілізацію функціонування і розвитку підприємства [3]. 

Таким чином, на сьогодні не існує взаємоузгодженої та одностайної 

думки що до тлумачення поняття "механізм управління". Тому зазвичай 

вважається, що це, перш за все, роз'яснення та послідовність дій, етапів та 



 

кроків, що ведуть до визначення процесу управління, спрямованого на 

вирішення проблеми. Це також алгоритм, що містить набір інструкцій, які 

описують низку дій або правил для досягнення запланованого результату. 

Таким чином, існує два підходи до тлумачення поняття "система 

управління", які прояснюють його сутність (табл.1.1). У вузькому розумінні - 

це інструмент або система, яка генерує управлінські явища та процеси в 

організації. 

Таблиця 1.1 

Трактування поняття «механізм управління» 

Дослідники Трактування 

Н.Р. Нижник, О.А. 

Машкова 

Управлінська категорія, що включає цілі управління, елементи 

об'єктів впливу та їх взаємозв'язки, дії для досягнення цілей, 

методи впливу, матеріальні та фінансові ресурси управління, 

соціальний та організаційний потенціал тощо. 

В.Я. Малиновський Компоненти керованої системи, що забезпечують вплив на 

фактори, які впливають на результати діяльності керованого 

об'єкта. Механізм повинен відображати стійку взаємозалежність і 

взаємодію між елементами керованої системи та забезпечувати 

узгодження їхніх інтересів. 

В.Н. Іванов Спосіб організації управління державними справами, за якого 

методи, засоби та принципи взаємопов'язані між собою і в 

кінцевому підсумку забезпечують ефективну реалізацію цілей 

управління. 

Г. Атаманчук Невід'ємна частина системи управління, яка впливає на елементи, 

що визначають результати діяльності підконтрольного суб'єкта. 

Джерело: складено автором за [15; 13; 18; 7] 

У широкому сенсі він розуміється як засіб виконання управлінських 

рішень, приведення в дію окремих елементів керованої системи з метою 

стимулювання інших елементів системи здійснювати необхідні рухи для 

досягнення позитивних результатів. Складовими механізму управління є 

методи, форми, засоби, принципи, об’єкти управління, на які здійснюється 

вплив для досягнення раніше визначених завдань і поставлених цілей [4]. 



 

 Вченими виділено сім видів механізмів управління, серед яких 

організаційний, економічний, структурний, технічний, адміністративний, 

державний, інформаційний (рис. 1.1). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 1.1 Види механізмів управління та їх взаємозв’язок 

Джерело: Сформовано за даними [5] 

 

Механізм управління та функціонування- це система взаємоузгоджених 

дій і процесів, яка, підтримуючи дисципліну і порядок, забезпечує стабільний 

розвиток і функціонування організації, позитивні фінансові результати та 

підвищення ефективності. цей механізм управління встановлює правила, 

стандарти і норми гри та формує управлінську політику, тобто в ньому 

безпосередньо задіяний керівник компанії, який фактично є законодавчою 

владою в організації, а також виконує виконавчі функції в управлінні, 

приймає стратегічні рішення і несе за них відповідальність. 

Система управління організацією -це сукупність елементів і компонентів, 

які створюють організаційну основу для процесів і явищ. Одні вважають, що 

це низка взаємопов'язаних процесів, які відбуваються в організації, інші-що 
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це життєвий цикл організації, правила і норми, за якими функціонує вся 

система управління суб'єкта господарювання. Організаційні механізми 

управління зосереджені не лише на самій організації, але цей процес також 

пов'язаний з певними видами діяльності, такими як організаційні механізми 

корпоративної конкурентоспроможності, бюджетування та фінансової 

діяльності. Розкриття основного характеру механізму управління 

організацією відбувається через впровадження правил і стандартів, які 

керуються в середині організації та всіма економічними і виробничими 

процесами, що відбуваються в ній для досягнення фіксованої мети. Цей тип 

тісно пов’язаний з економічними та адміністративними механізмами 

управління, оскільки поєднує їх характеристики і в більшості випадків має 

однаковий ступінь впливу на процеси та перетворення. Структурування 

відбувається у внутрішньому середовищі організаційної системи [6]. 

Економічний механізм господарювання - це сукупність планово-

прогнозних елементів, за допомогою яких в організаціях здійснюються 

цінова політика, економічне стимулювання, фінансове кредитування, 

налагодження систем формування і розподілу прибутку, стимулювання 

продуктивності трудових ресурсів і поліпшення матеріально-технічного 

забезпечення. [7]. Цей механізм залежить від зовнішніх і внутрішніх 

факторів ринкового середовища, оскільки зміни в ринковому середовищі 

постійно відбуваються, тому в даному випадку також стосується управління 

інноваційною діяльністю, адже на сьогоднішній день інновації є двигуном 

підвищення конкурентоспроможності підприємств, саме у виробництві та 

ефективності господарської діяльності, що є основним завданням реалізації 

господарського механізму.  

Структурні механізми управління – це методи, за яких відповідальність 

розподіляється послідовно між керівними органами та підрозділами, де 

взаємоузгоджені дії мають терміни виконання, при цьому всі знають, що 

порушення термінів вплине на загальний результат і призведе до 

неотримання винагороди кожним залученим учасником. 



 

Суть механізму технічного управління полягає у запровадженні сучасних 

цифрових технологій у виробничий процес господарської діяльності, 

автоматизації шляхом заміни обладнання на нове, при цьому управління 

всіма процесами здійснюється в режимі реального часу та з урахуванням 

розвитку зовнішніх умов. За рахунок значної економії ресурсного потенціалу 

підприємства це сприяє швидкому досягненню результатів щодо досягнення 

поставлених цілей. В якості частини цього типу механізму контролю 

впровадження Інтернет-технологій відіграє важливу роль, оскільки вони 

забезпечують швидкий зв’язок між людьми та машинами. 

Державні управлінські механізми - важелі, засоби, елементи, процеси та 

закони соціально-економічного характеру, за допомогою яких органи 

виконавчої та законодавчої влади впливають на економічну, фінансову та 

виробничу діяльність підприємств і організацій з метою стабілізації та 

розвитку існуючої соціально-економічної системи. Він має системний, 

нормативний, ціннісний вимір, встановлюючи жорсткі правила взаємодії 

влади та бізнесу, але водночас спрямований на співпрацю, нормальне 

функціонування та розвиток. Для суб’єктів господарювання цей спосіб 

управління проявляється в законодавчих актах, директивах, стандартах, 

нормах, нормативах, методичних інструкціях. У більшості випадків його 

впровадження є обов’язковим, і лише незначна частина – рекомендованим. 

Механізм управління інформацією забезпечує своєчасний збір і 

своєчасне надання менеджерам усіх рівнів підприємства нової, достовірної 

та актуальної інформації про зовнішні екологічні теми, яка структурована 

відповідно до функцій і структур завдання, які вони виконують. Для 

забезпечення ефективної реалізації механізмів управління тим чи іншим 

виробничо-господарським процесом необхідно проводити маркетингову 

оцінку ринку шляхом збору статистичних даних, дослідження та аналізу 

поточного стану ніші запланованих інвестицій для інформування та 

залучити додаткові кошти. Цей механізм управління спонукає організацію 

заздалегідь вивчати стан і ситуацію перед плануванням виділення 



 

фінансових ресурсів, дозволяючи оцінити стан входження на ринок і 

передбачити кінцевий результат.  

Кожен із запропонованих типів механізмів управління взаємопов'язаний і 

перетікає один в одного. У процесі здійснення управлінської діяльності 

ефективний менеджер керується кожним із цих критеріїв, оскільки розуміє, 

що вдала комбінація принесе бажані результати, і якщо він не використає 

хоч один з мехізмів, це негативно вплине на загальний процес і бажаний 

результат. 

Для ефективного впровадження кожного з механізмів управління існує 

певна кількість їх обов’язкових елементів, поєднання яких дозволить 

управлінській ланці результативно здійснювати свої функції та впливати на 

бажаний результат (рис. 1.2). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 1.2. Складові механізму, що запускають роботу в системі управління 

підприємством   Джерело: Сформовано за даними [8] 

 

 

1.2. Сутнiсть, функцiї та методи управлiння пiдприємством 

 

Елементи механізму 

управління 

Мета управління 

Технології правління 

Правила та норми, що діють в 

середині організації 

Організаційні процеси 

Завдання управління 

Методи правління 

Функції управління 



 

           Оскільки робота бізнесу розподілена між підрозділами та окремими 

виконавцями, хтось повинен координувати їх дії для досягнення спільної 

мети. Цю функцію виконує менеджмент. У кожному бізнесі необхідно 

відокремити управління від виконання. Отже, потреба в управлінні 

пов'язана з процесом розподілу праці підприємства. Управління, у 

широкому розумінні як діяльність, пов’язана з координацією діяльності з 

іншими, є складною системою, і для глибшого розуміння його природи 

необхідно розглянути його основні функції. 

Функції управління - це об'єктивно зумовлені загальні напрямки або 

сфери діяльності, які в сукупності забезпечують ефективну взаємодію в 

спільній роботі.  

1) Планування – це процес визначення мети ділової діяльності, 

прогнозування майбутнього розвитку та поєднання окремих завдань членів 

організації для досягнення загальних результатів.  

2) Організація – це процес формування систематичної структури та 

розподілу завдань, повноважень і відповідальності між членами організації 

для досягнення загальних цілей її діяльності.  

3) Мотивація – це процес спонукання членів організації до 

взаємоузгоджених дій для забезпечення досягнення спільних цілей.  

4) Контроль – це процес вимірювання результатів, досягнутих за 

певний період часу, і порівняння досягнутих результатів із запланованою та 

скоригованою діяльністю, яка разом забезпечує досягнення організацією 

своїх планів. 

Методи управління бізнесом. Функції управління реалізуються за 

допомогою системи методів управління. Лише через вплив керівних органів 

чи окремих осіб можна запровадити організовану систему для досягнення 

бажаних результатів. Водночас для досягнення поставлених цілей необхідні 

певні інструменти координації впливу. Ці засоби отримали назву методу 

управління.  



 

Методи управління – це підхід, який впливає на окремих працівників і 

цілі виробничі групи, і необхідний для досягнення цілей компанії. Види 

методів управління наведені на рис. 1.3. 

 

 

 

 

 

 

 Рис. 1.3 Види методiв управлiння 

Джерело: Складено автором 

 

1) Економічний підхід до управління використовує товарно-грошові 

відносини для реалізації матеріальних благ від участі людини у 

виробничому процесі. 

2) Соціально-психологічний підхід розуміє мотивацію соціальної         

поведінки людини. Цей підхід до управління реалізується за допомогою 

різних засобів, таких як соціальна орієнтація і норми, групова динаміка, 

вирішення конфліктних ситуацій, гуманізація і демократизація праці. 

3) Організаційне управління реалізує примусову мотивацію. Вони  

існують через інтерес до роботи синдикації. Організаційний підхід - це 

сукупність методів і прийомів впливу на людей, заснованих на 

виконавчій владі щодо здійснення та управління організаційними 

відносинами. 

        Пiдприємство приймає для управлiння цiлу систему методiв 

управлiння. Органiзацiйний метод створює передумови для 

використання економiчного методу. Соцiально-психологiчнi пiдходи 

Методи управління 

Економічні Соціально – 

психологічні 

Організаційні 



 

доповнюють органiзацiйно-економiчнi пiдходи i разом утворюють 

необхiднi засоби управлiння економiчними органiзацiями. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

РОЗДIЛ 2. АНАЛIЗ ЕФЕКТИВНОСТI МЕХАНIЗМУ УПРАВЛIННЯ 

ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» 

 

2.1. Органiзацiйно-економiчна характеристика пiдприємства 



 

 

ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» нове пiдприємство на ринку, яке лише 

шукає свою унiкальну нiшу, але уже має перелiк постiйних клiєнтiв i власну 

дiлову репутацiю. 

Компанiя ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» є молодою та перспективною 

компанiєю на українському ринку. Основним видом дiяльностi ТОВ «ТРИ 

ЧЕМПС РОСТЕРI» є оптова торгiвля кавою, чаєм, какао та прянощами [18]. 

Компанiя ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» позицiонує себе як бренд-

експерт у категорiї свiжообсмаженої кави класу премiум та спешелтi.  

Бренд компанiї створений для нових i наявних кав'ярень "третьої хвилi", 

кафе, офiсiв по всiй Українi, для бариста та просто поцiновувачiв смачної 

кави. 

Команда 3 champs roastery вiдрiзняється багаторiчним досвiдом його 

творцiв, вiдкритiстю, лояльнiстю i надiйнiстю. Компанiя проводить курси та 

дiлиться знаннями, особисто контролює якiсть кожної партiї, безкоштовно i 

швидко доставляють замовлення, веде зрозумiлу систему знижок, проводить 

екскурсiї й дегустацiї на власному виробництвi у Києвi, особисто вiдбирають 

для клiєнтiв каву на фермах, а також перемагають на кавових 

чемпiонатах[18]. 

Бачення компанiї: 

Бути компанiєю, що надає новий смаковий досвiд клiєнтам, тим самим 

роблячи їх обiзнанiшими та щасливiшими. 

Мiсiя: 

Забезпечити мешканцiв Києва та гостей мiста якiсною кавою, чаєм, 

какао та прянощами. 

Цiль: 

Бути вiдкритою i клiєнтоорiєнтованою компанiєю, постiйно розвиватися 

i масштабуватися. 

 

Таблиця. 2.1 



 

 

Основнi данi про ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» 

Параметр Iнформацiя 

1 2 

Повне найменування ТОВАРИСТВО З ОБМЕЖЕНОЮ 

ВIДПОВIДАЛЬНIСТЮ ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI 

Скорочена назва  ТОВ "ТЧР" 

Назва англiйською LIMITED LIABILITY COMPANY THREE CHAMPS 

ROASTERY (LLC TCR) 

Органiзацiйно-

правова форма 

Товариство з обмеженою вiдповiдальнiстю 

ЄДРПОУ 43903949 

Дата реєстрацiї 06.11.2020 р. 

Статутний капiтал 5 000,00 грн. 

Юридична адреса Україна, Київська обл.,  

Київ, Плодова 1 

Види економiчної 

дiяльностi за КВЕД 

46.37 Оптова торгiвля кавою, чаєм, какао та 

прянощами (основний вид дiяльностi) 

10.83 Виробництво чаю та кави 

47.99 Iншi види роздрiбної торгiвлi поза магазинами 

56.10 Дiяльнiсть ресторанiв, надання послуг 

мобiльного харчування 

56.29 Постачання iнших готових страв 

68.20 Надання в оренду й експлуатацiю власного чи 

орендованого нерухомого майна 

73.11 Рекламнi агентства 

73.20 Дослiдження кон'юнктури ринку та виявлення 

громадської думки 

77.33 Надання в оренду офiсних машин i 

устатковання, у тому числi комп'ютерiв 

82.99 Надання iнших допомiжних комерцiйних 

послуг, н.в.i.у. 

Форма власностi Недержавна власнiсть 

Уповноважена особа СКАРБЕНЧУК ВЛАДИСЛАВ ВОЛОДИМИРОВИЧ 

 

Джерело: Сформовано за даними [19] 

 

Штат компанiї ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» складається з таких посад: 

5 Co-founder-iв, баристи, директор, менеджер з продажiв, пакувальник кави, 

кур’єри. Органiзацiйна структура управлiння представлена на рисунку 2.1. 



 

 

 

Рис. 2.1 Органiзацiйна структура ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» 

 

Органiзацiйна структура пiдприємства належить до лiнiйно-

функцiонального типу. До переваг даної структури управлiння вiдносять: 

 Наявнiсть самого простого виду структури органiзацiї. 

 Жорстка дисциплiна персоналу ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» 

формується в результатi жорсткого управлiння. 

 Ухвалення швидких рiшень тягне за собою швидкi i ефективнi дiї. 

 Наявнiсть ясностi в структурах управлiння i розподiлу 

вiдповiдальностi. 

 Оскiльки контроль покладено на одного начальника, в деяких випадках 

вiн має можливiсть проявляти гнучкiсть. 

 Наявнiсть хороших перспектив кар'єрного росту у спiвробiтникiв, 

якiсно виконують свою роботу. 

При цьому можна видiлити наступнi недолiки лiнiйно-функцiональної 

структури управлiння: 

 Iснує можливiсть здiйснення впливу на начальника структурного 

пiдроздiлу. 

 Вiдсутнiсть спецiалiзацiї є постiйною проблемою. 

 Iснує ризик перевантаженостi роботою начальника структурного 

пiдроздiлу. 

Генеральний директор 

Заступник директора 

Бухгалтерія Відділ 

продажів 

Відділ  

логістики 

Відділ  

кадрів 

Відділ 

постачання 



 

 Процес комунiкацiї реалiзується виключно зверху вниз. 

 Iснує ризик неправильного використання владою начальником. 

В ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» партисипативний демократичний стиль 

управлiння. Керiвництво перебуває в тiснiй взаємодiї з пiдлеглими. Оскiльки 

галузевi особливостi роботи ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» передбачають 

творчий пiдхiд до роботи. При цьому досягнення для досягнення високого 

рiвня ефективностi управлiння ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» при 

використаннi демократичного стилю необхiдно щоб керiвники i пiдлеглi 

мали приблизно однаковий рiвень освiти. Для виявлення чи виконується дана 

умова в ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» проведено аналiз кадрового складу 

пiдприємства. 

Вiкова структура персоналу ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» 

представлена на рис. 2.2. 

 

Рис. 2.2 Вiкова структура персоналу ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» в 2021 

роцi, % 

Джерело: складено автором 

Бiльшiсть персоналу (33%) представлено спiвробiтниками у вiцi 40-50 

рокiв, однакова кiлькiсть спiвробiтникiв (22%) перебуває у вiкових 

категорiях 30-40 рокiв i 50-60 рокiв. Приблизно така ж частка спiвробiтникiв 

перебуває у вiковiй нiшi до 30 рокiв (21%). Крiм того, в компанiї працюють 

2% спiвробiтникiв вiком понад 60 рокiв. 

50-60 

років; 22% 

60-65 

років; 2% 

до 30 

років; 21% 40-50 

років; 33% 

30-40 

років; 22% 



 

Структура персоналу ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» за освiтою 

представлена на рисунку 2.3. 

 

Рис. 2.3 Структура персоналу ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» в 2021 роцi, %  

Джерело: складено автором 

 

Основна маса спiвробiтникiв ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» має 

середньо-спецiальну освiту (41%). Велика частка спiвробiтникiв (33%), якi 

отримали тiльки середню освiту. Вищу освiту мають тiльки 18 % 

спiвробiтникiв. 

Рiвень плинностi кадрiв за останнi 3 роки становить вiд 5,5% (у 2019) до 

12% (у 2021 роцi) представлений на рисунку 2.4. 
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Рис. 2.4 Рiвень плинностi кадрiв ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» 

 за 2019-2021 рр., % 

Основною значущою причиною звiльнення персоналу за власним 

бажанням за 2019-2021 рр. є незадоволенiсть заробiтною платою.  

Таким чином, можна зробити такi висновки: 

Покращення якiсного складу персоналу за вiком має низькi темпи зростання. 

1. Вiдбувається незначне погiршення якiсного складу персоналу за рiвнем 

освiти 

2. Вiдсутня планомiрна полiтика щодо зниження кiлькостi пенсiонерiв, 

якi працюють, i замiщення їх працiвниками, якi мають необхiдний 

рiвень пiдготовки. 

3. Кiлькiсть молодих спецiалiстiв вiком до 30 рокiв недостатня для 

створення кадрового активу, пiдготовленого для виконання 

першочергових завдань з розвитку дiяльностi Товариства.  

4. Необхiдне розроблення механiзмiв пошуку, добору та утримання 

фахiвцiв, якi мають вищу освiту. 

5. З-помiж найперспективнiших працiвникiв, якi мають вищу освiту, 

потрiбно сформувати резерв кадрiв на керiвнi посади та побудувати 

12,30% 

5,50% 

8,80% 

0,00%

2,00%

4,00%

6,00%

8,00%

10,00%

12,00%

14,00%

2019 рік 2020 рік 2021 рік 



 

програми розвитку цих працiвникiв для замiщення неефективних 

керiвникiв, керiвникiв пенсiйного вiку та керiвникiв, якi мають 

недостатню освiту. 

6. Необхiдне розроблення нових схем мотивацiї персоналу для зниження 

кiлькостi тих, хто звiльняється за власним бажанням через 

незадоволенiсть рiвнем заробiтної плати. 

Загалом кадровий склад ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» вирiзняє досить 

високий вiковий рiвень. Крiм того, вiкова структура персоналу, що склалася, 

виявляє значну частку спiвробiтникiв передпенсiйного вiку, оскiльки 22% 

спiвробiтникiв перебувають у вiцi 50-60 рокiв. Це свiдчить про те, що 

найближчими роками компанiї необхiдно звернути особливу увагу на 

залучення молодi та оновлення кадрового складу.  

Наразi майже 10% коштiв, закладених у кошторисi витрат за пiльгами i 

гарантiями, передбаченими Колективним договором, припадає на соцiальну 

пiдтримку пенсiонерiв. З урахуванням значної частки спiвробiтникiв 

передпенсiйного вiку ця частка витрат найближчими роками (при збереженнi 

полiтики у сферi пiльг) може значно зрости.  

Водночас, незважаючи на явнi проблеми з припливом молодих фахiвцiв, 

у кошторисi витрат не передбачено прямих статей витрат на залучення i 

пiдтримку цiєї категорiї спiвробiтникiв. 

У зв'язку з цим видається доцiльним переглянути полiтику ТОВ «ТРИ 

ЧЕМПС РОСТЕРI» в галузi надання пiльг i соцiальної пiдтримки рiзних 

категорiй персоналу, з метою надання бiльшої уваги категорiї молодих 

фахiвцiв.  

Проаналiзуємо фiнансово-господарський стан пiдприємства для оцiнки 

ефективностi його дiяльностi на ринку сфери обслуговування в Українi. Для 

визначення ефективностi дiяльностi пiдприємства проведемо аналiз його 

фiнансових результатiв за 2019–2021 рр., що наведено в табл. 2.2.  

Аналiз фiнансових результатiв пiдприємства ТОВ «ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРI» за 2019-2021 рр. предтавлений в таблицi 2.2. 



 

Таблиця 2.2 

Аналiз фiнансових результатiв пiдприємства ТОВ «ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРI» за 2019-2021 рр. 

Показники 2019 2020 2021 
Темпи 

росту,% 

Чистий дохiд вiд реалiзацiї продукції, тис. 

грн.. 
1350447 1269772 1474880 136,81 

Прибуток вiд звичайної діяльності, тис. 

грн.. 
72821 37663 21989 715,79 

Валовий прибуток, тис. грн.. 527667 466378 463540 124,34 

Прибуток вiд операцiйної діяльності, тис. 

грн.. 
93607 52909 39705 83,65 

Чистий фiнансовий результат, тис. грн.. 98960 43932 17058 643,46 

Рентабельнiсть активiв, % 13,18 5,17 2,27 1,91 

Рентабельнiсть власного капiталу, % 34,81 14,57 6,00 3,66 

Рентабельнiсть iнвестованого капiталу, % 40,85 14,59 7,04 6,36 

Рентабельнiсть продукцiї, % 7,33 3,46 1,16 0,91 

Рентабельнiсть операцiйної дiяльностi, % 5,69 1,09 2,04 -1,08 

Таким чином, за 2019-2021 роки ефективнiсть виробничої дiяльностi 

знизилась, безпосередньо на це вплинув фактор обсягу реалiзованої 

продукцiї. Для виявлення того, яким чином даний факт вплинув на систему 

управлiння пiдприємством необхiдно дослiдити рiвень впливу внутрiшнiх i 

зовнiшнiх чинникiв на дiяльнiсть пiдприємства. З цiєю метою проведемо 

PEST аналiз. 

Для простоти та зручностi аналiзу всi чинники прийнято спiльно 

розглядати у виглядi чотирипiльної таблицi (таблиця 2.3). 

Таблиця 2.3 

Таблиця PEST-аналiзу 

ПОЛIТИЧНI ФАКТОРИ ВПЛИВ ЕКОНОМIКИ 

Змiна законодавства та 

нормативних актiв, що 

регулюють дiяльнiсть  

Темпи iнфляцiї 

Курси валют. 

Норми оподаткування та його тенденцiї. 

 



 

Продовження таблицi 2.3 

ПОЛIТИЧНI ФАКТОРИ ВПЛИВ ЕКОНОМIКИ 

торгiвельних компанiй в Українi. 

Тарифне регулювання цiн. 

Рiвень безробiття. 

Змiна купiвельної спроможностi 

населення. 

Конкуренцiя 

Розвиток промисловостi. 

СОЦIОКУЛЬТУРНI 

ТЕНДЕНЦIЇ 

ТЕХНОЛОГIЧНI IННОВАЦIЇ 

Рiвень життя населення. 

Якiсть життя. 

Суспiльно-моральнi цiнностi. 

Тенденцiї та спрямованостi в модi 

та стилi життя. 

Загальний рiвень освiченостi 

населення. 

 

Досягнення сучасної науки та технiки в 

галузi оптової торгiвлi, управлiння, 

доставки, продажу. 

НТП у галузi iнформацiйних технологiй 

та iнформацiйного забезпечення 

кадрового менеджменту. 

Поява на ринку як досконалiшого, так i 

принципово нового устаткування. 

Далi всi наведенi фактори пiддаються аналiзу, з метою отримання 

наочного уявлення про ймовiрнiсть розвитку навколишнього середовища 

ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI», можливостей (загроз), що вiдкриваються, i 

пропозицiї адекватних дiй керiвництву компанiї (таблиця 2.4). 

Таблиця 2.4 

Аналiз впливових факторiв навколишнього середовища за PEST-

аналiзом 

Чинники Ймовiрнiсть Вплив Дiї у вiдповiдь 

Полiтика 

Обговорюється 

можливiсть прямого 

доступу  

Середня 

1 - 3 роки 

 

Загроза 

захоплення 

ринку  

Прискорити темпи 

нарощування 

клiєнтської  



 

Продовження таблицi 2.4 

Чинники Ймовiрнiсть Вплив Дiї у вiдповiдь 

на український ринок 

iноземних торгових 

компанiй. 

 iноземними 

компанiями та 

жорсткої 

конкуренцiї 

бази – зменшити 

собiвартiсть 

послуг, паралельно 

збiльшуючи якiсть. 

Активно 

обговорюється 

проблема 

«пiдвищеної 

вартостi» 

торгiвельних послуг. 

Середня 

1-3 роки 

 

Примусове 

обмеження 

тарифiв. 

Забезпечити 

грамотне юридичне 

обслуговування. 

З високою 

ймовiрнiстю, 

українська влада 

послiдовно 

проводитиме 

полiтику протекцiї 

вiтчизняних торгових 

компанiй. 

Висока 

15 рокiв 

Обмеження 

доступу до 

технологiчних 

виробiв 

iноземного 

виробництва 

чи зростання 

цiн. 

У граничнi термiни 

провести закупiвлю 

всього необхiдного 

на перспективу 

обладнання, 

придивитися до 

вiтчизняних 

виробникiв. 

Попереднi роки 

показують, що попри 

всi полiтичнi та 

мiжнароднi 

катаклiзми, 

загальний рiвень 

проникнення робочої 

сили (принаймнi 

середньої та високої 

Висока 

 

Приплив 

спецiалiстiв як 

iз 

скромнiшими 

запитами, так i 

з високою 

квалiфiкацiєю. 

Проводити кадрову 

полiтику з 

урахуванням 

пропозицiї 

iноземних 

спецiалiстiв. 



 

Продовження таблицi 2.4 

Чинники Ймовiрнiсть Вплив Дiї у вiдповiдь 

квалiфiкацiї) мiж 

країнами неухильно 

пiдвищується. 

   

Економiка 

За прогнозами, хоч i 

загальнi темпи 

iнфляцiї в 

найближчому 

майбутньому будуть 

помiрнi. Можливi 

частi значнi 

коливання у коротких 

промiжках часу. 

Висока 

1-3 роки 

 

Збiльшення ризикiв 

фiнансових втрат у 

зв'язку iз 

знецiненням 

нацiональної 

валюти. 

Забезпечити 

сувору 

фiнансову 

дисциплiну та 

жорстке 

дотримання 

платiжного 

календаря. 

У зв'язку з 

глобальною кризою, 

що триває, експерти 

не можуть дати 

якiсних прогнозiв 

щодо курсiв валют. 

Висока 

1-3 роки 

 

Ризики фiнансових 

втрат курсових 

рiзниць. 

Зменшити до 

мiнiмуму 

валютнi 

операцiї. 

Найближчим часом 

не передбачається 

значного зниження 

податкового 

навантаження, а 

скорiше навпаки. 

Висока 

7 -10 рокiв 

Зростання 

фiнансових витрат, 

пов'язане з 

оподаткуванням. 

Прискорити 

темпи 

нарощування 

клiєнтської бази, 

зменшити 

собiвартiсть 

послуг,  

 

  



 

Продовження таблицi 2.4 

Чинники Ймовiрнiсть Вплив Дiї у вiдповiдь 

   паралельно 

збiльшуючи якiсть. 

У цiлому нинi, рiвень 

безробiття у України 

залишається стабiльним, 

а враховуючи хоч i 

повiльний, але явний 

вихiд iз глобальної 

кризи, безробiття 

залишиться на 

колишньому рiвнi, або 

знижуватиметься. 

Середня 

1-5 рокiв 

Неминуче 

зростання 

заробiтної 

плати 

персоналу з 

метою 

недопущення 

зростання 

плинностi 

кадрiв. 

Прискорити темпи 

нарощування 

клiєнтської бази – 

зменшити 

собiвартiсть 

послуг, паралельно 

пiдвищуючи 

якiсть. 

Експерти дають вкрай 

неоднозначнi оцiнки 

купiвельної 

спроможностi населення. 

Середня 

1-3 роки 

 

Складнощi в 

прогнозуваннi 

зростання 

клiєнтської 

бази та 

фiнансової 

виручки 

Прискорити темпи 

нарощування 

клiєнтської бази – 

зменшити 

собiвартiсть 

послуг. 

Кiлькiсть торгових 

компанiй, явно 

зростатиме i активно 

розвиватиметься в усiх 

напрямках iснуючi 

компанiї. У результатi 

конкуренцiя на ринку 

зростатиме. 

Середня 

1-3 роки 

 

Помiрне, але 

неухильне 

зростання 

конкуренцiї 

Прискорити темпи 

нарощування 

клiєнтської бази – 

зменшити 

собiвартiсть 

послуг, паралельно 

пiдвищуючи якiсть 



 

Продовження таблицi 2.4 

Чинники Ймовiрнiсть Вплив дiї у вiдповiдь 

Соцiокультурнi тенденцiї 

Незважаючи нi на що, 

експерти рiк у рiк 

вiдзначають хоч i 

слабке, але зростання 

рiвня життя населення 

України. Однак 

бiльшiсть людей не 

визнає цього, що 

свiдчить про те, що 

рiвень життя зростає 

вкрай не рiвномiрно, i 

найчастiше номiнально. 

Середня 

5-10 рокiв 

Складнiсть 

проведення 

полiтики 

пiдвищення 

тарифiв, навiть 

адекватної. 

Прискорити темпи 

нарощування 

клiєнтської бази – 

зменшити 

собiвартiсть 

послуг – уникнути 

необхiдностi 

пiдвищувати цiни. 

 

Для ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» особливе значення мають податкова 

полiтика, доступ до високотехнологiчного обладнання, рiвень життя та 

купiвельна спроможнiсть населення. 

Головнi полiтичнi чинники для ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» 

полягають у законах та нормативних актах, що регулюють експортну 

дiяльнiсть в Українi, регулювання тарифiв та цiн (при чому не тiльки 

безпосередньо в галузi), обмеження та додаткове подорожчання ввезення 

товарiв з-за кордону, прямi та непрямi обмеження перемiщення робочої сили. 

Соцiальнi компоненти макро-оточення ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» 

дозволяють з'ясувати рiвень життя населення, запити очiкування людей, 

цiнностi, тенденцiї i, вiдповiдно, бути не просто комерцiйним проектом, а 

компанiєю, що виконує важливу соцiальну мiсiю. 

Незважаючи на багатостороннiсть факторiв, що характеризують 

зовнiшнє середовище, по них можна зробити узагальнюючi висновки, якi 



 

необхiдно враховувати при розробцi стратегiї дiяльностi ТОВ «ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРI».  

 

 

2.2. Оцiнка ефективностi механiзму управлiння пiдприємством 

 

Аналiз системи управлiння ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» дозволяє 

побудувати iснуючу модель роботи пiдприємства та виявити неефективнi 

процеси, знайти шляхи скорочення помилок людського фактору, способи 

оптимiзацiї процесiв та зниження трудовитрат. Один iз варiантiв пiдвищення 

ефективностi роботи пiдприємства – структурування, побудова оптимальної 

та прозорої системи iнформацiйного забезпечення вiддiлу продажiв. 

У ходi аналiзу бiзнес-процесiв та поточного документообiгу ТОВ «ТРИ 

ЧЕМПС РОСТЕРI» було виявлено, що ресурси компанiї використовуються 

не ефективно через виконання вручну безлiчi рутинних операцiй, 

використання безлiчi джерел iнформацiї для отримання управлiнської 

звiтностi, вiдсутнiсть налагодженого документообiгу мiж пiдроздiлами 

органiзацiї. 

В ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» можна видiлити основнi проблеми, 

пов'язанi з iнформацiйним забезпеченням основних бiзнес-процесiв та 

органiзацiєю документообiгу: 

1. 40% всiх договорiв iз клiєнтами складають нетиповi договори, якi 

змiнюються на вимогу клiєнта. Спiвробiтники вiддiлу продажiв формують 

договiр для кожного покупця окремо за типовою формою чи враховуючи 

побажання замовника до договору або за формою, запропонованою 

замовником. Для кожного клiєнта створюється своя папка на серверi, де 

зберiгається iнформацiя про всi оформленi для клiєнта договiрнi документи. 

Також у цiй папцi може зберiгатися iнформацiя про додатки, сканованi 

пiдписанi договори та iн. Пiдписанi паперовi копiї договорiв пiдкладаються у 

вiдповiдну папку. 



 

2. Спiвробiтникам вiддiлу продажiв доводиться виконувати багато 

рутинних операцiй iз пiдготовки договiрних документiв. Дiї мають характер, 

що повторюється, i виконуються вручну. Це займає багато робочого дня. При 

необхiдностi вiдновити iсторiю договiрних вiдносин доводиться вручну 

обробляти файли Excel, при необхiдностi звернення до «паперової» копiї 

договору, з пiдписом та печаткою, доводиться шукати договiр у вiдповiдних 

папках. 

3. Управлiння документами, їх версифiкацiя та зберiгання сформованих 

управлiнських документiв виконуються в ручному режимi, що пiдвищує 

тимчасовi витрати та збiльшує ризик втрати документiв. Немає системи 

швидкого пошуку необхiдних документiв, не здiйснюється автоматичне 

архiвування документiв та їх версифiкацiя. 

Розв'язання задачi оптимiзацiї в даному випадку зводиться до розробки 

методологiї зберiгання документiв в iнформацiйнiй системi кожного клiєнта, 

якi можуть бути вiдкритi для перегляду, друку та редагування. Усi шаблони 

документiв, що регламентують вiдносини з покупцями, друкованi форми 

яких не змiнюються або змiнюються незначно, рекомендується зберiгати в 

iнформацiйнiй системi для автоматичної пiдготовки, що суттєво скоротить 

трудовитрати працiвникiв вiддiлу продажу. 

4. Комерцiйна пропозицiя (оферта) формується автоматично iз 

корпоративної iнформацiйної системи головної органiзацiї. Комерцiйна 

пропозицiя формується англiйською мовою та у валютi євро, оскiльки при 

виробництвi кiнцевої продукцiї використовується сировина, що iмпортується 

з Європи. Далi необхiдно вручну перекладати комерцiйну пропозицiю 

росiйською мовою, а цiни в пропозицiї перераховувати в гривнi, що займає 

додатковий час спiвробiтникiв вiддiлу продажiв, а також пiдвищує 

ймовiрнiсть помилки. 

5. Iнодi клiєнт замовника розбиває постачання товарiв у кiлька етапiв. 

Склад чергової поставки замовник надсилає у виглядi заявки на поставку в 

електронному виглядi, спiвробiтники вiддiлу продажiв потiм вручну вносять 



 

цi данi до документiв реалiзацiї. Через введення вручну збiльшується час 

введення заявки та ймовiрнiсть виникнення помилки у документах. 

6. Рiзнi спiвробiтники вiддiлу продажiв працюють iз рiзними 

пiдроздiлами одного клiєнта. Виникають проблеми узгодження цiн 

пропозицiї (оферти) для замовника загалом. Виникають ситуацiї рiзницi цiн 

на той самий товар для рiзних пiдроздiлiв одного замовника, що веде до 

витрат з перерахунку цiн, переоформлення комерцiйних пропозицiй та 

зниження лояльностi замовникiв. 

7. Виставлення рахункiв у компанiї проводиться наступним чином: 

рахунок формується у програмi «1С: Управлiння Торгiвлею 8», пiсля цього 

роздруковується, пiдписується вiдповiдальними особами, продруковується, 

пiсля цього сканується та вiдправляється клiєнту. Оскiльки це операцiя, що 

часто повторюється, вона забирає iстотну частину часу спiвробiтникiв ТОВ 

«ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI». 

8. Вiддiл продажiв контролює порядок вiдвантаження товару клiєнту 

(скiльки потрiбно вiдвантажити, скiльки вже вiдвантажено, скiльки 

залишилося вiдвантажити). Також необхiдно контролювати передбачувану 

дату вiдвантаження покупцю, передбачувану дату поставки товару, 

контролювати величину товарного кредиту та строки оплати.  

Для оформлення реалiзацiї товару або планування передбачуваної дати 

реалiзацiї вiддiл продажу повинен контактувати з вiддiлом логiстики та 

отримувати iнформацiю щодо наявностi товару на складах або 

передбачувану дату доставки товару до складiв. Цей процес у ТОВ «ТРИ 

ЧЕМПС РОСТЕРI» вiдбувається у виглядi пересилання листiв з iнформацiєю, 

усного оповiщення або передачi файлiв з iнформацiєю. Через неузгодженiсть 

використання рiзноманiтних джерел iнформацiя спотворюється, губиться, її 

доводиться перетворювати на єдиний формат, що веде до додатковим 

тимчасовим витратам i виникненню помилок, збiльшення часу мiж 

прибуттям товару склад i вiдвантаженням клiєнту. 



 

На даний момент у ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» немає 

диференцiйованої системи облiку iндивiдуальних результатiв роботи 

спiвробiтникiв на основi ключових показникiв його дiяльностi. Висновки про 

результати роботи персоналу робляться з урахуванням особистих оцiнок 

керiвникiв. Результатом дiяльностi вiддiлiв пiдприємства вважається 

виконаний план роботи та звiт. Однак iснують показники премiювання для 

кожної людини (дисциплiнарнi та технологiчнi). Не порушення даних 

показникiв належить до результатiв виконаної роботи.    

Загалом оцiнка дiяльностi на основi iснуючої звiтної документацiї не 

дозволяє роздiлити учасникiв виробничого процесу на тих, хто повнiстю 

вiддає себе роботi та тих, хто приходить просто вiдпрацювати черговий 

робочий день. Немає можливостi зрозумiти те, яким чином роботи та 

вiдповiдне навантаження розподiляється мiж спiвробiтниками рiвного 

статусу та одного пiдроздiлу. Подiбна система оцiнки не дозволяє зробити 

висновок про iнтенсивнiсть роботи кожного спiвробiтника ТОВ «ТРИ 

ЧЕМПС РОСТЕРI», а також не мiстить iнформацiї про систематичнi 

переробки. З даних результатiв не можна судити про те, який внесок робить 

кожен працiвник у дiяльнiсть пiдприємства. 

Загалом, на основi iснуючої системи оцiнки дiяльностi працiвникiв, а 

також системи оцiнки роботи пiдроздiлiв утруднено побудову ефективних та 

гнучкiших систем матерiального та нематерiального стимулювання 

працiвникiв ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI». 

Загалом система стимулювання персоналу в ТОВ «ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРI» має бути вдосконалена. Бiльшiсть методiв, що застосовуються в 

компанiї на сьогоднiшнiй день, реально не мотивують спiвробiтникiв на 

виконання роботи з найкращою якiстю, прояв особистої iнiцiативи та 

вiдповiдальностi за досягнення результату, а також не сприяють виявленню 

iнтересу до дiяльностi пiдприємства. 

Немає системи облiку вкладу кожного спiвробiтника у дiяльнiсть 

пiдроздiлу, а також системи оцiнки дiяльностi пiдроздiлiв на основi вкладу 



 

його у загальний економiчний ефект ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI». Працює 

спiвробiтник або не працює, вiн все одно отримує заробiтну плату таку ж, як 

усi рiвнi йому за статусом працiвники. На основi наявного облiку даних про 

роботу спiвробiтникiв, складно побудувати бiльш гнучку та ефективну 

систему мотивацiї персоналу. Найбiльше спiвробiтниками ТОВ «ТРИ 

ЧЕМПС РОСТЕРI» затребуванi пiльги щодо умов купiвлi путiвок для 

вiдпочинку в санаторiї. 

В умовах недостатньої конкурентоспроможностi ТОВ «ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРI» у планi матерiальних винагород обмежених тарифними умовами 

оплати працi працiвникiв досить слабо розвинена система нематерiального 

стимулювання дiяльностi персоналу. При цьому найбiльше персонал ТОВ 

«ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» потребує змiцнення корпоративної культури 

пiдприємства, пiдвищення статусу ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» та 

значущостi галузi загалом. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

РОЗДIЛ 3. НАПРЯМИ УДОСКОНАЛЕННЯ МЕХАНIЗМУ 

УПРАВЛIННЯ ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» 

 

3.1. Обґрунтування напрямiв удосконалення механiзму управлiння 

пiдприємством 

 

З аналiзу, проведеного вище видно, що з основних проблем ТОВ «ТРИ 

ЧЕМПС РОСТЕРI», це невпорядкованiсть функцiональних обов'язкiв 

безпосередньо самого генерального директора. Неприпустимо, щоб керiвник 

найвищої ланки був обтяжений рiшенням оперативних завдань та 

другорядних питань. Необхiдно запровадження практики, коли генеральний 

директор працює тiльки над принциповими, стратегiчними рiшеннями та 

питаннями, що апрiорi є прерогативою вищої керуючої ланки.  

Вiдразу варто зазначити, що виключно якимось одним формальним 

рiшенням нормативного порядку досягти цього буде неможливо. Для цього 

потрiбна змiна стилю роботи керiвника, змiна методiв i пiдходiв прийняття як 

стратегiчних, так i оперативних рiшень, перерозподiл повноважень.  

Проте базисом реалiзацiї перелiчених новацiй може бути реорганiзацiя 

органiзацiйної структури управлiння пiдприємства, зокрема, змiна 

органiзацiйної структури вiддiлу продажiв. Оскiльки вiддiл продажу в 

органiзацiї – один iз основних вiддiлiв, саме вiд його роботи залежить стан 

ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» на ринку. При цьому слiд зазначити, що для 

того, щоб усунути iнформацiйну плутанину в роботi спiвробiтникiв вiддiлу, 

роботу вiддiлу продажiв потрiбно автоматизувати. Але збiльшення продажiв 

буде спостерiгатись лише в тому випадку, якщо у компанiї вже iснує 

вiдпрацьована технологiя продажiв – створено ефективну органiзацiйну 

структуру.  

Саме змiна органiзацiйної структури управлiння вiддiлом продажiв буде 

розглянута у цьому роздiлi як основна рекомендацiя щодо вирiшення 

описаних у попереднiх роздiлах проблем ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI». 



 

Нинi органiзацiйно вiддiл збуту у структурi пiдприємства представлений 

рисунку 3.1. 

 

 

Рис. 3.1 Органiзацiйна структура вiддiлу продажiв ТОВ «ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРI» 

 

У свiтлi реорганiзацiї заходiв вдосконалення механiзму управлiння ТОВ 

«ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» пропонується наступна оргструктура, представлена 

рисунку 3.2. 
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Рис. 3.2 Реорганiзована структура управлiння вiддiлом продажу ТОВ «ТРИ 

ЧЕМПС РОСТЕРI» 

 

На перший погляд, запропонована структура є бiльш громiздкою та 

складною. Однак при бiльш детальному розглядi вона може виявитися 

простiшою, i головне, перспективнiшою. 

Справжня структура органiзацiї менеджерiв з продажу орiєнтована на 

пiдвищення обсягiв продажiв – тобто менеджери роздiленi за принципом 
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обслуговування великих i дрiбних замовникiв. Цей принцип у будь-якому 

випадку спочатку закладає певну нерiвнiсть i дискримiнацiю менеджерiв з 

продажу, оскiльки спiвробiтники, якi обслуговують дрiбнiшi замовлення, 

завжди будуть почуватися бiльш неповноцiнними, порiвняно зi 

спiвробiтниками, якi обслуговують великi замовлення. Запропонована 

структура органiзацiї менеджерiв з продажу заснована на принципi 

специфiки обслуговування тих чи iнших клiєнтiв. Специфiка обслуговування 

корпоративних клiєнтiв принципово вiдрiзняється вiд специфiки 

обслуговування iндивiдуальних замовникiв. Також специфiка роботи з 

торговими представниками принципово вiдрiзняється вiд обслуговування 

безпосереднiх споживачiв продукцiї (як корпоративних, так i приватних). I 

тут суми та обсяги замовлень не вiдiграють жодної ролi, а першочергового 

значення набувають професiйнi навички менеджера та його «знання клiєнта». 

Крiм усунення нерiвностi, дана структура дозволяє спiвробiтникам отримати 

бiльш вузьку професiйну спрямованiсть та чiткiший орiєнтир для 

вiдточування своїх професiйних навичок. 

Практично з нуля пропонується органiзувати такий пiдроздiл, що 

вiдповiдає за органiзацiю маркетингу. Нинi iз елементiв маркетингової 

дiяльностi формально ведеться лише реклама. Це може свiдчити лише про те, 

що керiвництво органiзацiї поверхнево i абсолютно без уваги вiдноситься до 

питань популяризацiї та просування своєї продукцiї на ринок. 

Ця ситуацiя обумовлена значною мiрою вдалою кон'юнктурою на ринку 

та стабiльним попитом на продукцiю вiд постiйних клiєнтiв. Однак у 

довгостроковiй перспективi наслiдки такого пiдходу до органiзацiї 

просування товару можуть виявитися вкрай сумними. Саме тому 

пропонується створити вiддiл, який повнiстю вiзьме на себе питання щодо 

розширення збуту продукцiї та пошуку нових клiєнтiв. При цьому 

органiзацiя рекламних заходiв буде лише однiєю з кiлькох функцiй цього 

вiддiлу. 



 

Також варто вiдзначити i гнучкiсть запропонованої органiзацiйної 

структури вiддiлу збуту. У разi розвитку ситуацiї, коли обсяги продажiв 

iснуючої продукцiї зростатимуть, i пiдприємство прагнутиме нарощувати 

частку продажiв через дилерську мережу, у перспективi вiддiл роботи з 

корпоративними клiєнтами, i вiддiл роботи з приватними клiєнтами можуть 

бути iстотно скороченi, або скасованi взагалi. Однак, як показує практика, не 

рiдко реальна ситуацiя розвивається далеко не за передбачуваними 

сценарiями. Не можна виключати ситуацiю, що створювана дилерська 

мережа не вiдповiдатиме необхiдним обсягам реалiзацiї, або внаслiдок будь-

яких зовнiшнiх факторiв виявиться неспроможною. У разi вiддiли 

безпосередньої роботи з клiєнтами виявляться основним базисом реалiзацiї 

продукцiї. Також, можливий варiант запуску продажу принципово нової 

продукцiї, до реалiзацiї якої дилерська мережа виявиться неготовою. 

Причиною послужить дуже низький рiвень попиту на початковому етапi 

життєвого циклу товару. У цьому випадку вiддiли по роботi з клiєнтами 

виявляться «локомотивами», якi завдяки своєму професiоналiзму, досвiду та 

налагодженими зв'язками з традицiйними клiєнтами можуть вивести рiвень 

продажу нового товару на прийнятний рiвень. Так само, при значному 

падiннi загального попиту та обсягiв продажiв продукцiї можливе посилення 

таких секторiв як сектор пошуку i залучення потенцiйних клiєнтiв, та сектор 

реклами, якi покликанi, будуть дати вiдповiдi на питання про причини даної 

ситуацiї, та вжити заходiв щодо її виправлення. 

Варто згадати також елементи реорганiзацiї, якi не вiдображенi в 

запропонованiй органiзацiйнiй структурi, але в принципi можуть бути 

реалiзованi з метою вдосконалення управлiння ТОВ «ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРI». 

Вiддiлу продажiв ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» може бути 

пiдпорядкований склад. Дане пiдпорядкування має плiдно сказати у процесi 

доставки продукцiї замовнику, скоротити органiзацiйнi та бюрократичнi 

витрати. Однак результат такого пiдпорядкування може бути позитивним 



 

лише за наявностi особливостей системи транспортування, а також загальної 

специфiки використання складських примiщень пiдприємством (оскiльки 

складськi примiщення крiм зберiгання готової продукцiї використовуються 

для зберiгання сировини, напiвфабрикатiв, обладнання, iнших запасiв) 

Процес здiйснення продажу досить трудомiсткий як з погляду 

трудозатрат, i з погляду дiловодства. З цiєї причини могло бути рацiональним 

введення в пiдпорядкування заступнику начальнику вiддiлу збуту таких 

спiвробiтникiв або навiть секторiв, як IТ-фахiвцiв, спiвробiтникiв бухгалтерiї, 

фахiвцiв з кадрiв. 

Необхiднiсть IТ-фахiвцiв може бути обумовлена завданнями щодо 

впровадження нових або вдосконалення iснуючих автоматизованих систем з 

метою спрощення та прискорення процедур обробки операцiй продажу. 

Автоматизацiя процесу продаж дозволяє пiдвищити результативнiсть, за 

рахунок того, що перестають використовуватися стандартнi паперовi методи 

роботи менеджерiв як усерединi вiддiлу, так i мiж вiддiлами. З'являється 

можливiсть швидко поiнформувати про нову iнформацiю, розповсюдити 

документ. Таким чином, потрiбна iнформацiя стає доступною всiм 

зацiкавленим особам. Процеси управлiння угодами, взаємовiдносинами з 

клiєнтами стають електронними, це забезпечує чергу: повноту i достовiрнiсть 

iнформацiї, легкiсть її обробки, меншi часовi витрати на обробку завдань по 

клiєнтам та iнше. 

Фiнансовi операцiї, пов'язанi з розрахунками з клiєнтами завжди були 

особливо важливими для пiдприємства (оскiльки пов'язанi з безпосереднiм 

отриманням виручки), i потребують вiдповiдального та оперативного 

обслуговування. У результатi може бути резонним безпосереднє 

пiдпорядкування начальнику вiддiлу збуту певних спiвробiтникiв бухгалтерiї 

для оперативного контролю вiдповiдних фiнансових операцiй. 

У другому роздiлi докладно розглядалася необхiднiсть запровадження 

системи iндивiдуальної мотивацiї та особистої зацiкавленостi працiвникiв у 



 

результатах роботи. Логiчно було б, якби таку систему розробляв чи 

впроваджував фахiвець iз кадрiв. 

При вибудовуваннi системи стимулювання необхiдно враховувати, як 

мiнiмум, два принципи – прозорiсть та справедливiсть. Незважаючи на деяку 

абстрактнiсть цих критерiїв, є досить точнi iнструменти, що визначають 

вiдповiднiсть системи стимулювання цих вимог. Система стимулювання 

вважається прозорою, якщо спiвробiтник може самостiйно прорахувати 

рiвень свого доходу за вибраний промiжок часу, а також може спланувати 

своє становище у фiрмi при досягненнi певних результатiв. Сприйняття 

спiвробiтником системи стимулювання, як справедливої чи нi, може 

визначатися за допомогою регулярних опитувань. Причому найкраще, якщо 

цим займається фахiвець iз управлiння персоналом. 

Досягнення повиннi винагороджуватися - це правило, яке слiд 

дотримуватися завжди. Показниками можуть бути, наприклад, кiлькiсть 

дзвiнкiв на день, кiлькiсть новозалучених клiєнтiв, суми замовлень за перiод, 

вiдсоток клiєнтiв, що повернулися, вiдсоток успiшних дзвiнкiв. Цi показники, 

i особливо їх значення, необхiдно досягти менеджерам, кожен керiвник 

вибирає залежно вiд професiйних функцiй спiвробiтникiв ТОВ «ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРI». вiд процесу бачення шляхiв ефективного виконання службових 

обов’язкiв.  

При цьому розмiр винагороди має бути чiтко пов'язаний iз реальними 

результатами працi – тобто досягнення спiвробiтникiв ТОВ «ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРI» мають бути справжнiми, а не уявними. Наприклад, спiвробiтники 

ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» можуть залучати обслуговування клiєнтiв iз 

зайвим ступенем ризику чи «порожнiх» клiєнтiв i з цього забезпечувати 

виконання плану продажу лише «на паперi». Наприклад, укладено договiр на 

велику суму, але реальних вiдвантажень за контрактом не здiйснюється. 

Тому у всiх випадках винагорода менеджера має залежати не має суми, яку 

укладено договiр, як вiд суми угоди, здiйсненої у межах цього договору. У 

зв'язку з цим необхiдно здiйснювати контроль за дiяльнiстю працiвникiв ТОВ 



 

«ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI». З цiєю метою необхiдно формалiзувати всi бiзнес-

процеси, починаючи вiд пошуку клiєнтiв та закiнчуючи пiсляпродажним 

обслуговуванням. Фахiвцi рекомендують, залежно вiд розмiрiв компанiї, 

користуватись рiзними CRM – системами. Багато хто з них дозволяє не 

тiльки структурувати роботу з клiєнтами, а й вiдстежувати виконання своїх 

обов'язкiв. Головне – позицiонувати заповнення контрольних форм як 

невiд'ємну частину роботи. Для цього необхiдно, щоб iнформацiя, що 

мiститься у звiтних формах, була важливою для спiвробiтникiв, наприклад, 

дозволяла прорахувати свiй дохiд за поточний мiсяць. 

Розглянутi заходи щодо вдосконалення механiзму управлiння ТОВ «ТРИ 

ЧЕМПС РОСТЕРI» можуть розширити штат, i зробити вiддiл продажiв 

надмiрно складним та громiздким. Однак не варто забувати, що додатково 

пiдпорядкованi начальнику вiддiлу збуту спiвробiтники та пiдроздiли, беруть 

на себе певнi функцiї загальних вiдповiдних пiдроздiлiв пiдприємства, тим 

самим вивiльняючи їх для виконання iнших робiт та обов'язкiв. 

 

 

3.2. Прогнозна оцiнка ефективностi реалiзацiї запропонованих заходiв 

 

Для того, щоб оцiнити ефективнiсть запропонованих заходiв, 

спрямованих на удосконалення механiзму управлiння пiдприємством шляхом 

вдосконалення органiзацiйної структури вiддiлу продажiв ТОВ «ТРИ 

ЧЕМПС РОСТЕРI», необхiдно аналiзувати роботу кожного менеджера 

окремо за такими показниками: 

 оберт; 

 загальна кiлькiсть клiєнтiв, що здiйснюють закупiвлю, i кiлькiсть нових 

клiєнтiв, що купують (порiвняно iз загальною кiлькiстю клiєнтiв у базi 

менеджера); 

 середня сума закупiвлi одного клiєнта; 



 

 потенцiал клiєнта (загальна сума закупiвель) та частка товару ТОВ 

«ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» у загальному потенцiалi клiєнта; 

 кiлькiсть втрачених разових та постiйних клiєнтiв; 

 кiлькiсть клiєнтiв, угода з якими не вiдбулася за минулий перiод. 

Звiвши цi данi в загальну таблицю i розрахувавши кiлькiснi показники, 

можна отримати данi про результат роботи кожного конкретного менеджера 

за аналiзований перiод: 

 оберт покаже загальну внеску конкретного менеджеру в прибуток 

пiдприємства; 

 кiлькiсть клiєнтiв, що купують, i кiлькiсть нових клiєнтiв, що купують, 

дадуть оцiнку того, наскiльки активно працює менеджер в галузi 

залучення; 

 середня сума закупiвель одного клiєнта дозволить оцiнити масштаб та 

сегмент клiєнтiв, з якими працює менеджер; 

 потенцiал клiєнта та частка товару у ньому дадуть iнформацiю про те, 

наскiльки глибоко менеджер вивчає клiєнта, а також iнформацiю для 

майбутнього прогнозування продажiв; 

 показники, що залишилися, дадуть iнформацiю про те, наскiльки 

розвиненi навички менеджера в галузi розвитку та утримання клiєнтiв. 

Кожен показник менеджера окремо i всi разом у порiвняннi з 

показниками iнших менеджерiв, а також розрахунок середнього показника 

вiддiлу допоможуть отримати об'єктивну оцiнку про ефективнiсть 

запропонованих напрямкiв вдосконалення. 

У вiдсотковому вираженнi сумарний очiкуваний результат вiд 

впроваджених заходiв наведено у таблицi 3.1. 

Але оцiнка результату не дає вiдповiдi, чому показники дiяльностi 

одного менеджера вiдрiзняються вiд результатiв iншого. А наслiдком 

незнання причин є вiдсутнiсть можливостi ними керувати, а отже, i усувати 

недоробки. Тому потрiбно перейти до наступного рiвня аналiзу. 

 



 

Таблиця 3.1 

Очiкуваний сумарний результат дiяльностi вiддiлу продажу 

Показник Очыкувана змiна загалом по 

вiддiлу 

оберт + 30% 

кiлькiсть клiєнтiв, що купують + 30% 

кiлькiсть нових клiєнтiв, що купують +25% 

середня сума закупiвлi одного клiєнта + 45% 

потенцiал клiєнта - 

частка товару ТОВ «ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРI» у загальному потенцiалi 

клiєнта 

+15% 

кiлькiсть втрачених разових та 

постiйних клiєнтiв 
-10% 

кiлькiсть клiєнтiв, угода з якими не 

вiдбулася за минулий перiод 
-10% 

 

Для того щоб визначити показники активностi менеджера та витраченi 

ним для досягнення результату зусилля, необхiдно попередньо описати 

список усiх дiй, якi здiйснюються спiвробiтниками вiддiлу продажiв ТОВ 

«ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» при взаємодiї з клiєнтом, або, iншими словами, 

зробити опис бiзнес-процесiв продажу. 

Найбiльш зручним iнструментом для опису бiзнес-процесiв продажу та 

визначення прив'язки дiї до конкретної стадiї продаж продукцiї ТОВ «ТРИ 

ЧЕМПС РОСТЕРI» є використання схеми представленої на рисунку 3.1. 

Кожен осередок iдентифiкує дiю та стадiю продажiв, на якiй знаходиться 

клiєнт. Склавши таку схему за наявними клiєнтами, можна визначити 

середню тривалiсть процесу укладання угоди – це дасть вихiднi данi для 

прогнозування продажiв за «гарячими» клiєнтами. Склавши таку схему за 

клiєнтами, що не зробили закупiвлю, можна визначити стадiю продажiв, на 



 

якiй клiєнти вiдмовляються вiд спiвпрацi – це створить поле для подальшого 

аналiзу привабливостi пропозицiй ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI». 

 

 

Рис. 3.1 Схема бiзнес-процесiв продажу ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» 

 

Звичайно ж, при складаннi такої схеми необхiдно враховувати кiлька 

варiантiв результату подiй. Необов'язково, що пiсля вiдправленої пропозицiї 

вiдбудеться наступна зустрiч, а навiть якщо вона вiдбудеться, то 

необов'язково закiнчиться укладанням контракту, тому у схемi мають бути 

передбаченi всi варiанти. Наприклад, пiсля отримання вiдмови на укладення 

контракту, якщо менеджеру вдалося дiзнатися справжню причину вiдмови (а 

це базова навичка, якою повинен володiти фахiвець), i такою причиною 

виявилася висока цiна, одним з варiантiв результату подiй може бути 

вiдправка електронного листа з подякою та обiцянкою сповiстити клiєнта у 

разi змiни цiни на позицiю, що його цiкавить. До моменту, коли збереться 

достатня кiлькiсть таких клiєнтiв, можливо керiвництво ТОВ «ТРИ ЧЕМПС 
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РОСТЕРI» вирiшить провести розпродаж, щоб розширити свою частку 

ринку. А можливо, що такому клiєнту можна буде вручити накопичувальну 

картку, яка, досягнувши необхiдного обсягу закупiвель, забезпечить йому 

необхiдну цiну. 

Повертаючись до аналiзу, перерахуємо данi, якi необхiдно отримати в 

результатi опису бiзнес-процесу продажу: 

 визначення бiзнес-контактiв iз клiєнтом; 

 визначення стадiй продаж; 

 призначення стадiї продажiв iдентифiкованим бiзнес-контактам. 

Наступним та завершальним етапом отримання ясної картини буде 

оцiнка дiяльностi менеджерiв ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI». Для цього 

необхiдно спочатку ознайомити персонал iз концепцiєю роботи з клiєнтами, 

пояснити важливiсть подiлу процесу продажiв на стадiї та сформулювати 

мету, для якої проводиться iнвентаризацiя клiєнтiв. До звiту, який необхiдно 

надати менеджерам ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI», входитимуть: 

 iнвентаризацiя iснуючих клiєнтiв та присвоєння їм стадiї продажу та 

джерела приходу; 

 сума рiчного виторгу; 

 по всiх клiєнтах повинна бути поставлена дата першого та останнього 

контакту та результат; 

 якщо результатом є вiдмова вiд спiвпрацi, то має бути зазначена 

причина вiдмови та стадiя, на якiй клiєнт вiдмовився. 

Склавши звiт про наявних клiєнтiв, менеджерам ТОВ «ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРI» необхiдно вказати кiлькiсть дзвiнкiв, зустрiчей та пропозицiй 

щодо кожного клiєнта. Розбивши клiєнтiв: "купуючий", "новий купуючий" i 

"не купив не разу", можна розрахувати кiлькiснi показники, що 

характеризують активнiсть менеджерiв "НТ система": 

 дзвiнкiв, зустрiчей, пропозицiй всього; 

 дзвiнкiв, зустрiчей, пропозицiй новим клiєнтам; 

 дзвiнкiв, зустрiчей, пропозицiй старим клiєнтам; 



 

 дзвiнкiв, зустрiчей, пропозицiй новим клiєнтам, що купують; 

 дзвiнкiв, зустрiчей, пропозицiй клiєнтам, що давно купують; 

 дзвiнкiв, зустрiчей, пропозицiй клiєнтам, що не купують. 

Звiвши отриманi данi про результати роботи менеджера з активнiстю та 

витраченими зусиллями в єдину таблицю, можна отримати вiдповiдi на такi 

питання: 

 скiльки зусиль витрачає менеджер працювати з клiєнтами? 

 яких клiєнтах сфокусованi зусилля кожного менеджера (великi, 

середнi, дрiбнi)? 

 якi клiєнти приносять найбiльшу виручку? 

 скiльки зусиль (дзвiнкiв/зустрiчей/пропозицiй) необхiдно витратити 

менеджеру для отримання замовлення? 

 з якими клiєнтами працює менеджер (старi/новi)? 

 яка частка клiєнтiв у загальнiй базi? 

 на якiй стадiї найчастiше менеджер отримує контракт? 

 якi основнi причини вiдмовитися вiд спiвпрацi з менеджером? 

 наскiльки глибоко менеджер працює з клiєнтами, якою є частка вашого 

товару з усього потенцiалу клiєнта? 

 кiлькiсть втрачених клiєнтiв (i, як наслiдок, – навичка утримання 

клiєнтiв)? 

Порiвнявши коефiцiєнти KPI з фiнансовими результатами, можна 

розрахувати середню кiлькiсть дзвiнкiв/зустрiчей/пропозицiй для отримання 

одного контракту та середню вартiсть. Статистика буде виглядати приблизно 

так: кожен мiсяць менеджер веде телефоннi переговори з 80 клiєнтами, з яких 

йому вдається призначити 40 зустрiчей, i скласти 20 офферiв, в результатi 

чого в компанiю приходять 10 клiєнтiв iз середньою сумою угоди 5000 $. 

Провiвши зворотний розрахунок, можна побачити, скiльки зусиль необхiдно 

витратити менеджеру, щоб забезпечити прихiд коштiв у запланованому 

розмiрi. Прив'язавши цi кiлькiснi показники до системи винагороди 



 

керiвництво ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» отримує важелi фiнансового 

стимулювання активностi спiвробiтника. 

Отриманi данi дадуть об'єктивну iнформацiю про можливостi 

менеджера, можна визначити його зони зростання та допомогти розвинути 

необхiднi навички для пiдвищення його ефективностi. 

Для об'єктивного аналiзу основних фiнансово-економiчних показникiв 

на пiдприємствi, пiсля реалiзацiї заходiв щодо органiзацiйних змiн, данi про 

фiнансово-економiчнi показники ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» подано в 

таблицi 3.2. 

Таблиця 3.2 

Фiнансово-економiчнi показники ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» пiсля 

реалiзацiї органiзацiйних змiн 

Показники 

Роки Змiни III квартал 

2023 р. до III 

квартал 2021 р. 

III квартал 

2023 р. 

IV квартал 2023 

р. (прогноз) 

Виручка вiд продажу 

товарiв, послуг. 

тис.грн. 

1110 1200 90 

Собiвартiсть продукцiї, 

послуг, тис.грн.  

900 910 10 

Чистий прибуток, 

тис.грн. 

210 290 80 

Дебiторська 

заборгованiсть, тис.грн.  

350 320 -30 

Кредиторська 

заборгованiсть, тис.грн. 

500 470 -30 

Джерело: складено автором 

На пiдставi фiнансово-економiчних показникiв, представлених у таблицi 

3.2, можна зробити наступний висновок, що в ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» 

пiсля реалiзацiї змiн спостерiгається позитивна тенденцiя, у третьому 



 

кварталi 2023 року, зростання виторгу на 90 тис.грн., та чистого прибутку на 

80 тис.грн., порiвняно з другим кварталом 2023 року, дебiторська 

заборгованiсть знизилася на 30 тис.грн., а кредиторська заборгованiсть 

зменшилася на 30 тис.грн., собiвартiсть продукцiї пiдвищилася. р, порiвняно 

з другим кварталом 2023 року, дебiторська заборгованiсть знизилася на 30 

тис.грн., а кредиторська заборгованiсть зменшилася на 30 т. р., собiвартiсть 

продукцiї пiдвищилася на 10 тис. грн., пiсля проведених заходiв з 

упровадження органiзацiйних змiн i зниження опору персоналу, економiчна 

ситуацiя в компанiї покращилася. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

ВИСНОВКИ ТА ПРОПОЗИЦIЇ 

 

Перший роздiл випускної квалiфiкацiйної роботи висвiтлює теоретико-

методичнi засади управлiння пiдприємством в сучасних умовах. На основi 

викладеного матерiалу можна зробити наступнi висновки. 

Iснує два основних пiдходи до поняття "механiзм управлiння", якi 

розкривають його основну суть. У вузькому сенсi - це iнструмент, система, 

яка продукує управлiнськi явища та процеси в органiзацiї. У бiльш широкому 

розумiннi - це засiб реалiзацiї управлiнських рiшень, якi приводять у дiю 

певнi частини керованої системи для того, щоб стимулювати iншi частини 

системи рухатися в бажаному напрямку, з метою отримання позитивних 

результатiв.  

Управлiння компанiєю здiйснюється за допомогою цiлої системи 

методiв менеджменту. Органiзацiйний пiдхiд створює передумови для 

використання економiчних методiв. Психосоцiальний пiдхiд доповнює 

органiзацiйно-економiчний пiдхiд i становить арсенал управлiнських 

iнструментiв, необхiдних для економiчної органiзацiї. 

Другий роздiл випускної квалiфiкацiйної роботи присвячений аналiз 

ефективностi механiзму управлiння ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI». В 

результатi якого вдалось визначити наступне. 

Персонал ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» характеризується досить 

високим вiковим рiвнем. Крiм того, вiкова структура нинiшнiх працiвникiв 

показує, що iснує значна частка працiвникiв передпенсiйного вiку, оскiльки 

22% працiвникiв перебувають у вiцi вiд 50 до 60 рокiв. Це свiдчить про те, 

що в найближчi роки компанiї потрiбно буде придiлити особливу увагу 

залученню молодi та оновленню трудового колективу. 

Наразi майже 10% коштiв ТОВ «ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРI» на пiльги та 

гарантiї за колективними договорами видiляється на соцiальну допомогу 

пенсiонерам. Враховуючи велику частку працiвникiв передпенсiйного вiку, 



 

ця частка витрат, ймовiрно, значно зросте в найближчi роки (за умови 

збереження полiтики пiльг). 

Водночас, незважаючи на очевиднi проблеми з притоком молодих 

фахiвцiв, до кошторису витрат не включенi прямi проекти iз залучення та 

пiдтримки цiєї категорiї працiвникiв. 

У третьому роздiлi було запропоновано вдосконалити чинну 

органiзацiйну структуру управлiння пiдприємством. Шляхом введення посад 

заступника генерального директора зi збуту, начальника вiддiлу по роботi з 

корпоративними клiєнтами, начальника вiддiлу по роботi з приватними 

клiєнтами, начальника вiддiлу по роботi з торговими представниками. 

Оскiльки для того, щоб пiдтримувати продажi компанiї на вiдповiдному 

рiвнi, необхiдно, щоб на пiдприємствi розроблялася маркетингова стратегiя 

та аналiзувалися результати її впровадження, у ТОВ «ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРI» необхiдно органiзувати вiддiл маркетингу, який включити до 

складу вiддiлу продажiв. Це дасть змогу заступнику генерального директора 

зi збуту керувати питаннями збуту i маркетингу, тобто будувати збутову 

полiтику пiдприємства, ґрунтуючись на результатах маркетингових 

дослiджень. 

Запропонований план органiзацiйних змiн у ТОВ «ТРИ ЧЕМПС 

РОСТЕРI» є найприйнятнiшим, оскiльки вiн дає змогу поетапно 

реалiзовувати органiзацiйнi змiни, залучає персонал до самого процесу змiн, 

тим самим з найменшими втратами дає змогу керiвництву управляти 

поведiнкою персоналу, що, своєю чергою, пiдвищує активнiсть i 

самостiйнiсть самих працiвникiв, i сприяє подальшому процвiтанню 

компанiї. 

Впровадження запропонованого проєкту сприятиме пiдвищенню 

ефективностi роботи пiдприємства в результатi пiдвищення якостi роботи 

окремих спiвробiтникiв. 
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ОРГАНІЗАЦІЙНО-ЕКОНОМІЧНИЙ МЕХАНІХМ ЗАБЕЗПЕЧЕНННЯ ЕФЕКТИВНОСТІ ДІЯЛЬНОСТІ ПІДПРИЄМСТВА 

Послуги та нові 

продукти, які реалізує 

компанія 

Забезпечення ефективності компанії ТОВ 

«ТРИ ЧЕМПС РОСТЕРІ» 

Технологічні заходи 

Організаційні заходи 

Соціальні заходи 

Фінансові (економічні заходи)заходи 

Ціль механізму – зростання капіталізації та підвищення ефективності 

діяльності підприємства 

Основні важелі щодо 

підвищення ефективності 

діяльності компанії 

-  чистий прибуток 

-  продуктивність праці 

-  зменшення часу 

обслуговування  

- збільшення кількості 

оброблених даних  

- зростання доходу 

- збільшення кількості 

клієнтів 

- підвищення вартості 

власного капіталу 

- покращення цінової політики 
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Система забезпечення Функціональна система Цільова система Рівні розвитку 

Підсистема забезпечення: 

- правова; 

- ресурсна; 

- нормативно-методична; 

- наукова; 

- технічно-інформаційна. 

Функціональні 

підсистеми: 

- планування; 

- організації; 

- мотивації; 

- контролю; 

- регулювання. 

 

 

Цілі: 

 

- основні результати 

діяльності підприємства; 

- вибір цілей та 

результатів; 

- оцінка досягнутих цілей 

та результатів. 

Кадровий 

Організаційний 

Технологічний 

Фінансовий 

Інформаційний 
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