
У світі лізингова діяльність досить розширена, тому що лізинг є необхід-
ною складовою ринкової економіки. Світовий досвід свідчить про широке вико-
ристання лізингу для розвитку інвестиційної діяльності, як вигідного засобу
переоснащення і модернізації основних фондів підприємств, а так само про за-
стосування лізингу як одного з альтернативних засобів реалізації товару.

Перешкодами у розвитку лізингу в Україні фахівці вважають недоскона-
лість законодавства, несприятливий податковий клімат, обмеження в страхуван-
ні лізингових активів, великі терміни амортизації, відсутність вторинного ринку,
сучасних технологій по обслуговуванню великої кількості угод, проектного
фінансування, яке потребує супроводу, а також кваліфікованих кадрів.

В процесі вивчення цього питання був встановлений ряд переваг лізинго-
вої операції перед кредитним договором, встановлені основні вигоди для учас-
ників лізингової операції (лізингодавець, лізингоотримувач, продавець, банк).
Крім того був визначений основний недолік лізингової операції, що полягає в
складності процесу її організації, зокрема – за великої кількості учасників [5,6].

В умовах високих ставок на кредити банків лізинг – практично єдина
можливість здійснювати технічне переозброєння виробництва, не маючи доста-
тніх власних засобів і не привертаючи позиковий капітал.

Підводячи підсумки, слід зазначити, що сьогоднішня економічна ситуа-
ція в Україні сприяє лізинговій діяльності. Ефективність фінансування покупки
за допомогою лізингу значно вище порівняно з кредитом, а часто є єдино мож-
ливим офіційним джерелом фінансування для підприємств завдяки більшій дос-
тупності. Таким чином, це одна з найперспективніших форм кредитування в
Україні, здатна забезпечити нові технологічні передумови для виходу нашої
економіки з кризи.
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ОПТИМІЗАЦІЯ УПРАВЛІННЯ ЗАПАСАМИ МАТЕРІАЛЬНО-
ТЕХНІЧНИХ ЗАСОБІВ

Розглянуті можливості підвищення конкурентоспроможності підприємств шляхом
оптимізації управління запасами матеріально-технічних засобів. Проведено розгляд
можливих кроків по мінімізації їх запасів і створенню відповідної інформаційної сис-
теми.

Рассмотрены возможности повышения конкурентоспособности предприятий пу-
тем оптимизации управления запасами материально-технических средств. Прове-
дено рассмотрение возможных шагов по минимизации их запасов и созданию соот-
ветствующей информационной системы.

Considered possibilities of increase of competitiveness of enterprises by optimization of in-
ventory control of material and technical facilities. Consideration of possible steps on mini-
mization is conducted their supplies and creation of the proper informative system.

Загальну ідею підвищення конкурентоспроможності промислового під-
приємства в умовах дефіциту ресурсів можливо виразити наступною послідов-
ністю ланок «стратегія – дія – інформаційна система». Ці ланки характеризу-
ються глибиною опрацювання, і найбільша глибина властива процесу створен-
ня чи удосконалення на підприємстві інформаційної системи (ІС) [1]. Очевид-
но, що цьому процесу має передувати кропітка праця по організаційним перет-
воренням у відповідності з прийнятою стратегією розвитку підприємства, яка
включає в себе реорганізацію бізнес-процесів всіх рівнів, у тому числі і матері-
ально-технічного забезпечення (МТЗ). Не слід забувати, що ІС є тільки інстру-
ментом планування, управління і контролю операцій на підприємстві, а всі ці
операції мають бути оптимізовані і інтегровані як частина бізнес – процесів [2].

Щодо заходів по підвищенню ефективності МТЗ, то вони передбачають
використання оптимізаційних процедур та алгоритмів для підтримання та реа-
лізації програмних рішень по скороченню витрат на закупівлю матеріальних
ресурсів, складських витрат, транспортних витрат та фінансових витрат.

Основними задачами, на вирішення яких має бути направлено впрова-
дження автоматизованої системи є: 1) зниження рівня запасів матеріально-
технічних ресурсів; 2) зниження об’ємів перевалки товарно-матеріальних цін-
ностей на території підприємства; 3) мінімізація витрат на утримання складів;
4) зниження витрат на організацію закупівель; 5) зниження витрат на закупівлі
шляхом формування оптимальної конкурентної карти постачальників; 6) міні-
мізація простоїв виробництва за рахунок оптимального постачання сировини та
обладнання.

Заходи по зниженню рівня запасів матеріально технічних ресурсів.
Неоптимальне управління запасами викликане наступними системними

факторами: 1) рішення про об’єм поповнення запасів приймаються не на основі
типових оптимізованих алгоритмів, а відповідними керівниками; 2) рішення
про джерело поповнення запасів приймаються не на основі розширеної конку-
рентної карти, а також відповідними керівниками; 3) відповідальність за визна-
чення необхідного об’єму поповнення запасів «розмито» між підрозділами та
їх керівниками; 4) відсутність або необ’єктивність інформації про точну кіль-
кість наявних запасів на складі; 5) відсутність мотивації персоналу щодо опти-
мального оперативного управління запасами.



Пропонується наступна послідовність впровадження економного управ-
ління запасами на промисловому підприємстві: 1) визначається мінімальний
запас МТЗ та метод його розрахунку в залежності від специфіки та динаміки
діяльності підприємства; 2) визначається оптимальна схема прийняття рішень
щодо визначення номенклатури та кількості МТЗ; 3) проводиться мінімізація
кількості ланок прийняття рішень; 4) на базі вище зазначених алгоритмів розро-
блюється ІС по управлінню та прийняттю рішень, що повністю інтегрована в
діяльність підприємства.

Впровадження ІС такого типу дозволить мінімізувати додаткові витрати
на промислових підприємствах та значно підвищити конкурентоспроможність
продукції.
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НЕОБХІДНІСТЬ ЗМІН У ДІЯЛЬНОСТІ ДИСТРИБ’ЮТОРСЬКИХ
КОМПАНІЙ В УМОВАХ ЕКОНОМІЧНОЇ КРИЗИ

Проведений аналіз нової сутності ринку кондитерської продукції в умовах економічної
кризи, вказано на необхідність якісних змін у діяльності дистриб’юторської компаній.
Розроблено план дій, що допоможуть в кризових умовах досягти стабільності у дія-
льності цих компаній. Отримані у роботі результати мають значне практичне зна-
чення, що підтверджується позитивними оцінками керівництва дистриб’юторської
компанії.

Проведен анализ новой сущности рынка кондитерской продукции в условиях экономи-
ческого кризиса, указано на необходимость качественных изменений в деятельности
дистрибьюторской компаний. Разработан план действий, которые помогут в кри-
зисных условиях достичь стабильности в деятельности этих компаний. Полученные
в работе результаты имеют значительное практическое значение, что подтвержда-
ется позитивными оценками руководства дистрибьюторской компании.

It is lead the analysis of new essence the market of confectionery production in conditions an
economic crisis, it is specified necessity of qualitative changes for activity the distribution
companies. The plan of action which will help with crisis conditions to reach stability in activi-
ty of these companies is developed. The results received in work have significant practical
value that proves to be true positive estimations a management of the distribution company.

Більшість великих підприємств як зарубіжних, так і вітчизняних дово-
дять свою продукцію до кінцевого споживача через дистриб’юторські компанії
[1]. Головна ціль співробітництва товаровиробника та дистриб’юторської ком-
панії – досягнення найвищого рівня розвитку продажів чи якісної дистрибуції.

Шлях до якісної дистрибуції полягає в прагненні організації удосконали-
ти свою систему продажів. Це захоплюючий та творчий процес. На цьому етапі
знаходяться компанії, яким вдалося вибудувати процес управління продажами.

Одним з факторів оцінки ефективності діяльності та рівня розвитку дис-
триб’юторської компанії є наявність продукції, що просувається практично у
кожній торгівельній точці, яка спеціалізується на цієї продукції.

Світова економічна криза внесла істотні корективи в плани товаровиро-
бників та їх дистриб’юторських компаній. На сьогодні одне із амбіційних стра-
тегічних завдань, що координує діяльність дистриб’юторських компаній – це
утримати об’єми продажів на рівні минулого року [2,3].

Аналіз показників діяльності досліджуваної компанії, що займається
дистрибуцією кондитерських виробів: об’єму продажів, статистики заказів,
дебіторської заборгованості клієнтів показав, що у існуючий ситуації обрана
стратегія компанії, як якісна дистрибуція у класичному вигляді є не ефектив-
ною. Отже, ціль даної роботи – розробка плану дій, що допоможуть дис-
триб’юторській компанії утримати існуючі позиції на кондитерському ринку.

Для керування діяльністю дистриб’юторській компанії пропонується
використовувати план антикризових дій (рис. 1).

Рисунок 1 – План антикризових дій дистриб’юторської компанії
Отримані в роботі результати при незначній доробки можуть бути без-

посередньо використані при керівництві дистриб’юторськими компаніями різ-
них спеціалізацій. Вибір конкретного плану антикризових дій залежить від
досвіду керівництва і можливостей всіх складових потенціалу компанії.
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Стратегічні
зміни

Мотиваційні
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– оптимізація
планів візитів
до клієнтів;

– перевід деяких
клієнтів на
іншу цикліч-
ність візитів;

– дозволити
дрібний про-
даж продукції
зі складу

– створювати
змагання між
співробітни-
ками компа-
нії;

– розробити та
провести про-
грами лояль-
ності для VIP
клієнтів

– акцент на про-
даж менш доро-
гого пакету
товару;

– встановити
мінімальний
рівень заказів,
що рентабель-
ний для компа-
нії;

– упорядкувати
дебіторську
заборгованість

– зміни в мотивації
співробітників –
увага на збіль-
шення об’єму
продажів у кг.;

– проводити акції
для збільшення
лояльності клієн-
тів до продукту;

– надати клієн-там
фірмове облад-
нання


