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Количество и размещение складских помещений в данном случае наи-
более удобно моделировать методами центров тяжести и последовательного
вычитания.

Развитие сети региональных складов позволяет снизить затраты товаро-
движения, расширить клиентскую базу, улучшить обслуживание покупате-
лей и на этой основе формировать партнёрские отношения между контраген-
тами ВЭД.
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Жодна держава в сучасних умовах не може залишатися осторонь від мі-
жнародних економічних відносин, міжнародної діяльності, тому кожна краї-
на при здійсненні зовнішньоекономічної діяльності неминуче стикається з
таким поняттям, як посередництво. В Україні торгово-посередницька діяль-
ність протягом останніх десяти років набула широкої розповсюдженості. Все
це свідчить про те, що тема посередницької діяльності є однією з найактуа-
льніших у сучасній економічній теорії.

Як для виробника, так і для будь-якого посередника важлива сучасна
грамотно спроектована технологія каналу просування товару до кінцевого
споживача, яка знижує витрати, розширює можливості в наданні  додаткових
послуг і зрештою підвищує фінансовий результат, що дозволяє вигравати в
конкурентній боротьбі за споживача. Багато що з іноземного досвіду у сфері
реалізації товарів і послуг можна успішно застосувати при організації збуту
на вітчизняному ринку.

Використання посередників пояснюється в основному їх непереверше-
ною ефективністю в забезпеченні широкої доступності товару і доведення
його до цільових ринків. Завдяки своїм контактам, досвіду, спеціалізації і ро-
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змаху діяльності посередники пропонують фірмі більше того, що вона може
зробити наодинці.

З цього можна зробити висновок, що торговельно-посередницька діяль-
ність має численні переваги, які полягають у наступному:

1) зростання прибутку за рахунок підвищення оперативності збуту,
прискорення обігу капіталу та зменшення термінів зберігання та
післяпродажного обслуговування;

2) фірма-експортер не вкладає коштів в організацію збутової мережі на
території країни-імпортера, оскільки торговельно-посередницькі фірми
володіють власною матеріально-технічною базою, що полегшує освоєння
нових ринків; посередники мають у своєму розпорядженні великі можливості
в організації реклами, виставок, ярмарків;

3) з'являється можливість використовувати капітал торговельно-
посередницьких фірм для фінансування угод на підставі короткострокового і
середньострокового кредитування;

4) торговельні посередники мають стійкі ділові зв'язки з банками,
страховими і транспортними компаніями;

5) на ринки окремих товарів, монополізованих торговельно-
посередницькими фірмами, можна потрапити тільки при використанні
посередницької ланки.

При цьому слід пам’ятати і про недоліки непрямого методу торгівлі, се-
ред яких найбільшими є позбавлення експортером безпосередніх контактів з
ринками збуту внаслідок присутності посередника, залежність його від сум-
лінності й активності торгового посередника, а також це призводить до під-
вищення цін на імпортні товари і зниження доходів від експорту, так як час-
тина виручки залишається у посередника.

Проте дані негативні явища не зменшують той факт, що в практиці сві-
тової торгівлі посередники використовуються досить часто, тому що це вигі-
дно обом сторонам: як покупцям, так й продавцям.

Разом з тим, слід зауважити, що встановлення торговельно-
посередницької діяльності в Україні пов’язано з багатьма складними пробле-
мами правового, організаційного, фінансово-економічного характеру.

Так в Україні торговельно-посередницька діяльність розвивається до-
сить суперечливо: з одного боку – лібералізація торгівлі, розширення зовні-
шньоекономічних  зв’язків, ускладнення комерційних операцій об’єктивно
потребують прискореного формування інституту торгових посередників як
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елементу інфраструктури товарного ринку; з іншого – нерозробленість нор-
мативної бази, низький професійний рівень посередників, загальна недовіра
стримують процес формування посередницьких структур, заганяє їх діяль-
ність в “тінь”.

Вирішення усіх цих проблем дозволить сформувати широку сітку посе-
редницьких структур, що особливо важливо в умовах лібералізації міжнаро-
дної торгівлі і активізації вітчизняного товарного виробництва, та які, як бу-
ло доведено, мають багато переваг.
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Актуальность темы исследования обусловлена тем, что при осуществле-
нии экономической деятельности существует повышенный спрос на квали-
фицированные человеческие ресурсы, способные обеспечить эффективность
и конкурентоспособность организации. Для успешного развития бизнеса су-
щественное значение имеют не только человеческий интеллект и знания, но
также и творческие способности, которые должны трансформироваться в но-
вые идеи, инновации, повышение производительности и качества труда, при-
ращение прибыли и рост конкурентных преимуществ. Большинство совре-
менных научных работ не содержит детального научно-обоснованного
обобщения подходов к развитию творческого потенциала. В связи с этим оп-
ределена цель статьи - определение эффективных методов развития творче-
ского потенциала персонала компании.

Рассматривая понятие творческого потенциала и пути его развития,
предлагается привлечь внимание к таким направлениям развития персонала:


