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можливості – розглядати варіант розірвання угод про 
співпрацю. 

Також для підвищення ефективності управлін-
ня розрахунками керівництву необхідно чітке розме-
жування обов’язків між працівниками фірми, слідкува-
ти за дотриманням ними фінансової дисципліни (зна-
ння та дотримання умов угод, слідкувати за своєчасним 
надходженням від клієнтів та перерахування коштів 
постачальникам), постійне підвищення кваліфікації та 
професіоналізму співробітників. 

ВИСНОВКИ
Користування запропонованим алгоритмом 

управління дебіторською та кредиторською заборгова-
ністю допоможе оптимізувати їх розмір та використан-
ня, поліпшити якість контролю за станом розрахунків 
на підприємствах торгівлі України.                                    
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У періоди кризових ситуацій в країні управління 
комерційною діяльністю не може супроводжу-
ватися стійкістю і збалансованістю. На поточний 

момент розвитку економіки України в комерційній ді-
яльності зайнято більша кількість людей і організацій, 
ніж у виробництві [1]. Тому вкрай важливо звернути 
особливу увагу на управління комерційною діяльністю 
підприємства, щоб вивести обсяг товарообігу на зна-
чення в докризовий період. 

Комерційна діяльність у торгівлі не базується на 
простому акті купівлі-продажу: підприємству необхід-
но зробити деякі оперативно-організаційні і господар-
ські операції, в тому числі вивчити попит населення і 
ринки збуту товарів, знайти постачальників і покупців 
товарів, налагодити з ними раціональні господарські 
зв'язки, виконати транспортування товарів, рекламно-
інформаційну роботу зі збуту товарів, організувати тор-
говельне обслуговування та інше. 

Правильне управління комерційною діяльністю 
торгівельного підприємства дає можливість отримува-
ти стабільні прибутки, приймати обґрунтовані управ-
лінські рішення. 

Значний науковий внесок у розробку управління 
діяльністю підприємства внесли відомі вітчизняні і за-
рубіжні вчені, такі як Брагіна Л. А. [2], Ковальов В. В. [3], 
Лисенко Ю. Г. [4], Миколаєва Т. І. [5], Овечко Г. С. [6], 
Орлов В. М. [7], Фатхутдінов Р. А. [8] та інші. 

Об'єктом даного дослідження є процеси управ-
ління комерційною діяльністю торгового підприємства. 
Предметом дослідження є управління комерційної ді-
яльністю торгівельного підприємства. Проблема управ-
ління комерційної діяльністю торгівельного підприєм-
ства в останні роки знаходиться в центрі уваги науков-
ців, а також різних організацій. Але на сьогоднішній 
день не було розроблено адекватного механізму управ-
ління комерційною діяльністю торгівельного підприєм-
ства. Тому метою даної статті є саме розробка механіз-
му управління комерційною діяльністю торгівельного 
підприємства на підставі комплексного системного під-
ходу, що дозволить підвищити обсяг товарообігу до зна-
чення в докризовий період. 

Діяльність торгівельного підприємства не проті-
кає самостійно. Вона спрямовується людьми, регулю-
ється ними і управляється. Отже, в економіці управлін-
ня комерційною діяльністю – це свідомий вплив лю-
дини на об'єкти і процеси з метою надання діяльності 
підприємства комерційної спрямованості та отримання 
певних результатів. 

В управлінні присутні дві сторони [8]: управля-
ючі і керовані. Тих, хто управляє, прийнято називати 
суб'єктами, до них відносяться адміністратори, керівни-
ки, керуючі. Об'єкти – це ті, ким керують (працівники, 
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колективи), і те, чим управляють (економіка, комерційна 
справа, торговий процес). Взаємодія суб'єктів і об'єктів 
за допомогою управлінських впливів і зворотного 
зв'язку дозволяє цілеспрямовано управляти всебічної 
діяльністю підприємства. Дану систему управління на-
ведено на рис. 1.

новий якісний рівень і економічне зростання ринку. Від-
повідним чином має будуватися і організаційна структу-
ра управління торгівельним підприємством [4]. 

Крім того, змінюються в часі не тільки зовнішні, 
але і внутрішні умови функціонування торгівельного 
підприємства. Отже, процес управління також пови-

нен визначатися і параметрами 
навколишнього середовища, і їх 
змінними величинами в межах 
торгівельного підприємства [2]. 

Мета створення механіз-
му полягає в тому, що б він да-
вав можливість підприємству 
успішно функціонувати, точно 
окреслювати й оцінювати ре-
зультати своєї діяльності, кори-
гувати систему у випадку необ-
хідності. Даний механізм наве-
дено на рис. 2. 

Згідно із системним ана-
лізом система комерційної ді-
яльності торговельного підпри-
ємства складається з входів і 
виходів [4]. 

При цьому під входами 
мається на увазі матеріальні, ін-

формаційні, фінансові та інші потоки. Усі ці потоки беруть 
участь у процесі управління комерційною діяльністю. 

Як вихід представлені результати перетворення в 
системі вхідних потоків, а також система спрямовується 
і управляється двома блоками: управління й механізм. 

Перший блок – управління, який складається з 
принципів, методів і функцій. Кожен елемент блоку 
впливає на систему і дозволяє здійснювати правильне 
управління системою.

Другий блок – механізм, представлений систем-
ним аналізом й контролінгом. Зазначений блок дозволяє 
системі управляти і контролювати процес досягнення 
кінцевих цілей і результатів діяльності підприємства. 

Даний механізм управління комерційною діяль-
ністю підприємства відображає взаємозв'язки між 
управлінською, керованою, цільовою компонентами і 
забезпечує підсистемам, що характеризують «вхід» і 
«вихід» системи, зворотний зв'язок і зв'язок із зовніш-
нім середовищем, що дозволяє проектувати раціональ-
ну систему управління комерційного підприємства. 

Мета системи залежно від її характеру задається 
різним чином, для чого використовується множина кри-
теріїв для оцінки ефективності системи управління [4]. 

ВИСНОВКИ
При аналізі управління комерційною діяльністю 

торгівельного підприємства були виявлені різні про-
блеми, які необхідно вирішувати за допомогою методів 
системного аналізу. Використання концепції «чорного 
ящика» при побудові системи управління комерційною 
діяльністю підприємства дозволяє позбутися необхід-
ності врахування складних технічних аспектів перетво-
рення в системі управління комерційною діяльністю, 

Рис. 1. Система управління комерційною діяльністю торгівельного підприємства
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Управлінські впливи задаються законами, поста-
новами, планами, програмами, нормативами, рекомен-
даціями, інструкціями, а також матеріальними і фінан-
совими стимулами. Зворотні зв'язки – це результати 
безпосередніх спостережень і контролю з боку суб'єкта 
управління, статистична і поточна звітність, бухгалтер-
ська документація [3, 4].

Ринкова система управління набула особливої зна-
ч ущості в Україні у зв'язку з переходом до ринко-
вої економіки. В умовах ринку виникає потреба 

в розширенні управлінських завдань, розробці нових 
прийомів і методів управління, придатних для різно-
манітних форм власності та розвитку комерційної ді-
яльності торгівельних підприємств. Іншими словами, 
передбачається постійний пошук шляхів удосконалення 
управління. Процес управління торгівельним підприєм-
ством повинен бути заснований на ринкових принципах 
і методології сучасного управління. 

Управління комерційною діяльністю ставить пе-
ред собою такі задачі [7]: 

 внести певну впорядкованість в комерційні та 
торгові процеси; 

 організувати спільні дії працівників, що беруть 
участь в цих процесах; 

 досягти узгодженості і координації дій. 
При цьому управління спрямоване на оптимізацію 

роботи співробітників з метою підвищення ефектив-
ності комерційних процесів і досягнення кінцевих цілей 
підприємства. 

Як вже згадувалося раніше, у сучасних умовах ді-
яльність торгівельного підприємства пов'язана з під-
приємництвом, комерцією, економетрикою, економіч-
ною кібернетикою та інформатикою. Цим визначається 
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сконцентруватися на управлінських аспектах і в майбут-
ньому побудувати систему, яка володіє прогностичними 
властивостями. 

Запропонований у роботі механізм управління 
комерційної діяльністю торгівельного підприємства до-
зволяє ефективно управляти функціонуванням і діяль-
ністю торгівельного підприємства, а також коригувати 
систему у разі необхідності за рахунок оптимізації та 
послідовності управлінських рішень.                   
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Ціль

Принципи:
1. Забезпечення узгодженості між підрозділами.
2. Забезпечення взаємодії між комерційною
діяльністю і цілями
3. Забезпечення комплексного підходу.
4. Забезпечення простої підрядності в структурі.
5. Забезпечення адаптивності структури

Керування

Функції:
1. Планування.
2. Організація.
3. Координація.
4. Контроль.

Методи:
1. Адміністративні.
2. Організаційні.
3. Економічні

Комерційна діяльність

Входи:
Підбір кадрів.
Вибір постачальників товарів
і послуг.
Вибір асортименту товару.
Дослідження ринків і споживачів.
Комерційна пропозиція
постачальників.
Залишки товару на початок періоду.
Дані по реалізації.
Обмеження по сумі

Суб’єкт
керування
(керуючі):

Об’єкт керування
(керовані):

Адміністратор
Керівник
Керуючий

Система планування
закупівель
Перетворення:
1. Коригування обсягу
замовлення.
2. Коригування списку
товару і середнього рівня
продажу.
3. Коригування плану.
Відповідальні:
1. Відділ закупівель.
2. Бухгалтерія

Виходи:

Визначення пріоритетних
постачальників.
Збутова стратегія.
Купівля товару.
План закупівель

Системний аналіз:
Виявлення та вивчення типу
сформованої ринкової структури

Механізм
Контролінг:

Аналіз поточної ситуації на ринку певного
товару з метою визначення можливості
та способу впровадження на цей ринок


