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ВСТУП

Актуальність проблеми. Від рівня комерційної діяльності організацій та управління залежать не тільки своєчасна реалізація продукції та швидкість обігу оборотних коштів підприємства, але й виконання першочергової місії діяльності підприємства – повне та якісне забезпечення товарами чи послугами населення. При цьому комерційна діяльність підприємств в сучасних умовах включає сукупність елементів торговельної діяльності, що направлена на більш повне задоволення потреб населення в товарах та послугах і одержання на цій основі прибутку.

Незважаючи на велику кількість праць вітчизняних і зарубіжних вчених, присвячених проблемам комерційної діяльності, теоретичні та практичні розробки її змісту та специфіки на сучасному етапі не знайшли достатнього висвітлення. Існуючі визначення комерційної діяльності не розкривають її сутність в умовах формування ринкових відносин і вимагають уточнення. Головною особливістю комерційної діяльності в сучасних умовах формування ринкових відносин є переорієнтація її мети, задач, що обумовлює необхідність використання принципів і елементів менеджменту в комерційній діяльності підприємств. 

Організація комерційної діяльності організацій значною мірою визначається рівнем розвитку ринкової інфраструктури, суб'єкти якої сприяють налагодженню зв'язків між виробниками та кінцевими споживачами продукції. При цьому перехідний період, в якому перебуває економіка України, характеризується рядом негативних явищ, таких як спадом ділової активності, високим рівнем інфляції, дефіцитом товарів вітчизняного виробництва, низькою платоспроможною здатністю населення. За цих умов важливо виробити методи, що впливають на організацію збуту, споживання товарів і послуг, та нові підходи до управління комерційною діяльністю підприємства. 

Враховуючи викладене вище, значної актуальності набуває необхідність впровадження методів й інструментів менеджменту у практику здійснення комерційної діяльності підприємства на всіх етапах торгово-технологічного процесу: постачання товарів і послуг, організація та формування асортименту, стимулювання збуту, сервісне обслуговування.
Аналіз останніх досліджень та наукових праць. Слід відзначити, що проблеми управління ефективністю комерційної діяльності підприємства, знайшли широке висвітлення в публікаціях вітчизняних і зарубіжних вчених. Суттєвий вклад у розробку наукових засад управління підприємств в ринкових умовах господарювання внесли такі вчені, як, П. Дойль, О. Віханський, В. Герасимчук, В. Геєць, М. Долішній, Н. Кривокульська, П. Микитюк, М. Чумаченко, А.Наливайко, Н. Любушкіна, М. Тодаро, Б. Прикін, А. Шегда, М. Шкільняк. 
Метою кваліфікаційної роботи є дослідження складових механізму управління ефективністю комерційної діяльності підприємства та вдосконалення технології її реалізації. Виходячи з мети дослідження, завданнями роботи є:

· дослідити теоретичні засади управління комерційною діяльністю підприємства;

· визначити інструментарій та структуру управління комерційною діяльністю підприємства;

· оцінити результативність здійснення комерційної діяльності підприємства;

· проаналізувати моделювання маркетингових та логістичних підходів в управлінському забезпеченні здійснення комерційної діяльності підприємства;
· запропонувати шляхи удосконалення управління комерційною діяльністю підприємства.
Об’єктом дослідження є комерційна діяльність в системі управління підприємством. 

Предметом дослідження є механізм управління ефективністю реалізації комерційної діяльності в управлінні ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ». 

Методи дослідження. У роботі використано методи аналізу – для дослідження теоретичних засад управління комерційною діяльністю підприємства, факторний аналіз, порівняння – для здійснення системного аналізу діючого механізму управління комерційною діяльністю ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ», моделювання, абстракції та синтезу – в напрямку впровадження елементів франчайзингу та логістики постачання в систему управління комерційною діяльністю підприємства.

Практична значимість роботи полягає у тому, що розроблені у ній рекомендації щодо управління комерційною діяльністю підприємства можуть бути використані у її практичній роботі для підвищенні кінцевої результативності функціонування.

Апробація. За результатами дослідження опубліковано тези доповідей на тему «Інформаційні ресурси управління ефективністю комерційної діяльності підприємства» у збірнику IV Всеукраїнської науково-практичної конференції з міжнародною участю «Актуальні проблеми менеджменту та публічного управління в умовах сучасних викликів» (Тернопіль, ЗУНУ, 2023).
Структура та обсяг кваліфікаційної роботи. Робота викладена на 56 сторінках та складається зі вступу, трьох розділів, висновків, списку використаних джерел із 58 найменувань, містить 1 таблицю та 5 рисунків.

РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИЧНІ ЗАСАДИ УПРАВЛІННЯ КОМЕРЦІЙНОЮ ДІЯЛЬНІСТЮ ПІДПРИЄМСТВА
1.1 Управління комерційною діяльністю підприємства в системі менеджменту підприємства
Комерційна діяльність – це сукупність фінансово-економічних, правових та організаційних знань, навичок та дій, які спрямовані на організацію, проведення та удосконалення процесів обігу, зокрема купівлі і продажу товарів та послуг з метою задоволення попиту споживачів та отримання прибутку.

Термін комерція походить від латинського слова «commercium», що означає «торгівля», при чому він має подвійне значення: в одному випадку - означає самостійну галузь, а в іншому –процеси, які спрямовані на здійснення актів купівлі-продажу товарів і послуг.

Таким чином, комерційне підприємництво характеризується пріоритетною роллю товарно-грошових та торгово-обмінних операцій в процесі його здійснення. Основу цього виду підприємницької діяльності становлять операції й угоди з купівлі-продажу, тобто з перепродажу товарів і послуг. Загальна схема комерційного підприємництва багато в чому аналогічна схемі виробничо-підприємницької діяльності, однак відмінність полягає в тому, що при комерційному підприємництві немає потреби в забезпеченні виробничими ресурсами, пов'язаними з випуском продукції, оскільки матеріальні ресурси підприємець купує як готовий товар, а потім реалізує їх споживачеві. 

«Комерційна діяльність підприємства є більш вузьким поняттям, ніж підприємництво, підприємництво – це організація економічної, виробничої й іншої діяльності, що приносить підприємцю доход» [13]. «Підприємництво може означати організацію промислового підприємства, сільського фермерського господарства, торгового підприємства, підприємства обслуговування, банку, адвокатської контори, видавництва, дослідницької установи, кооперативу, із усіх цих видів підприємницької діяльності тільки торгова справа є в чистому виді комерційною діяльністю» [25]. «Таким чином, комерцію варто розглядати як одну з форм підприємницької діяльності, однак в деяких видах підприємницької діяльності можуть здійснюватися операції по купівлі-продажу товарів, сировини, заготовленої продукції, напівфабрикатів і т.п., тобто елементи комерційної діяльності  можуть здійснюватися у всіх видах підприємництва, але не є для них визначальними, головними» [26].

«Отже, комерційна діяльність підприємства є значною сферою оперативно-організаційної діяльності торгових організацій і підприємств, яка спрямована на здійснення процесів купівлі-продажу товарів для задоволення попиту населення й одержання прибутку, акт купівлі-продажу товарів базується на основній формулі товарного обігу – зміні форми вартості» [43].

«З цього випливає, що комерційна діяльність підприємства – поняття більш широке, ніж просто купівля-продаж товару, тобто, щоб акт купівлі-продажу відбувся, торговому підприємцю необхідно реалізувати  оперативно-організаційні і господарські операції, у тому числі вивчення попиту населення і ринку збуту товарів, перебування постачальників і покупців товарів, налагодження з ними раціональних господарських зв'язків, транспортування товарів рекламно-інформаційну роботу зі збуту товарів, організацію торгового обслуговування» [33]. 

«Комерційна діяльність реалізується через комерційні процеси, які пов’язані зі зміною вартості, тобто з купівлею і продажем товарів. До них належать і організаційно-господарські процеси, які безпосередньо не пов’язані з актами купівлі-продажу, але забезпечують безперервність їх здійснення і не мають виробничого характеру, вивчення потреб, укладання договорів купівлі-продажу, реклами» [26].

«Основні комерційні процеси торговельної діяльності поділяються на наступні види» [26]:

· «вивчення і прогнозування купівельного попиту, вивчення і виявлення потреб населення в товарах та послугах» [26];

· «виявлення і вивчення джерел надходження і постачальників товарів» [26];

· «планування та організація раціональних господарських зв’язків з постачальниками товарів, включаючи укладення договорів на постачання товарів, розробку і представлення заявок і замовлень на товари, організація обліку і контролю за виконанням договірних зобов’язань, різні форми комерційних розрахунків та інше» [26];

· «планування, організація і технологія гуртового і роздрібного продажу товарів у різних постачальників» [26]; 
· «технологія гуртового і роздрібного продажу товарів, включаючи форми і методи продажу товарів, умови їх застосування, якість обслуговування» [26];

· «планування та проведення рекламно-інформаційної  діяльності зі збуту товарів» [26];

· «планування та проведення рекламно-інформаційної діяльності зі збуту товарів» [26];
· «планування та формування торгового асортименту на складах і в магазинах, управління товарними запасами» [26].

Комерційна діяльність здійснюється на ринку товарів і послуг. «Основна мета комерції в сфері товарного обороту – отримання прибутку, який буде використаний на розвиток та розширення підприємництва для більш повного задоволення потреб споживачів» [38]. При цьому вважається, що комерційна діяльність доцільна, якщо вона забезпечує чистий прибуток не менш як 20 % витрат. Така жорстка вимога зумовлена високим рівнем ризику, що характерний щодо здійснення комерційної діяльності.
Саме цілі комерційної діяльності  визначають її зміст, зокрема:

· «встановлення господарських і партнерських зв’язків із суб’єктами ринку» [28];

· «вивчення та аналіз джерел закупівлі товарів» [39];

· «налагодження зв’язків виробництва зі споживанням товарів, орієнтованих на попит покупців, асортимент, обсяг, оновлення продукції, що випускається» [39];

· «здійснення купівлі і продажу товарів з урахуванням ринкового середовища» [39];

· «розширення існуючих і  перспективний  розвиток цільових ринків товарів» [39];

· «скорочення витрат обороту товарів» [39].

Враховуючи зміст комерційної діяльності джерелами її здійснення є:

· «правові та нормативні акти, які використовують для прийняття комерційних рішень і виконання комерційних завдань» [63],

· «ринкове середовище і ринкові важелі, які впливають на політику комерційної діяльності» [63],

· «взаємозв’язок обраної стратегії розвитку підприємства з позиціями комерційної діяльності» [63],

· «внутрішній механізм впливу на комерційну діяльність, погоджений з попитом і можливостями споживачів» [63],

· «методи і засоби, необхідні для досягнення поставлених цілей в комерції із  врахуванням змінних факторів внутрішнього і зовнішнього середовища» [63]. 

Виходячи з викладеного вище, основними напрямками здійснення комерційної діяльності, що передбачають необхідність їх управління є:

· «вивчення і прогнозування ємкості ринку і попиту» [26];

· «визначення потреби в товарах та послугах» [26];

· організація рекламної діяльності;

· «планування обсягів закупівлі і реалізації товарів і послуг» [26];

· «пошук і вибір найкращого партнера-постачальника або покупця» [26];

· «організація товароруху» [26];

· «організація оптового продажу товарів і комерційне посередництво» [26];

· «роздрібна торгівля як форма комерційно-посередницької діяльності» [26].

Таким чином, об’єктами комерційної діяльності є товари та послуги, а суб’єктами - підприємства, основна діяльність яких спрямована на організацію, проведення та удосконалення процесу обігу товарів та послуг.

Основними базовими правилами, які відображають природу комерційної діяльності й визначають особливості її підприємства є:

· «економічна свобода, суть якої полягає у тому, що суб’єкти комерційної діяльності вільні у виборі об’єктів, форм і методів взаємодії, самостійно визначають масштаби і умови комерційних операцій та міру відповідальності за результативність їх здійснення» [33],
· взаємозв’язок комерційної та маркетингової діяльності,

· гнучкість та адаптивність маркетингу через спрямованість на врахування постійних ринкових змін. Зокрема гнучкість комерції проявляється у врахуванні вимог ринку, для чого необхідне вивчення і прогнозування товарних ринків, розвиток і удосконалення рекламної діяльності,

· вміння передбачення комерційні ризики.

Серед основних функцій комерційної діяльності можна виокремити закупівлю та реалізацію товарів і сировини, які здійснюються через комерційні процеси. Для підприємства комерційної діяльності господарюючих суб’єктів, необхідне існування підприємств і служб, що здійснюють комерційні угоди, тобто відповідної інфраструктури ринку: банки, ярмарки, виставки, аукціони, оптові ринки, контролюючі органи. Інфраструктура забезпечує функціонування торгівлі та сприяє оперативному й ефективному здійсненню товарообмінних операцій, юридичному та економічному контролю за ними, представляє інформаційне забезпечення.

При управлінні комерційною діяльністю реалізуються функції процесу управління: планування, організація, мотивація і контроль (рис. 1.1).





Рис. 1.1 Функції управління комерційною діяльністю підприємства ¹

Джерело. Складено самостійно

Планування - одна з найважливіших функцій управління комерційною діяльністю підприємства, оскільки планування закупівель, товарних запасів і продажів безпосередньо пов'язано з динамікою торгових процесів і сприяє досягненню поставлених цілей підприємства.

«Плани закупівель і продажів звичайно містять показники, що повинні бути досягнуті в результаті їхнього виконання, у планах відбивається зміст робіт, установлюється персональна відповідальність за їхнє виконання, намічаються терміни і визначаються методи контролю й аналізу ефективності виконання завдань» [43].

«Сутність підприємства як функції управління комерційною діяльністю полягає в упорядкуванні, узгодженні, регламентуванні дій виконавців, що беруть участь у процесах закупівлі, продажі і просування товарів до споживачів» [53]. При цьому організація управління включає також оперативне регулювання, які включають поточні управлінські рішення, інструкції, накази, розпорядження, вказівки, що вироблені та прийняті суб'єктами управління відповідно до конкретної ринкової ситуації.

«Облік як функція управління комерційною діяльністю являє собою документальне оформлення надходжень, приймання, реалізації товарів і їхнього руху в торговому підприємстві, завдяки обліку забезпечується схоронність матеріальних цінностей і коштів, контроль за торговими процесами і результатами комерційної діяльності» [23].

Контроль як функція управління охоплює активне спостереження за виконанням управлінських впливів, перевірку дотримання документів, що регламентують комерційно-підприємницьку діяльність підприємства. «Контроль разом з обліком інформує підприємця про результативність торгових процесів і слугує засобом коригувального впливу з боку органів управління на організацію» [43].
1.2. Процес управління комерційною діяльністю підприємства

Процес управління комерційною діяльністю підприємства охоплює та водночас визначається не тільки сукупністю вищенаведених функцій управління, але й взаємозв’язками організаційних структур та функціональних важелів управління підприємством. Таким чином, управління комерційною діяльністю в підприємства схематично можна представити як систему зі зворотнім зв’язком в якій взаємодіють усі ланки управління (рис. 1.2).
Процес управління комерційною діяльністю включає окремі стадії, результативність виконання яких забезпечує ефективність здійснення останньої. Основними стадіями процесу управління окремими елементами комерційної діяльності є:

· інформаційна, яка передбачає збір, первинну обробку інформації, що отримана через моніторинг ринку, утворення баз даних про конкурентів, потенційних постачальників чи споживачів,

· аналізу результатів комерційної діяльності, що здійснюється з метою підготовки прийняття адекватного ситуації на ринку та фінансово-господарському стану підприємства управлінського рішення щодо конкретної функції комерційної діяльності,
















· прийняття адекватного управлінського рішення, яка передбачає, що рівень кожного управлінського рішення повинен відповідати стану підприємства і водночас бути адаптованим до вимог зовнішнього середовища,

· можливої репідприємства, що зумовлена змінністю процесу виконання прийнятого рішення у зв’язку з можливими змінами у внутрішньому і зовнішньому середовищах,

· контролювання, що здійснюється через порівняння результатів, що планувалося досягти з тими, що були отримані при безпосередньому здійсненні технологічного процесу комерційної діяльності,

· регулювання, яка реалізується через внесення доповнень у реалізацію управлінського рішення щодо проведення додаткової комерційної роботи для досягнення необхідного результату,

· оцінювання виконання рішень, яка зумовлена тим, що управлінське рішення наприкінці кожного завершеного циклу здійснення комерційної діяльності на рівні реалізації конкретного комерційного проекту оцінюється з точки зору витрат факторів праці, капіталу, підприємницької ініціативи та отриманих результатів.

Управління комерційною діяльністю є ціленаправленим впливом керівництва підприємства у сфері закупівлі, виробництва і реалізації товарів на рух матеріальних, фінансових і інформаційних потоків для досягнення соціальної та економічної мети функціонування системи на ринку товарів і послуг.

Виділяють три рівні управління комерційною діяльністю: 
· організаційно-стратегічне поле господарювання; 
· галузево-функціональна сфера; 

· виробнича діяльність. 
На кожному рівні об’єкти управління відрізняються. Суб’єктами управління комерційною діяльністю є керівники організацій різних рівнів управління, спеціалісти. Управління комерційною діяльністю направлено на підвищення ефективності діяльності кожного конкретного підприємства та підприємства, забезпечення соціальної направленості системи. 

Враховуючи викладене вище, управління комерційною діяльністю можна представити як систему взаємозв’язків суб’єктів та об’єктів комерційної діяльності щодо реалізації своїх функцій (рис. 1.3).
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Рис. 1.3 Комерційна діяльність підприємства у конкурентному середовищі 

Джерело. Складено самостійно

Серед основних функцій комерційної діяльності можна виокремити закупівлю та реалізацію товарів і сировини, які здійснюються через комерційні процеси. Поєднання товарів і послуг створює споживчій ринок. Суб’єктами комерційної діяльності також є позасистемні підприємства – постачальники товарів, кооперативні підприємства різних рівнів та внутрішньосистемні постачальники – підприємства різних галузей діяльності, а також споживачі – населення. 

Для підприємства комерційної діяльності господарюючих суб’єктів, необхідне існування підприємств і служб, що здійснюють комерційні угоди, тобто відповідної інфраструктури ринку: банки, ярмарки, виставки, аукціони, оптові ринки, контролюючі органи. Інфраструктура забезпечує функціонування торгівлі та сприяє оперативному й ефективному здійсненню товарообмінних операцій, юридичному та економічному контролю за ними, представляє інформаційне забезпечення.

«Загалом в нових умовах господарювання комерційна діяльність розглядається як визначальна основа торгівельного підприємства, одночасно посилюється увага до функцій і структури управління комерційною діяльністю підприємства, тому система управління носить досить динамічний характер, спрямований на адаптацію структури комерційної діяльності до особливостей і тенденцій розвитку ринку» [48].
У механізмі управління комерційною діяльністю потрібно виокремити фінансове, технологічне й інформаційне забезпечення. При цьому залежно від об’єктів управління комерційною діяльністю має свої особливості, зокрема стосовно:

· товарних потоків особливостями управління є можливість застосування диференційованого підходу до формування товарних ресурсів з внутрішніх і зовнішніх джерел,

· фінансових потоків – порядок формування оборотних засобів та використання прибутку,

· інформаційних потоків – формування інформаційного поля,

· кадрів – можливість їх навчання та підвищення кваліфікації.

З комерційною діяльністю безпосередньо пов’язана торгівля, яка забезпечує виконання заходів доставки товарів від виробника до покупця. Процес торгівлі складається з цілеспрямованого продажу товарів, обслуговування споживачів, торговельних і після продажних послуг. 

«Згідно законодавства, торговельна діяльність - це ініціативна, самостійна діяльність юридичних осіб та громадян щодо здійснення купівлі та продажу товарів народного споживання з метою отримання прибутку» [36]. В Україні вона регулюється Законами України “Про підприємництво”, ”Про захист прав споживачів”, ”Про зовнішньоекономічну діяльність”. Зокрема Постановою Кабінету Міністрів України “Порядок заняття торговельною діяльністю і правила торговельного обслуговування населення”, яка визначає загальні умови здійснення торговельною діяльністю, основні вимоги до торговельної мережі і торговельного обслуговування громадян, які придбають товари для власних побутових потреб у підприємств, установ, організацій незалежно від форм власності, громадян-підприємців та іноземних юридичних осіб, що здійснюють підприємницьку діяльність на території України у сфері торгівлі» [36]. (рис. 1.4)




Рис. 1.4 Процес управління товарною політикою підприємства 

Джерело. Складено самостійно
Процес управління торгівельною діяльністю підприємства тісно пов'язаний з комерційною, оскільки є його складовою, однак, при цьому, має свої особливості, що зумовлені:

· впливом постачальників і споживачів на результативність діяльності підприємства,

· потенційно сприятливими можливостями чи проблемами підприємства в результаті здійснення торгівельної діяльності,

· сильними та слабкими сторонами підприємства.
Управління комерційною діяльністю підприємства, можна розглядати в трьох аспектах – як цілісну господарюючу систему, що взаємопов’язана з організаційною структурою, функціональним механізмом та соціальною направленістю; як відкриту організацію з урахуванням регіональних особливостей функціонування суб’єктів ринку та конкурентного оточення; як кожне торговельне підприємство, що зумовлене багатогалузевим характером його діяльності та розвитком міжгалузевої інтеграції.

Отже, управління комерційною діяльністю є сукупністю організаційних, фінансово-економічних, адміністративних дій, що  спрямовані  на організацію, проведення та удосконалення процесу обігу товарів та послуг.
Висновки до 1 розділу
1. В сучасних умовах господарювання комерційна діяльність організацій включає сукупність елементів господарської діяльності, яка спрямована на більш повне задоволення потреб населення в товарах та послугах і одержання на цій основі прибутку. При цьому об’єктами комерційної діяльності є товари та послуги, а суб’єктами - підприємства, основна діяльність яких спрямована на організацію, проведення та удосконалення процесу обігу товарів та послуг з метою задоволення попиту споживачів та отримання прибутку.

2. При управлінні комерційною діяльністю реалізуються всі функції процесу управління: планування, організація, мотивація і контроль. Процес управління комерційною діяльністю включає окремі стадії, результативність виконання яких забезпечує ефективність здійснення останньої. Основними стадіями процесу управління окремими елементами комерційної діяльності є інформаційна, аналізу результатів комерційної діяльності, прийняття адекватного управлінського рішення, можливої репідприємства, контролювання, регулювання, оцінювання виконання рішень.

РОЗДІЛ 2. ОЦІНКА ЕФЕКТИВНОСТІ УПРАВЛІННЯ КОМЕРЦІЙНОЮ ДІЯЛЬНІСТЮ ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ»
2.1 Структура та інструментарій управління комерційною діяльністю підприємства

На сучасному етапі розвитку економіки України основними цілями управління комерційною діяльністю підприємств є застосування концепції та інструментарію маркетингу; задоволення  платоспроможного попиту різних категорій населення; забезпечення росту обсягів продажу на основі ефективного використання виробничого потенціалу; оптимізація витрат обігу за рахунок використання наявних можливостей підприємства та його резервів; отримання необхідної величини прибутку за рахунок проведення більш раціональної комерційної діяльності по збуту.

Загалом в умовах становлення ринкової економіки, які характеризуються зростанням невизначеності і динамічністю зовнішнього середовища, ефективне управління комерційною діяльністю, потребує врахування зовнішніх і внутрішніх чинників. Досягнення поставлених підприємством цілей залежить не тільки від його ресурсних можливостей, а й від суб'єктів і сил, які діють за межами підприємства. Аналіз факторів зовнішнього і внутрішнього середовищ допомагає отримати важливі результати для стратегічного планування комерційної діяльності, розробити заходи попередження. За характером впливу всі фактори поділяються на економіко-фінансові, соціально-психологічні і організаційно-правові; за сферою впливу на зовнішні, внутрішні; за тривалістю впливу на  постійні, тимчасові. 

Аналіз конкурентного середовища дозволяє визначити інтенсивність конкуренції, силу впливу постачальників, покупців, товарів-замінників. Таким чином, передумовами здійснення ефективного менеджменту комерційної діяльності є ряд нижченаведених положень, реалізація яких обумовлює структуру та інструментарій управління комерційною діяльністю підприємства. 

Згідно підходів менеджменту умовами здійснення ефективного менеджменту комерційної діяльності є:

•
поточна кон’юнктура ринку потребує від організацій постійного коригування стратегічних, тактичних та оперативних цілей, що передбачає оперативний менеджмент комерційної діяльності та є необхідним атрибутом управління підприємством загалом в умовах ринку,

•
підприємства, що займаються комерційною діяльністю організовані та існують в умовах повної господарської самостійності, що, з одного боку, передбачає свободу прийняття управлінських рішень, а з іншого – вимагає повної фінансово-майнової відповідальності за наслідки рішень, що приймаються,

•
ефективність менеджменту торгівельного підприємства визначається комплексом результатів його діяльності на ринку відповідно до встановлених критеріїв,

•
у своїй діяльності підприємства, що займаються комерційною діяльністю повинні орієнтуватися на попит та потреби ринку, групи споживачів, конкретного споживача.

При цьому система ефективного управління комерційною діяльністю в підприємства включає три рівні – генеральний, функціональний та кадровий менеджмент. Генеральний менеджмент охоплює умови функціонування всіх систем та процесів управління в підприємства та включає наступні управлінські функції: організація управлінської системи, раціоналізація структури управління, організація процесу управління; прогнозування, перспективне та поточне планування, встановлення рівня торгівельної надбавки, аналіз діяльності підприємства, організація обліку та загального контролю за комерційною діяльністю. Функціональний менеджмент включає не лише управління сферами діяльності підприємства, але й управління допоміжними підрозділами. Реалізація управлінських функцій на рівні функціонального менеджменту комерційної діяльності охоплює логістику підприємства, організацію складського господарства, транспортного обслуговування, рекламну діяльність, управління реалізацією. Також сюди ж включаються організація бухгалтерського обліку, фінансової діяльності, взаємовідносин з постачальниками і бюджетом; керівництво персоналом комерційного, рекламного відділів, бухгалтерії, координація діяльності підрозділів, що відповідають за торгівельно-технологічний процес. Управлінські функції щодо регулювання комерційної діяльності на рівні кадрового менеджменту включають організацію та управління фондами соціального розвитку колективу, матеріального стимулювання, управління ефективністю управлінської праці та розміром структури управління через організацію праці апарату управління, розподіл і кооперацію праці.

Інструментарій комерційної діяльності охоплює три базові блоки – категорійний менеджмент, управління продажами та комерційні можливості підприємства, якісний рівень наповнення яких визначає інструменти їх реалізації.

Категорійний менеджмент в системі інструментарію комерційної діяльності є управлінням асортиментом за категорійним принципом, коли виділяються групи взаємопов’язаних товарів, що розглядаються як певна бізнес-одиниця – об’єкт управління. Управління продажами є системою управлінських дій і заходів, які спрямовані на оптимізацію й стимулювання процесу продаж. Вищезазначені блоки певною мірою визначаються  комерційними можливостями підприємства, тобто потенціалом та ресурсами підприємства, які сприяють ефективному процесу комерційної діяльності відповідно до поставленої мети. 

Узагальнення теоретичних розробок вітчизняних і зарубіжних вчених дозволило виділити основні елементи управління комерційною діяльністю підприємств: маркетингові дослідження комерційної діяльності, товарна політика, закупівельна політика, збутова політика, політика просування.

В аспекті розгляду інструментарію управління комерційною діяльністю підприємства зазначимо, що неминучим наслідком економічної нестабільності, викликаної переходом до реальних ринкових відносин та світової економічної кризи, є істотне розширення зони ризикованих ситуацій в комерційній діяльності підприємств. «Так, самостійно визначаючи свої капіталовкладення, укладаючи угоди зі споживачами, постачальниками, вони і споживачами, постачальниками, вони повністю приймають на себе, пов'язаний з цими рішеннями комерційний ризик» [36].

Таким чином, під комерційним ризиком слід розуміти імовірність виникнення непередбачених витрат, і як наслідок - зниження очікуваного прибутку в процесі здійснення комерційної діяльності підприємства.

В практиці управління комерційною діяльністю підприємств існує два види комерційних ризиків – макроризики, обумовлені об'єктивними факторами, які діють на рівні країни і мікроризики, обумовлені суб'єктивними факторами, які діють на рівні підприємства. До макроризиків в комерційній діяльності відносяться інфляційний і податковий ризики, а також ризики, обумовлені нестабільністю законодавства. «До мікроризиків слід відносити ринковий, товарний, збутовий, конкурентний, ціновий, закупівельний, транспортний і фінансовий ризики» [22].

«З точки зору тривалості у часі комерційні ризики можна поділити на короткотермінові і постійні, до групи короткотермінових відносяться ті ризики, які загрожують підприємцю протягом певного відрізку часу, наприклад, транспортний ризик, коли збитки можуть виникнути під час перевезення вантажу, або ризик неплатежу за конкретною угодою» [33]. «До постійних ризиків відносять ті, котрі безперервно загрожують комерційній діяльності в даному географічному районі або у визначеній галузі економіки, наприклад, ризик неплатежу в країні з недосконалою правовою системою або ризик руйнації будівель в районі з підвищеною екологічною небезпекою» [35].

«Оскільки основне завдання підприємця ризикувати розумно, не переходячи тієї межі, за якою можливе банкрутство підприємства, виділяють такі види комерційних ризиків: допустимий, критичний і катастрофічний, допустимий ризик – загроза повної втрати прибутку від певного проекту або комерційної діяльності в цілому» [36]. «Отже в даному випадку втрати можливі, але їх розмір менший очікуваного підприємницького прибутку, тому, незважаючи на ймовірність ризику, цей вид діяльності зберігає свою економічну доцільність, критичний ризик пов'язаний із небезпекою втрат у розмірі здійснених затрат на реалізацію даного виду комерційної діяльності або окремої угоди» [36]. 

«Розрізняють критичний ризик першого ступеня, який пов'язаний із загрозою отримання нульовою доходу, але при заміщенні матеріальних затрат підприємцю, критичний ризик другого ступеня, пов'язаний із можливістю втрат в розмірі повних витрат у результаті здійснення підприємницької діяльності, під катастрофічним розуміють ризик, який характеризується небезпекою, загрозою втрат у розмірі, який дорівнює або перевищує вартість майна підприємця» [16].

«Катастрофічний ризик зумовлює банкрутство підприємства, бо в даному випадку можлива втрата не лише вкладених коштів підприємцем у визначений вид діяльності або в конкретну угоду, але і його майна, це має місце у ситуації, коли підприємство отримувало зовнішні позики під очікуваний прибуток; при виникненні катастрофічного ризику підприємець повертає кредит із власних коштів» [26].

«За ступенем правомірності комерційні ризики поділяють на виправдані і невиправдані ризики, для розмежування виправданого і невиправданого ризику необхідно врахувати, в першу чергу, ту обставину, що межа між ними в різних секторах економіки різна» [26]. «Розрізняють також дві групи ризику: динамічний і статичний, динамічний - ризик непередбачених змін вартості основного капіталу внаслідок прийняття управлінських рішень або непередбачених змін ринкових чи політичних обставин, такі зміни можуть зумовити як втрати, так і додаткові доходи» [15]. «Статичний ризик проявляється втратою реальних активів внаслідок нанесення шкоди власності, а також втрат доходу через недієздатність підприємства, цей ризик зумовлює лише втрати» [23]. 

«На наш погляд, наведена класифікація ризиків дозволяє правильно ідентифікувати конкретний ризик, а значить, і управляти ним» [26]. Отже, сучасні умови ринкових відносин вимагають не тільки ідентифікації ризику, але й уміння управляти їм. На наш погляд, управління комерційним ризиком, як елемент управління комерційною діяльністю підприємства. «Це логічна послідовність управлінських дій, що охоплює аналіз факторів ризику, оцінку максимального діапазону можливих ризиків, які виникають при здійсненні комерційної діяльності» [16]. А також розробка стратегічних і тактичних заходів, направлених на зниження рівня ризику і його запобігання та контроль за їх реалізацією.

Функціонування підприємств обумовлює необхідність розширення нових підходів до управління комерційною діяльністю, одним з яких є використання концепції контролінгу комерційної діяльності. На наш погляд, стосовно до комерційної діяльності контролінг включає кількісну та якісну підготовку, прийняття, оцінку рішень керівництва і розробку рекомендацій щодо здійснення та вдосконалення управління комерційною діяльністю.

Практика діяльності підприємств також продемонструвала необхідність використання логістичного підходу до управління комерційною діяльністю. У вітчизняній і зарубіжній літературі розглядається використання логістики тільки в сфері виробництва та оптовій торгівлі, тоді як застосування логістичної концепції має важливе значення також і для роздрібних торговельних підприємств. На наш погляд, комерційна логістика - це наука про планування, реалізацію та контроль ефективних заходів щодо руху товарних та інформаційних потоків від місця виробництва до місця споживання з метою найбільш повного задоволення запитів споживачів і вигодою для підприємства. Об'єктом комерційної логістики є товарний та інформаційний потоки, управління якими має відому специфіку. У відповідності з цією специфікою функціональними сферами комерційної логістики є: інформаційна, закупівельна, логістика складського господарства, збутова логістика.

«Інструментарій управління комерційною діяльністю підприємств включає дослідження, здійснення і удосконалення основних методів і форм збуту на основі поглибленого аналізу існуючого механізму взаємодії підприємств-виробників із кінцевими споживачами». [16] Із посередниками з метою його подальшого удосконалення в інтересах підвищення конкурентоспроможності і рентабельності продукції і самого підприємства. Як зазначалося нами вище, в сучасних умовах формування ринкових відносин головною особливістю комерційної діяльності є переорієнтація її цілей, задач і функцій від потреб виробника до потреб ринку, окремого споживача. Переорієнтація комерційної діяльності  підприємств на маркетинг, на вимоги ринку прискорить перехід виробників при підприємства комерційної діяльності від філософії  "просування товарів" до філософії  "залучення споживачів". 

Необхідно відмітити, що найгострішою проблемою управління комерційною діяльністю підприємств є недосконалість організаційної структури підприємства і зокрема відділів збуту. Успішне виконання службами збуту покладених на них завдань і функцій можливо тільки при вірній організаційній побудові, яка буде враховувати всі конкретні умови комерційної діяльності підприємства по збуту продукції. Організаційна структура управління збутом на підприємствах є сукупністю підрозділів, які виконують певні функції управління. Основними типами організаційних структур служби збуту підприємства є функціональний, товарний, ринковий, регіональний (територіальний), матричний (комбінований). Вони засновані на загальних принципах управління, зокрема, спеціалізація і відповідна диференціація функцій; розподіл повноважень і відповідальності; співробітництво і координація. 

Як зазначалося вище, процес управління комерційною діяльністю полягає у реалізації функцій, які взаємодіють між собою та формують єдиний безперервний процес як безупинний ланцюг взаємозалежних дій. При цьому обсяг управлінської роботи у комерційній сфері є розподіленим. Зокрема, розподіл по горизонталі передбачає розміщення конкретних керівників на окремих посадах на чолі окремих підрозділів, відділів, секторів, наприклад, начальник фінансового відділу, начальник торгівельного відділу, начальник служби маркетингу. Горизонтально розподілена управлінська робота щодо регулювання комерційної діяльності підприємства координується по вертикалі за рівнями управління. Наприклад, низовий рівень: операційні керуючі – продавці, керівники середньої ланки: начальник відділу - директор секції, керівники вищої ланки – президент – голова ради торгівельної підприємства.

Кожному рівню управління підприємства необхідна інформація, яка здобувається і розповсюджується у процесі виконання комерційних процесів засобами комунікації, переміщується всередині підприємства з рівня на рівень, тобто з вищих на нижчі рівні, або по висхідній. Крім того, комерційна організація потребує горизонтальних комунікацій для координації завдань і дій між магазинами, складами чи іншими проміжними ланками. 

У керівника кожного рівня управління комерційною діяльністю існують свої потреби в інформації. «Він повинен оцінити якісний та кількісний аспекти своїх інформаційних потреб, знати інформаційні потреби своїх начальників і підлеглих, інформаційні потреби залежать від цілей керівника, прийнятих ним рішень, показників оцінки результатів своєї роботи чи підлеглих» [16]. При цьому вхідні дані потрібно "фільтрувати" й залишати тільки релевантну інформацію, тобто дані, що стосуються конкретних проблем реалізації комерційної діяльності, працівників, мети і періоду часу, які виокремленні для можливостей використання конкретних моделей, цілей, проблем і ситуацій, які виникають в ході реалізації комерційної діяльності підприємства.

Отже, управління комерційною діяльністю потребує інформації щодо прогнозування процесів, що мають місце на ринку, розрахункові відхилення від встановлених раніше показників для прийняття оперативних рішень, технічних новинок в сфері комерційної діяльності. Відповідно до виконуваних функцій управління комерційною діяльністю виділяють наступні види комерційної інформації:

•
прогнозна інформація, яка пов’язана з функцією прогнозування комерційної діяльності та відображає ймовірне твердження про майбутній стан господарських процесів, які мають місце в комерційних організаціях, наприклад, розмір роздрібного товарообороту на наступний рік,

•
планово-договірна інформація, яка пов’язана з функцією планування комерційної діяльності. Наприклад, плановий обсяг реалізації товарів чи послуг конкретного найменування  за місяць,

•
облікова інформація, яка пов’язана з функціями управлінського обліку, зокрема оперативного, бухгалтерського, статистичного й відбиває господарські процеси, що вже здійснилися. «Наприклад, кількість реалізованих товарів конкретного найменування оптового підприємства за визначений термін» [22],

•
нормативна інформація, яка пов’язана з функцією підготовки підприємства до здійснення комерційної діяльності, і регламентує межі витрат матеріальних і трудових ресурсів, рівень запасів і залишків, встановлення обсягів і номенклатури товарів, що реалізуються, послідовність технологічних операцій продажу,

•
«розцінкова інформація, яка включає ціни на товари, упаковочні матеріали, розцінки оплати праці за виконані обсяги роботи. У цьому аспекті зазначимо, що ціни можуть бути роздрібні, договірні, прейскурантні, відпускові, оптові, наприклад, роздрібна ціна на товар конкретного найменування» [35],

•
«довідкова інформація, яка призначена для деталізації комерційних процесів, їх якісного розшифрування і доповнення різними відомостями. Наприклад, найменування та технічні характеристики товарів, найменування й адреса підприємства-постачальника» [16],

•
таблична інформація, яка містить коефіцієнтні величини або заздалегідь обчислені значення. Наприклад, розмір податку на додану вартість від суми роздрібного товарообороту.

Таким чином, управління комерційною діяльністю характеризується багатоелементною структурою та інструментарієм, що використовується на всіх ланках управління та охоплює всі функціональні сфери її реалізації, зокрема категорійний менеджмент, управління продажами й комерційні можливості підприємства, якісний рівень наповнення яких конкретизує інструменти їх реалізації.
2.2 Комплексна оцінка ефективності комерційної діяльності ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ»  

В теперішній час не існує єдиної думки, яка стосується оцінки ефективності комерційної діяльності. Різні автори по своєму підходять до розв’язання даної проблеми. Проблема оцінки і розробки шляхів визначення ефективності комерційної діяльності підприємства, пов’язана з необхідністю побудови ефективного процесу управління, який дозволив би  найповніше використовувати наявні ресурси і досягти високих кінцевих результатів комерційної діяльності. 

Зокрема, на думку ряду науковців, при трансформуванні збутових відділів підприємств, розширенні їх функцій, відбувається інтеграція (поєднання зусиль підприємств-виробників і посередників), тому на нашу думку, оцінка ефективності комерційної діяльності підприємств повинна здійснюватись на основі вивчення основних результативних показників діяльності на різних рівнях (на рівні підприємства-виробника, на рівні посередника і збутової системи в цілому). При аналізі ефективності комерційної діяльності підприємства показники необхідно розглядати не тільки у динаміці, а й у порівнянні з відповідними показниками конкурентів, з середніми по галузі.  

Визначення ефективності комерційної діяльності здійснюють на основі оцінки ефективності використання ресурсного потенціалу підприємства: матеріальних, фінансових та узагальнюючих показників (товарообіг у діючих і співставних цінах, частка ринку, рівень витрат обігу, прибуток від реалізації, рентабельність). 

Ефективність комерційної діяльності розглядають не тільки з позиції визначення прибутковості підприємства, а й з позиції максимального задоволення попиту споживачів, рівня та швидкості обслуговування, насиченості та стійкості асортименту. Зазначимо, що канали розподілу  необхідно розглядати як керовану  мережу, яка підвищує споживчу цінність виробу. Наріжним каменем є поєднання і задоволення триєдиної вигоди для кінцевих споживачів: зручність, місця, способу і часу придбання. Оцінку каналу збуту здійснюють за наступними критеріями: вартість каналу збуту; охоплення ринку; комунікація каналу з ринком; можливість контролю каналу збуту. 

Таким чином, ефективність управління комерційною діяльністю як правило демонструє співвідношення результатів комерційної діяльності з використовуваними для цього ресурсами та інструментами управління. 

 «Загалом види ефективності комерційної діяльності виокремлюються переважно за різноманітністю одержуваних ефектів комерційної діяльності, зокрема економічний ефект відображає різні вартісні показники, які характеризують проміжні і кінцеві результати діяльності комерційної підприємства» [33]. До таких показників для ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» можуть бути віднесені обсяг реалізованої продукції, економію ресурсів, різницю між продажем та закупівельною ціною товару. Соціальний ефект для ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» може бути зведений до скорочення тривалості робочого тижня, збільшення кількості робочих місць, поліпшення умов праці, якості торгівельного обслуговування, стабільності та постійної оновлюваності асортименту товарів, економії витрат часу на здійснення торгівельного обслуговування. Зазвичай складники соціального ефекту важко піддаються кількісному вимірюванню. 

Для здійснення комерційної діяльності даній підприємства необхідні певні матеріальні цінності, які становлять основу діяльності, тобто майно підприємства. «Майно становлять основні фонди та оборотні кошти, а також інші цінності, вартість яких відображається в самостійному балансі підприємства, воно належить підприємству на праві власності, повного господарського відання або оперативного управління, джерелами формування майна ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» є грошові та матеріальні ресурси; доходи одержані від реалізації продукції, а також від інших видів господарської діяльності; кредити банків та інших кредиторів; придбання майна іншого підприємства чи підприємства» [35].

Система показників комерційної діяльності підприємства включає:

· інтегральний показник ефективності комерційної діяльності, який дає загальну оцінку результативності суб’єкта комерційної діяльності за певний період (сукупних ресурсів),

· узагальнюючі показники, що вимірюють ефективність виконання окремих видів діяльності – функціональної, господарської, соціальної,

· «специфічні показники, які використовуються для всебічної оцінки рівня і динаміки ефективності окремих комерційних операцій, видів матеріальних ресурсів, ці показники є результативними, оскільки визначають співвідношення ефекту до витрат чи ресурсів, що його забезпечують» [25].

«Проведений аналіз свідчить про досить ефективну діяльність товариства щодо формування асортименту, як показала практика, розширення асортименту сприятливо позначилося на фінансових результатах діяльності, що говорить про доцільність розширення асортименту в майбутньому, більш швидкий темп зростання товарообігу, ніж витрат на закупівлю, і висока рентабельність даної статті витрат говорить про відсутність необгрунтованих витрат, що позитивно характеризує діяльність підприємства в цьому напрямку» [36]. «Зменшення середніх залишків товарних запасів і прискорення їх оборотності в 2011 р. вказує на підвищення ефективності комерційної діяльності з управління товарними запасами на підприємстві» [36]. 
Ринкове середовище функціонування ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» нами було проаналізоване через аналіз кон’юнктури ринку та через визначення позиції конкурентоспроможності підприємства у цьому середовищі. Виявлені класифікаційні групи попиту для ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» свідчать, що нього, як "молодого" підприємства вони є позитивними. Однак, для досягнення зростаючого твердосформованого попиту на послуги товариству необхідно застосовувати певні елементи управління комерційною діяльністю з метою його активізації. 

При визначенні місця ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» у ринковому середовищі його функціонування нами було використано метод визначення позиції його конкурентоспроможності з точки зору стратегічного потенціалу, під яким розуміють аналіз внутрішнього середовища підприємства з метою виявлення конкурентних переваг і потенціалу для їх розробки. Для проведення комплексного аналізу комерційної діяльності товариство була використана інформація щодо поточного та перспективного стану конкурентного середовища функціонування ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ», також враховувалися внутрішні і зовнішні чинники, які впливають на здійснення комерційної діяльності даної підприємства. Проведений аналіз демонструє широкі перспективи для ефективної комерційної діяльності ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» та принципові можливості для нівелювання негативних чинників впливу ринкового середовища  та загроз розвитку.

При дослідженні ефективності діючих підходів до управління комерційною діяльністю ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ», нами виявлено застосування широкого спектру управлінського інструментарію комерційної діяльності, однак який вимагає його узгодження з пріоритетними цілями її реалізації з метою досягнення його ефективності. 

Таким чином, ефективність комерційної діяльності була розглянута не лише з позиції визначення прибутковості підприємства, а й з позиції максимального задоволення попиту споживачів, рівня та швидкості обслуговування, насиченості та стійкості асортименту. Це дало змогу зробити висновок про те, що в цілому комерційна діяльність ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» характеризується позитивними показниками, результативність яких можна значно підсилити через використання інноваційних інструментів управління. 

Враховуючи викладене вище, стає очевидним, що в цілому комерційна діяльність ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» характеризується позитивними показниками, результативність яких можна значно підсилити через виважене використання інструментів управління. 
Висновки до розділу 2
1. Система ефективного управління комерційною діяльністю в підприємства включає три рівні - генеральний, функціональний та кадровий менеджмент. У свою чергу інструментарій комерційної діяльності охоплює три базові блоки – категорійний менеджмент, управління продажами та комерційні можливості підприємства, якісний рівень наповнення яких визначає інструменти їх реалізації.

2. В аспекті розгляду інструментарію управління комерційною діяльністю підприємства нами з’ясовано, що неминучим наслідком економічної нестабільності, викликаної переходом до реальних ринкових відносин та світової економічної кризи, є істотне розширення зони ризикованих ситуацій в комерційній діяльності підприємств. Тому управління комерційним ризиком, як елемент управління комерційною діяльністю підприємства, охоплює логічну послідовність управлінських дій, а також розробку стратегічних і тактичних заходів, направлених на зниження рівня ризику і його запобігання та контроль за їх реалізацією. Також важливою складовою інструментарію управління комерційною діяльністю підприємства є комерційна інформація, яка слугує фундаментальною основою для прийняття рішень в процесі комерційної діяльності.
РОЗДІЛ 3. ШЛЯХИ УДОСКОНАЛЕННЯ УПРАВЛІННЯ КОМЕРЦІЙНОЮ ДІЯЛЬНІСТЮ ПІДПРИЄМСТВА
За сучасних умов господарювання в діяльності комерційних організацій використовуються окремі елементи управління, при цьому керівники концентрують свою увагу на вирішенні поточних проблем, а стратегія розвитку замінюється тактикою "виживання". Як правило, тактика "виживання" має на меті накопичення прибуткових надходжень для подальшого оновлення підприємства і забезпечення її стійкого розвитку. Але у вітчизняних умовах така тактика перетворилася на стратегію, що призвело до збільшення частки збиткових підприємств. 
Отже, залишаючи без кардинальних змін непридатні в сучасних умовах методи і системи управління комерційної діяльністю організацій, неможливо досягти очікуваних результатів у їх розвитку та забезпеченні конкурентоспроможності. Водночас в Україні відчувається брак методичного забезпечення адаптивності системи управління. Зауважимо, що оцінка зовнішнього середовища підприємства є обов'язковою умовою забезпечення її адаптивності, бо йдется про впливову, іноді непрогнозовану силу екзогенного середовища. Часто зовнішні умови змінюються настільки несподівано, що всі попередні плани доводиться "відкидати". Або оточення може бути настільки нестабільним, що розробляти будь-які довгострокові стратегії безглуздо. У цьому випадку організація має набувати форми гнучкості. Отже, складність і динамічність сучасного виробництва в умовах зростання конкуренції потребують комплексного підходу до вирішення завдань управління з метою забезпечення адаптивності комерційної діяльності вимогам зовнішнього середовища.

У цьому напрямку нами пропонується заходи управлінського впливу для нівелювання негативних тенденцій зовнішнього і внутрішнього оточення ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ». Наприклад, при зменшенні кількості споживачів послуг товариства слід здійснити перегляд асортименту і цін реалізовуваної продукції. Для недопущення зменшення прибутку доцільно здійснювати прогнозування конкурентноздатності через вивчення цінового діапазону аналогічної продукції у конкурентів.

Вивчення внутрішнього середовища функціонування досліджуваного товариство показало наступні тенденції його розвитку. В цілому ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» ефективно використовує свій потенціал, оскільки на протязі досліджуваних років постійно зростав обсяг товарообігу, валові доходи, продуктивність праці його працівників та їх заробітна плата. «Однак не дивлячись на це, товариство має ще резерви підвищення своєї рентабельності, відновлення прибутковості на основі вмілого оперативного управління та удосконалення діяльності товариства».

Дослідження зовнішнього середовища здійснювалось шляхом опитування споживачів та вивченння впливу факторів макро- та мікро-середовища на діяльність ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ». «Досліджуване підприємство хоч і займає зручне положення на ринку, проте для укріплення своїх позицій на ринку необхідно залучати потенційних клієнтів, це можливо завдяки проведенню вдалих рекламних компаній, зміні асортименту продукції, наданню додаткових послуг, гнучкому ціноутворенню, яке базувалася б не на системі націнок і надбавок, а мало б у своїй основі собівартість продукції з урахуванням певної норми прибутку» [36]. «Необхідно встановити рекламу, де знаходиться товариство на транспортних шляхах, описати часи роботи, а також ціни і асортимент продукції, що пропонує це товариство» [44].

«Також нами пропонується розширення кола постачальників, налагодження постійних зв'язків, пошук нових ділових партнерів і співробітництво з існуючими постачальниками, ціни яких на сировину більш нижчі і поставки здійснюються точно у визначений термін, заключення вигідних для товариство угод на поставку продукції по більш низьким цінам» [50].

Проведений у другому розділі роботи аналіз фінансово- господарського стану товариства в цілому виявив ряд негативних тенденцій в підприємства комерційної діяльності, яких можна уникнути через впровадження і реалізацію наступних заходів:

1. «Розробка обґрунтованої стратегії розвитку підприємства. Це дозволить спрямувати діяльність товариства на досягнення визначених стратегічних цілей та тактичних завдань, що дозволяють забезпечити високоефективну комерційну діяльність, його виживання та конкурентоспроможність» [33]. 

2. Удосконалення діяльності товариства шляхом перегляду логістичної системи обслуговування клієнтів.

3. Обгрунтування рекламної діяльності ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» та розробка рекламного бюджету товариства. Провівши аналіз діяльності ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» було виявлено, що однією з важливих проблем є те, що власник не приділяє належну увагу маркетингу. «Звісно, товариство не зможе виділити кошти на впровадження реклами закладу по телебаченню, радіо, встановлення бігбордів, рекламу на транспорті, що неодмінно призвело б до збільшення попиту на пропоновані послуги, тому, ми вважаємо доцільним розмістити відомості про товариство у недорогих рекламних газетах, що роздаються безкоштовно, обов’язково слід вказати години роботи закладу та зробити акцент на недорогі ціни, а також змінити вивіски товариства на більш яскраву і помітну» [44].
 4. «Враховуючи незначний штат підприємства, в аспекті управління комерційною діяльністю товариства введення нової функціональної служби, такої як відділ маркетингу та її фінансування є недоцільни, тому, враховуючи незначний штат працівників, вважаємо, що відповідальність за проведення зазначених заходів повинна бути покладена на директора з продажу та виконавчого директора» [23]. Основними завданнями визначених керівників має бути забезпечення відповідності кількості та якості послуг товариства реальному та потенційному попиту клієнтів. «Проведення більш глибокого вивчення динаміки попиту споживачів, аналізу діяльності конкурентів, дослідження ринку потенційних постачальників, важливим також є оцінити якість та культуру обслуговування шляхом анкетування відвідувачів» [25]. Нами проведено в рамках цього дослідження і дає змогу виявити реальні недоліки функціонування товариства з точки зору споживачів. 

Розв’язання проблеми підвищення ефективності комерційної діяльності ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» передбачає реалізацію низки заходів з підвищення конкурентоспроможності цієї підприємства. Досягти конкурентних переваг та зміцнити свої позиції ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» може завдяки забезпеченню більш низьких витрат на збут продукції. «Низькі витрати визначають здатність підприємства продавати продукцію із порівняльними характеристиками, але з меншими витратами, ніж конкуренти, продаючи свою продукцію на ринку за ціною, що склалася на ньому (або навіть меншій) організація отримує додатковий прибуток» [36]. У цьому випадку доцільним є перегляд логістичної системи обслуговування клієнтів товаристом «КАРПАТНАФТОХІМ». 
«Використовуючи позицію диференціації слід сконцентрувати свої зусилля на певному сегменті ринку і намагатися збільшити там свої переваги по відношенню до конкурентів» [26]. «Окрім мінімізації витрат, стратегія підвищення конкурентоспроможності товариства повинна бути спрямована на досягнення збільшення обсягів товарообігу, виходячи з необхідності отримання цільової суми прибутку» [25].

Також нами пропонуються наступні напрями збільшення прибутку і рентабельності ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» , які приятимуть підвищенню адаптивності її комерційної діяльності: 

· «збільшення рівня валового доходу до товарообігу, при цьому важливо проводити зважену цінову політику, не слід необґрунтовано збільшувати націнку на продукцію, нами пропонується застосувати різні націнки та знижки з ціни продукції для різних споживачів, яку пропонує товариство, а саме: постійним споживачам запропонувати картки з різними процентами знижок» [25];

· підвищення продуктивності праці працівників товариства через побудову ефективної системи матеріального стимулювання роботи працівників, що орієнтована на досягнення кінцевих результатів; підвищення кваліфікації товарознавців та торгівельних представників; раціоналізація режиму роботи товариства; механізація трудомістких процесів на складах товариства.

«Разом з тим, слід додержуватися науковообгрунтованих співвідношень між темпами росту товарообігу, валового доходу, продуктивності праці і фондом оплати праці, а також середньою заробітною платою» [22].

«Збільшення ефективності використання трудових ресурсів забезпечує зростання продуктивності праці і, відповідно, викликає зниження рівня заробітної плати та здійснює вплив на зниження рівня низки інших витрат: відрахувань на соціальні заходи, витрат на охорону праці і техніки безпеки, знос спецодягу й інших видів витрат, пов'язаних з процесом виробництва та обслуговування, водночас зростання продуктивності праці, сприяючи збільшенню обсягу товарообігу, викликає зниження рівня постійних витрат, а отже, і загального рівня витрат» [13].

«Загалом для ефективного функціонування закладу необхідне вироблення широкого формулювання того, яким буде бізнес, якими повинні бути його цілі та яка політика є необхідною для їх досягнення, суперництво серед існуючих конкурентів набуває форми боротьби будь-якими засобами - застосовуються такі види тактики, як цінова конкуренція, рекламні баталії, введення товарів та максимальний рівень сервісу або гарантії» [15]. 

«Культура та якість обслуговування мають безпосередній вплив на результати господарської діяльності товариства, зі зростанням якості обслуговування збільшується кількість споживачів, підвищується товарообіг та рентабельність підприємств, знижуються витрати обігу» [17]. Ефективність здійснення комерційної діяльності ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» значною мірою також залежить від культури та якості обслуговування. «Як відомо, до основних факторів, визначаючих культуру обслуговування відносяться: наявність сучасної матеріально-технічної бази, широкий асортимент продукції, що реалізується, впровадження прогресивних форм та методів обслуговування, надання додаткових послуг споживачам, наукова організація праці, вивчення попиту на продукцію та послуги ресторанного господарства, рівень рекламно-інформаційної роботи, підвищення кваліфікації персоналу» [22]. 
Виходячи з вище наданої характеристики товариства, можна зробити висновки, що воно має окремі негативні тенденції по деяких факторах. «Якість обслуговування визначається в основному обсягом, видами та характером послуг, що надаються споживачам, цей показник дозволяє охарактеризувати відношення споживачів до результатів діяльності товариство» [26]. 
Зручність розташування та вірний вибір режиму роботи підприємства, якість реалізованої продукції, дотримання санітарно-гігієнічних вимог до утримання приміщень, швидкість обслуговування, ввічливість, увага та зовнішній вигляд торгівельних представників, експедиторів та водіїв, є головними факторами якості обслуговування. Проаналізувавши дані фактори у досліджуваній підприємства, можна стверджувати, що якість обслуговування у ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» є на високому рівні. «Ключ до залучення цільового сегменту споживачів до споживання продукції ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» - задоволення очікувань споживачів відносно якості продукції та послуг» [19]. 
«Очікування споживачів формуються під впливом їх минулого досвіду, чуток та реклами, cпоживачі обирають товариство і після отримання послуг порівнюють власні враження та очікування» [23]. Якщо враження про надані послуги та придбану продукцію не відповідають очікуваному уявленню, споживач втрачає цікавість до товариства, а в іншому випадку він схильний знову скористатися пропонованими послугами. Отже, основним завданням товариства є задовольнити очікування споживачів і цим самим здобути постійних клієнтів. «Тому товариство повинно регулярно контролюватися якість продукції, яка ними реалізується та надання послуг, використовуючи порівняльне вивчення діяльності конкурентів, вивчення складу споживачів, системи скарг та пропозицій, так як відношення споживачів до товариства у багатому залежить від настрою персоналу, пропонується розробити системи підтримки та винагороди персоналу за високу якість обслуговування» [22]. 

Отже, для збільшення ефективності діяльності ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» та для забезпечення адаптивності управлння його комерційною діяльністю запропоновані наступні напрямки:

· розширення асортименту конкурентоспроможної продукції;

· збільшення додаткових послуг;

· «застосування стратегії диференціації» [25];

· «мінімізація витрат» [25];

· «проведення гнучкої цінової політики, впровадження системи знижок» [25];

· «підвищення культури обслуговування та постійний контроль якості» [25];

· «аналіз потенційних постачальників та підбір найбільш привабливих пропозицій, з метою придбання продукції за більш вигідними цінами» [25];

· «розробка рекламної компанії» [25].

Очікується, що запропоновані заходи дозволять залучити більшу кількість клієнтів, підвищити популярність товариства серед споживачів і, таким чином, підняти імідж товариства та його конкурентоспроможність. При цьому, уникнути зростання витрат, збільшити дохід, що зробить його діяльність стабільно рентабельним. 

В сучасних умовах формування ринкових відносин головною особливістю комерційної діяльності повинна стати переорієнтація її цілей, завдань та функцій від потреб підприємства до потреб і вимог ринку, окремого споживача, покупця. При цьому, на нашу думку, необхідно використовувати принципово новий комплексний підхід до вирішення ринкових проблем, що був би націлений на активізацію комерційної діяльності і використання більш сучасних методів комерційної діяльності на основі принципів та елементів маркетингу. Специфіка комерційної діяльності при маркетинговому підході полягає у її цільовій орієнтації - більш повному задоволенні запитів споживачів і виявленні найбільш перспективних ринків збуту.

До важливих завдань, які розкривають сутність маркетингового підходу до дослідження ринку продовольчих товарів, зокрема їх дистрибюції, до яких належить ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ», необхідно віднести: обґрунтування  територіальної диференціації попиту на послуги товариства; аналіз диференціації рівня споживання послуг; динаміка цін та визначення  ціноутворюючих факторів.

Загалом загальні тенденції функціонування організацій у ринкових умовах вимагають розробки збалансованої стратегії розвитку їх комерційної діяльності по збуту своїх товарів і послуг. Інтегроване управління інформаційними, фінансовими та матеріальними потоками в каналах розподілу забезпечує реалізацію концепції стратегічного управління комерційною діяльністю по збуту товарів і послуг. 

Використання маркетингового інструментарію та новітніх інформаційних технологій надає значні можливості для адекватної  репідприємства взаємодії між  підприємством і посередниками у відповідь на зміни ринкового середовища, підвищуючи при цьому загальну ефективність комерційної діяльності  та конкурентних позицій.

Застосування маркетингового стратегічного планування в процесі управлінні комерційною діяльністю обумовлює необхідність координації дій, умов та факторів зовнішнього і внутрішнього середовищ. При цьому основою має стати стратегічного планування через вибір стратегічної зони господарювання. Дана стратегія повинна розроблятися відносно послуг підприємства для різних стратегічних зон господарювання, які мають різний ступінь привабливості для споживачів і підприємств-виробників, передбачаючи перерозподіл їх фінансових коштів між різними комерційними програмами. 

Процес управління комерційною діяльністю повинен включати новий зміст етапів управління комерційною діяльністю з урахуванням її специфіки в умовах маркетингової орієнтації. Реалізація на практиці запропонованої блок-схеми процесу управління комерційною діяльністю дозволить своєчасно адаптуватися до умов маркетингового середовища, забезпечити довгострокову конкурентну перевагу на ринку товарів, більш повно використовувати наявні можливості та потенціал, знизити ризик і невизначеність здійснення комерційної діяльності та завдяки цьому забезпечити її ефективність. Запропонований підхід об’єктивно вимагає чіткого визначення стратегічних напрямків розвитку комерційної діяльності та вибір мети комерційної діяльності. 

Вибір мети комерційної діяльності нами рекомендується здійснювати на основі розрахунку показника рівня та спрямування стратегічної позиції комерційної діяльності. На наш погляд, для ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» цією метою може бути підвищення рентабельності комерційної діяльності.

Вибрані напрямки розвитку та встановлені цілі комерційної діяльності мають стати основою для визначення стратегій управління комерційною діяльністю, в основу яких було покладено принцип забезпечення конкурентної переваги (цінове лідерство, диференціювання та концентрація). 

Стратегію переваги за витратами нами рекомендується використовувати великим підприємствам, що дозволить  їм  забезпечити більш високу частку прибутку у порівнянні з конкурентами,  краще  реагувати на зростання цін і привертати споживачів, чутливих до рівня цін. Стратегія диференціювання найбільш підходить для великих підприємств, при цьому їм необхідно використовувати концепцію унікальної комерційної особливості, спрямованої на створення певного іміджу. 

Для ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» нами пропонується стратегія концентрації, яка не вимагає вкладення значних фінансових коштів. В свою чергу, дана стратегія повинна виявлятися і у виді концентрації на сегменті споживачів з низьким і середнім рівнем доходу (цінове лідерство), і на концентрації на унікальності окремих послуг товариства.

В процесі реалізації стратегії необхідно оцінити рівень комерційного ризику, що виникає при реалізації запропонованої стратегії, який рекомендується здійснювати в три етапи. На першому етапі необхідно провести оцінку чутливості валового доходу, витрат обігу, прибутку та вибрати більш прийнятний варіант, виходячи з визначеної мети комерційної діяльності. На другому етапі слід проводити розрахунок стратегічного розриву між бажаним станом (метою) комерційної діяльності та існуючим положенням (ступенем досягнення мети). Третій етап повинен передбачати оцінку рівня комерційного ризику на основі величини стратегічного розриву розвитку комерційної діяльності.

Таким чином, доцільною до впровадження є комплексна система управління комерційною діяльністю на основі маркетингу, яка містить три системи: систему управління комерційної логістикою, систему управління комерційним ризиком і безпекою комерційної діяльності, систему контролінгу комерційної діяльності. 
Впровадження та реалізація цих систем, на наш погляд, забезпечить маркетингову орієнтацію комерційної діяльності, буде сприяти підвищенню її ефективності, що поряд з використанням стратегічного підходу до управління забезпечить зміцнення ринкових позиції досліджуваної підприємства та отримання довгострокових конкурентних переваг. Зокрема, система управління комерційної логістикою дозволить забезпечити наявність необхідного асортименту товарів, що пропонуються в товариство, оптимальну організацію транспортування продукції, належне управління товарними запасами, а отже, підвищить ефективність комерційної діяльності в цілому. 

Система управління комерційним ризиком дозволить відвернути негативні наслідки, пов'язані з нестабільним зовнішнім середовищем, мінімізувати фінансові витрати, які виникають у зв'язку з високим рівнем комерційного ризику, а також створити передумови для прийняття правильних і обгрунтованих рішень в сфері підвищення ефективності комерційної діяльності товариство.

Управління комерційними ризиками нами рекомендується здійснювати на підставі запропонованої визначення ризик-позиції товариство з урахуванням рівня комерційного ризику (високий, середній, низький) та рівня комерційного ризику в залежності від безпеки комерційної діяльності (високий, середній, низький). В свою чергу, поле отриманих результатів можна умовно розділити на три ризик-позиції: сильна, середня та слабка ризик-позиція підприємства (рис. 3.1).

	Оцінка впливу факторів на рівень комерційного ризику

	
	Визначення переліку факторів, які впливають на рівень 

комерційного ризику
	

	
	Збір інформації про характер впливу кожного фактору
	

	
	Проведення бальної оцінки ризик-факторів
	

	
	Розрахунок інтегрального показника впливу факторів
	

	Ідентифікація та оцінка комерційного ризику

	
	Ідентифікація комерційних ризиків
	

	
	Кількісна оцінка рівня фінансового ризику
	

	
	Складання фактор-карти оцінки комерційного ризику
	

	
	Оцінка комерційного ризику експертним шляхом
	

	
	Визначення належності комерційного ризику до зони ризику
	

	
	Визначення рівня комерційного ризику
	

	Оцінка безпеки комерційної діяльності

	
	Розрахунок безпеки комерційної діяльності
	

	
	Визначення рівня ризику в залежності від безпеки комерційної діяль-ності згідно  з матрицею  “Ризик / безпека комерційної діяльності”
	

	Стратегія і тактика управління комерційними ризиками

	
	Визначення ризик-позиції підприємства на основі рівня комерційного ризику та рівня ризику в залежності від безпеки комерційної діяльності
	

	
	Визначення стратегії управління комерційними ризиками в залежності від ризик-позиції підприємства
	

	
	Вибір тактичних заходів щодо управління специфічними ризиками за допомогою модуля “Рівень ризику / імовірність виникнення збитків”
	

	
	
	


В якості узагальнюючого елемента комплексної системи управління комерційною діяльністю підприємства має стати система контролінгу, що 
Джерело. Складено автором на основі [26]

Так, сильна ризик-позиція вказує на те, що організація володіє  внутрішніми резервами, за допомогою яких вона може протистояти негативному впливу ризик-факторів, а це, в свою чергу, забезпечує слабку схильність підприємства до комерційних ризиків. Середня ризик-позиція свідчить про досить слабку відповідну реакцію підприємства на несприятливий вплив факторів ризику та наявність незначних внутрішніх резервів, з метою нівелювання доцільно використовувати лімітування.

Слабка ризик-позиція свідчить, що підприємство дуже чутливе до несприятливого впливу ризик-факторів та не має внутрішніх резервів  В цьому випадку доцільно використовувати зовнішнє страхування або диверсифікацію.

Контролінг повинен включати наступні елементи: моніторинг факторів маркетингового середовища, цілеполягання та програмування, облік і маркетинговий контроль комерційної діяльності, розробка рекомендацій для прийняття рішень щодо управління комерційною діяльністю.
Таким чином, на сучасному етапі система управління комерційною діяльністю підприємства не відповідає існуючим умовам господарювання і тому вона не може бути вдосконалена шляхом зміни окремих елементів, а вимагає кардинального перетворення всіх своїх основних складових. В умовах маркетингової орієнтації підприємства впровадження розроблених рекомендацій буде сприяти підвищенню ефективності управління їх комерційною діяльністю та зміцненню конкурентних позицій на ринку. 

Висновки до розділу 3
1. На сучасному етапі система управління комерційною діяльністю організації не відповідає існуючим умовам господарювання і тому вона не може бути вдосконалена шляхом зміни окремих елементів, а вимагає кардинального перетворення всіх своїх основних складових. В умовах маркетингової орієнтації організації впровадження розроблених рекомендацій буде сприяти підвищенню ефективності управління їх комерційною діяльністю та зміцненню конкурентних позицій на ринку. 

2. При цьому проведений у другому розділі роботи аналіз фінансово- господарського стану товариства виявив тенденцію щодо зростання операційних витрат щодо супроводу комерційної діяльності ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ», яких можна уникнути через впровадження і реалізацію обґрунтованої стратегії розвитку підприємства. 

3. На наш погляд, досягти конкурентних переваг та зміцнити свої позиції може завдяки забезпеченню більш низьких витрат на збут продукції та забезпеченню незамінності продукту за допомогою диференціації. При виробленні шляхів удосконалення управління комерційною діяльністю підприємства нами подані рекомендації щодо використання комплексного, системного і стратегічного підходів до вдосконалення комерційної діяльності.

ВИСНОВКИ 

1. Комерційна діяльність є сукупністю фінансово-економічних, правових та організаційних знань, навичок та дій, які спрямовані на організацію, проведення та удосконалення процесів обігу, зокрема купівлі і  продажу товарів та послуг. Комерційне підприємництво характеризується пріоритетною роллю товарно-грошових та торгово-обмінних операцій в процесі його здійснення. Основу цього виду підприємницької діяльності становлять операції й угоди з купівлі-продажу, тобто з перепродажу товарів і послуг. 

2. Загальна схема комерційного підприємництва багато в чому аналогічна схемі виробничо-підприємницької діяльності, однак відмінність полягає в тому, що при комерційному підприємництві немає потреби в забезпеченні виробничими ресурсами, пов'язаними з випуском продукції, оскільки матеріальні ресурси підприємець купує як готовий товар, а потім реалізує їх споживачеві. 

3. При управлінні комерційною діяльністю реалізуються функції процесу управління: планування, організація, мотивація і контроль. Процес управління комерційною діяльністю підприємства охоплює та водночас визначається не тільки сукупністю вищенаведених функцій управління, але й взаємозв’язками організаційних структур та функціональних важелів управління підприємством. Таким чином, управління комерційною діяльністю в підприємства є системою зі зворотнім зв’язком в якій взаємодіють усі ланки управління. При цьому система ефективного управління комерційною діяльністю в підприємства включає три рівні – генеральний, функціональний та кадровий менеджмент. 

4. В якості прикладного об’єкта дослідження нами обрано ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ», яке знаходиться у м. Калуш. На ринку, де пропонує свою продукцію і послуги ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» багато конкурентів, тому ринкове середовище ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» є досить динамічним, і з метою комплексного врахування впливу ринкового середовища функціонування нами було проведено SWOT-аналіз його комерційної діяльності. Проведений аналіз продемонстрував широкі перспективи для ефективної комерційної діяльності ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» та принципові можливості для нівелювання негативних чинників впливу ринкового середовища  та загроз розвитку.

5. Що стосується управління кадровою підсистемою здійснення комерційної діяльності ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ», то нами виявлені окремі проблеми щодо його реалізації, зокрема відсутність системи підготовки персоналу; дещо низький рівень заробітної плати і мотивації праці персоналу; відсутність фахової підготовки щодо управління у власника; плинність кадрів; відсутність системи навчання та професійного зростання працівників.

6. Ефективність управління комерційною діяльністю як правило демонструє співвідношення результатів комерційної діяльності з використовуваними для цього ресурсами та інструментами управління. Проаналізувавши особливості та результати здійснення комерційної діяльності ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» нами зроблено висновок про те, що в цілому комерційна діяльність ТОВ «КАРПАТНАФТОХІМ» характеризується позитивними показниками, результативність яких можна значно підсилити через виважене використання інструментів управління. 
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Рис. 1.2 Процес управління комерційною діяльністю організації як система зі зворотнім зв’язком
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Рис. 3.1. Пропонований алгоритм управління комерційними ризиками і безпекою комерційної діяльності 


Джерело. Складено автором самостійно.











