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РЕФЕРАТ
Метою кваліфікаційної дипломної роботи магістра є розробка шляхів

удосконалення механізму управління зв’язками з постачальниками
торговельного підприємства.

Об’єктом дослідження є механізм управління зв’язками з
постачальниками ТОВ «Левітрейд»

Предметом дослідження є теоретико-методичні засади формування
механізму управління зв’язками з постачальниками ТОВ «Левітрейд».

Для досягнення мети дослідження необхідно було вирішити наступні
завдання: вивчити теоретичні та методичні засади управління зв’язками з
постачальниками; подати загальну характеристику ТОВ «Левітрейд» та
визначити позиції на ринку; проаналізувати стан і динаміку майна, джерел
забезпечення та фінансовий стан ТОВ «Левітрейд»; ослідити ринок та
співпрацю з іноземними постачальниками для ТОВ «Левітрейд»; розробити
пропозиції щодо удосконалення управління співпрацею з іноземними
постачальниками враховуючи умови невизначеності; сформувати основні
напрями подальшого розвитку для ТОВ «Левітрейд».

Пояснювальна записка до дипломної роботи магістра розташована на 54
сторінках, містить 15 таблиць, 5 рисунків та 30використаних джерел.

Ключові слова: управління зв’язками з постачальниками, SRM-система,
імпорто-орієнтоване підприємство , співпраця з іноземними контрагентами



RESUME
The purpose of the Master Thesis is to develop ways to improve the

mechanism for managing relations with suppliers of a trading enterprise.
The object of the study is the mechanism for managing relations with suppliers

of LLC "Levitrade"
The subject of the study is the theoretical and methodological principles of

forming the mechanism for managing relations with suppliers of LLC "Levitrade".
To achieve the purpose of the study, it was necessary to solve the following

tasks: to study the theoretical and methodological principles of managing relations
with suppliers; to present a general characteristic of LLC "Levitrade" and determine
its position in the market; to analyze the state and dynamics of property, sources of
support and financial condition of LLC "Levitrade"; to study the market and
cooperation with foreign suppliers for LLC "Levitrade"; to develop proposals for
improving the management of cooperation with foreign suppliers, taking into account
the conditions of uncertainty; to form the main directions of further development for
LLC "Levitrade".

The explanatory note to the master's thesis is located on 54 pages, contains 15
tables, 5 figures and 30 used sources.

Keywords: supplier relationship management, SRM system, import-oriented
enterprise, cooperation with foreign contractors
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ВСТУП
В умовах глобалізації, посилення конкуренції, напружених відносин

внаслідок наявних конфліктів та ескалації нових, а також динамічних змін
споживчого попиту, ефективне управління ланцюгом поставок стає критично
важливим фактором успіху для торговельних підприємств. Особливе значення
набуває управління відносинами з постачальниками (SRM), оскільки саме від
надійності, якості та ефективності постачання сировини, товарів та послуг
залежить здатність підприємства задовольняти потреби своїх клієнтів.

Концепція управління відносинами з постачальниками (SRM) є
ключовою складовою управління ланцюгами поставок. Вона еволюціонувала
від традиційного, переважно трансакційного підходу до закупівель, до
стратегічного партнерства, орієнтованого на довгострокову співпрацю та
взаємну вигоду.

Mentzer et al. (2001) визначають SCM як "систематичну, стратегічну
координацію традиційних бізнес-функцій у межах конкретної компанії та між
бізнес-одиницями в ланцюгу поставок з метою покращення довгострокових
показників діяльності окремих компаній та всього ланцюга поставок". У цьому
контексті SRM є функціональним підрозділом SCM, що зосереджується на
"висхідному" потоці інформації, товарів та послуг.

Lambert and Cooper (2000) підкреслюють важливість ідентифікації та
управління ключовими бізнес-процесами у ланцюзі поставок, серед яких
управління відносинами з постачальниками є одним із восьми критичних
процесів. Вони вказують на необхідність не лише відбору постачальників, а й
розвитку з ними довгострокових, взаємовигідних відносин.

Monczka et al. (2011) у своїх працях з управління закупівлями та
ланцюгами поставок детально розглядають SRM як процес стратегічного
управління всіма взаємодіями з постачальниками, які надають товари та
послуги, що є критично важливими для бізнесу. Вони акцентують увагу на
створенні цінності для обох сторін через співпрацю, інновації та зниження
ризиків.



Kraljic (1983) у своїй матриці закупівель заклав основи для сегментації
постачальників, що є одним із фундаментальних принципів SRM. Він пропонує
класифікувати закупівлі за двома параметрами: ризик постачання та вплив на
прибуток, що дозволяє розробляти диференційовані стратегії управління
відносинами з постачальниками.

Українські дослідники, такі як Довгань А.І., Кулик Ю.В., Ляшенко О.М.,
Рябченко С.А. та інші, також активно розглядають проблематику управління
відносинами з постачальниками в контексті вітчизняних реалій торговельного
бізнесу, підкреслюючи необхідність адаптації світових практик до специфічних
умов економіки.

Метою кваліфікаційної дипломної роботи магістра є визначення проблем
та перспективи управління відносинами з іноземними постачальниками
торговельного підприємства ТОВ «Левітрейд» заважаючи на особливості
діяльності й обмеження у сучасних умовах.

Для досягнення мети ми поставили такі завдання:
- вивчити теоретичні засади та основні методичні підходи до співпраці з

іноземними постачальниками;
- проаналізувати функціонування та позиції ТОВ «Левітрейд»;
- оцінити та проаналізувати фінансово-економічний стан ТОВ

«Левітрейд»;
- дослідити збутову діяльність ТОВ «Лівітрейд»;
- визначити основні проблеми та можливості ТОВ «Левітрейд» у

налагодженні зв’язків із постачальниками;
- запропонувати шляхи удосконалення співпраці з іноземними

постачальниками ля ТОВ «Левітрейд».
Об’єктом дослідження є торговельне підприємство ТОВ «Левітрейд».
Предметом дослідження є теоретико-методичні засади управління

зв’язками із іноземними постачальниками ТОВ «Левітрейд».
Інформаційними джерелами дослідження були нормативно-правові акти,

постанови, нормативні акти та розпорядження інших органів влади, наукові



роботи з питань управління зв’язками з постачальниками як складової розвитку
торговельного підприємства, статистичні дані ТОВ «Левітрейд» та TradeMap.

У роботі подані теоретичні та методичні підходи до оцінювання
управління зв’язками з іноземними постачальниками; досліджено динаміку
доходів та ефективності діяльності ТОВ «Левітрейд»; запропоновані заходи
удосконалення управління відносинами з іноземними постачальниками ТОВ
«Левітрейд» з урахуванням сучасних умов.



РОЗДІЛ 1. ЗАСАДИ ФОРМУВАННЯМЕХАНІЗМУ
УПРАВЛІННЯ ЗВ’ЯЗКАМИ З ПОСТАЧАЛЬНИКАМИ НА

ТОРГОВЕЛЬНОМУ ПІДПРИЄМСТВІ
Управління зв'язками з постачальниками (SRM) є важливою складовою

модернізації бізнес-процесів в Україні, яка активно досліджується науковцями
різних університетів. Це огляд літератури спрямований на виокремлення
основних постулатів, досягнень та ключових авторів у цій галузі.

Сучасний розвиток комунікацій неможливо уявити без цифрових
технологій, які стали основним двигуном змін у світі бізнесу та
міжособистісних стосунків. Проте, незважаючи на широкий спектр цифрових
точок дотику, спостерігається зростаючий попит на особисті зустрічі. Це явище
можна пояснити необхідністю формування глибших «людських» стосунків з
аудиторією, а також із комунікаційними ретрансляторами, такими як
інфлюенсери та журналісти [1]. Повернення до особистих заходів, таких як
круглі столи та прес-брифінги, є наслідком потреби в більш персоналізованих
взаємодіях.

Згідно з «Станом особистих B2B-конференцій», 80% організаторів подій
вважають, що особисті заходи є найвпливовішим маркетинговим каналом. Це
свідчить про їхню незмінну цінність у комунікаційних стратегіях компаній.
Серед важливих аспектів особистих зустрічей – можливість налагодження
зв'язків, формування довіри та зворотного зв'язку, які важко досягти через
екран [2].

Видимі «реальні» точки дотику, як-от друковані звіти та короткі відео в
онлайн-форматі, доповнюють загальний контент і створюють більш
комплексний досвід для споживачів [3]. Більш тонкі нюанси, як ретельно
продуманий мерчандайзинг та інтимні формати заходів, підсилюють мистецтво
гостинності та формують глибші стосунки. Створення тривалих зв’язків зі
споживачами потребує особистого підходу, який виходить за межі цифрових
платформ і забезпечує щирість у спілкуванні.



Ця ключова тема стала основою нашої філософії в EHL: ми прагнемо
розміщувати людську взаємодію в центрі всіх вражень, що забезпечує змістовні
зв’язки та винятковий сервіс. Бренди, здатні підняти свій HX (людський досвід)
- досвід клієнтів, співробітників та зацікавлених сторін - і втілити справжню
суть гостинності, зможуть виділитися на фоні конкурентів у найближчі роки.

В умовах цифровізації, куди б не рухалися нові технології, людський
аспект залишатиметься в центрі комунікаційних стратегій. Відновлення
особистих зустрічей - це не просто тенденція, це необхідність для формування
глибоких стосунків, які здатні зміцнити бізнес і побудувати довіру між усіма
учасниками процесу.

Дослідження в галузі SRM охоплюють різні аспекти, такі як логістика,
управління ланцюгами поставок (SCM), закупівлі та управління товарними
потоками. Українські науковці, серед яких Чухрай Наталія Іванівна, Кривець
Олена Володимирівна та Барабаш Марія Юріївна, розробляють теоретичні
основи та практичні рекомендації для вдосконалення даних процесів.

Чухрай Наталія Іванівна з Львівського національного університету імені
Івана Франка відзначається дослідженнями в галузі логістики, зокрема
управління ланцюгами поставок, розробляючи моделі, що включають аспекти
SRM. Її роботи висвітлюють важливість побудови довгострокових відносин з
постачальниками для підвищення ефективності бізнесу.

Кривець Олена Володимирівна, науковець Київського національного
економічного університету, зосереджена на темах управління закупівлями та
SCM, вносячи вклад у формування концепцій, що покращують процеси
постачання та оптимізують витрати.

Барабаш Марія Юріївна та Ляшенко Олена Миколаївна з Харківського
національного економічного університету спеціалізуються на питаннях
управління товарними потоками та взаємодії з постачальниками, підкреслюючи
значущість обміну інформацією і комунікацій в SRM.

Донець Людмила Іванівна фокусується на маркетингових стратегіях в
управлінні підприємством, що має прямий вплив на налагодження відносин з
постачальниками та стейкхолдерами.



Серед сучасних викликів, з якими стикається SRM, можна відзначити
глобалізацію ринків, зміни в споживчих вподобаннях, а також інтеграцію
цифрових технологій в управлінські процеси. Науковці, такі як Азарян Олена
Михайлівна та Григорак Марія Юріївна, досліджують ці аспекти, пропонуючи
інноваційні підходи до оптимізації SRM.

Напрацювання Чухрай Н.І. присвячені стратегічному управлінню
логістичними системами та ланцюгами поставок. Ряд статей Кривець О.В. у
наукових фахових виданнях, що стосуються ефективності закупівель та
управління SCM. Наукові роботи Барабаш М.Ю. розкривають питання
оптимізації закупівельної діяльності та формування партнерських відносин у
ланцюгах поставок. Окремі наукові статті Ляшенко О.М. присвячені проблемам
координації та співпраці між учасниками ланцюга поставок. Статті Донець Л.І.,
Качан Н.П. стосуються управління підприємством, комерційної діяльності, де
розглядаються питання вибору та оцінки постачальників. Статті Азарян О.М.,
Прокопенко О.В., Салімова Г.М.розкривають аспекти управління торговельним
підприємством, ефективності закупівель у роздрібній торгівлі. Статті
Макарової М.В. присвячені інтеграції та інформаційним технологіям в
управлінні ланцюгами поставок, що впливає на взаємодію з постачальниками.
У працях Григорак М.Ю., Бараш Ю.С. детально розглядаються функції
логістики, включаючи закупівельну, а також побудову відносин у ланцюгу
поставок. Роботи Пащенко О.В. зустрічаються в контексті торговельної
логістики та оптимізації процесів постачання для підприємств роздрібної
торгівлі

Управління зв'язками з постачальниками (SRM) є критично важливою
функцією в сучасній управлінській науці та практиці, особливо в контексті
глобальних ланцюгів поставок. Воно еволюціонувало від простого управління
закупівлями до стратегічного підходу, спрямованого на створення взаємної
цінності для покупця і постачальника. Іноземна література пропонує широкий
спектр досліджень, що розкривають концептуальні засади, методологічні
підходи, переваги та виклики SRM.



Механізм управління зв’язками з постачальниками – це сукупність
принципів, методів, інструментів та організаційних структур, що забезпечують
ефективну взаємодію з постачальниками на всіх етапах життєвого циклу
відносин. Література виділяє наступні ключові засади для його формування:

Стратегічна інтеграція: SRM має бути не просто функцією закупівель, а
інтегрованою частиною загальної стратегії підприємства. Це означає, що цілі та
стратегії SRM повинні бути узгоджені з бізнес-цілями компанії (Monczka et al.,
2011).

Сегментація постачальників: Не всі постачальники мають однакову
стратегічну важливість. Застосування матриць, подібних до матриці Краліча
(Kraljic, 1983), дозволяє ідентифікувати ключових постачальників, з якими
варто розвивати партнерські відносини, та тих, де достатньо трансакційного
підходу.

Співпраця та взаємовигода: Перехід від конфронтаційних відносин до
співпраці, заснованої на довірі та взаємовигоді. Це передбачає спільне
вирішення проблем, обмін інформацією та досвідом, спільні інноваційні
проекти (Christopher, 2016).

Прозорість та обмін інформацією: Ефективний обмін інформацією
(прогнози попиту, плани поставок, інновації) є основою для синхронізації
процесів та зменшення невизначеності в ланцюгу поставок.

Система оцінки та управління ефективністю постачальників: Розробка
чітких критеріїв та метрик (KPIs) для оцінки постачальників (якість,
своєчасність, гнучкість, вартість, інноваційність). Регулярний моніторинг та
зворотний зв'язок є важливими елементами механізму.

Управління ризиками: Виявлення, оцінка та мінімізація ризиків,
пов'язаних з постачанням (ризики переривання поставок, якості, фінансові
ризики тощо). Створення планів дій у непередбачених ситуаціях.

Технологічна підтримка: Використання інформаційних систем (ERP-
систем, спеціалізованих SRM-платформ, електронних торгових майданчиків)
для автоматизації процесів, збору та аналізу даних, покращення комунікації.



Розвиток компетенцій персоналу: Наявність кваліфікованих фахівців із
закупівель, здатних будувати та підтримувати складні відносини з
постачальниками, вести переговори та застосовувати аналітичні інструменти.

4. Компоненти механізму управління зв’язками з постачальниками
Формування механізму SRM на торговельному підприємстві передбачає

інтеграцію таких елементів (табл. 1.1).
Таблиця 1.1

Важливі аспекти SRM: стратегічні, процесні, організаційні та
інформаційно-аналітичні блоки

Блок Завдання
Стратегічний блок - Розробка політики та стратегії SRM

- Сегментація постачальників та стратегії взаємодії
- Визначення ключових показників ефективності
(KPIs)

Процесний блок - Відбір та кваліфікація постачальників
- Укладання та управління контрактами
- Моніторинг та оцінка ефективності постачальників
- Розвиток та підвищення кваліфікації постачальників
- Управління ризиками постачання
- Вирішення конфліктних ситуацій

Організаційний блок - Визначення ролей та відповідальності за SRM
- Формування крос-функціональних команд
- Встановлення комунікаційних каналів та механізмів
зворотного зв'язку

Інформаційно-
аналітичний блок

- Впровадження SRM-систем або модулів в ERP
- Аналіз даних про ефективність постачальників
- Використання аналітичних інструментів для
прийняття рішень

Стратегічний блок:
Розробка політики та стратегії SRM.
Сегментація постачальників та визначення стратегій взаємодії для

кожного сегмента.
Визначення ключових показників ефективності (KPIs) для відносин з

постачальниками.
Процесний блок:
Процеси відбору та кваліфікації постачальників.



Процеси укладання та управління контрактами.
Процеси моніторингу та оцінки ефективності постачальників.
Процеси розвитку та підвищення кваліфікації постачальників.
Процеси управління ризиками постачання.
Процеси вирішення конфліктних ситуацій.
Організаційний блок:
Визначення ролей та відповідальності за SRM (відділ закупівель,

менеджери по роботі з постачальниками).
Формування крос-функціональних команд для роботи з ключовими

постачальниками.
Встановлення комунікаційних каналів та механізмів зворотного зв'язку.
Інформаційно-аналітичний блок:
Впровадження SRM-систем або модулів в ERP для централізованого

управління даними про постачальників.
Аналіз даних про ефективність постачальників, прогнозування ризиків.
Використання аналітичних інструментів для прийняття рішень.
Огляд літератури демонструє, що формування ефективного механізму

управління зв’язками з постачальниками є складним, багатоаспектним
процесом, що вимагає стратегічного підходу та інтеграції на всіх рівнях
торговельного підприємства. Ключовими засадами є не лише оперативні
аспекти закупівель, а й довгострокове партнерство, взаємовигода, прозорість,
управління ризиками та постійне вдосконалення на основі аналізу
ефективності.

Для торговельних підприємств, що функціонують в умовах високої
конкуренції та мінливого споживчого попиту, такий механізм є не просто
інструментом зниження витрат, а й джерелом конкурентних переваг, що
дозволяє забезпечити стабільність постачання, покращити якість товарів,
впроваджувати інновації та підвищувати загальну задоволеність клієнтів.
Подальші дослідження могли б зосередитися на розробці універсальних
моделей SRM для різних сегментів торговельного бізнесу, а також на вивченні



впливу новітніх технологій (штучний інтелект, блокчейн) на ефективність
управління відносинами з постачальниками.

1. Концептуальні основи та еволюція SRM
Засади SRM глибоко вкорінені в управлінні ланцюгами поставок (SCM).

Одними з перших, хто визначив SCM як "інтеграцію ключових бізнес-процесів
від кінцевого користувача до початкових постачальників, що надають
продукти, послуги та інформацію, які додають цінність для клієнтів та інших
зацікавлених сторін", були Mentzer et al. (2001). У цьому контексті SRM
виступає як ключовий елемент "висхідного" ланцюга поставок.

Lambert and Cooper (2000) визначили управління відносинами з
постачальниками як один із восьми ключових бізнес-процесів у SCM,
підкреслюючи його важливість для досягнення інтеграції. Вони наголошували
на необхідності ідентифікації ключових постачальників та розвитку з ними
тісних, довгострокових відносин.

Monczka et al. (2011) у своєму фундаментальному підручнику "Purchasing
and Supply Chain Management" визначають SRM як процес управління всіма
взаємодіями з постачальниками, які надають товари та послуги, що є критично
важливими для бізнесу. Вони підкреслюють перехід від трансакційних
закупівель до стратегічних партнерств, спрямованих на створення цінності,
інновації та зниження ризиків.

2. Стратегічні підходи до SRM: Сегментація та типи відносин
Одним з наріжних каменів ефективного SRM є розуміння, що не всі

постачальники однаково важливі, і не з усіма слід будувати однакові відносини.
Матриця Краліча (Kraljic, 1983) є класичним інструментом для

сегментації постачальників та закупівельних категорій. Вона класифікує
закупівлі за двома параметрами: вплив на прибуток та ризик постачання,
пропонуючи чотири типи закупівель (стратегічні, вузькі місця, левериджні,
некритичні) і, відповідно, чотири різні стратегії взаємодії з постачальниками.
Цей підхід допомагає компаніям зосередити свої ресурси SRM на найбільш
критичних постачальниках.



Cox (1996, 2004) досліджував відносини "покупець-постачальник" з точки
зору влади та залежності, стверджуючи, що ці фактори значною мірою
визначають структуру та динаміку відносин. Його роботи підкреслюють
необхідність розуміння балансу сил для успішного управління відносинами.

Dwyer, Schurr, and Oh (1987) запропонували модель етапів розвитку
відносин "покупець-продавець", від усвідомлення до зобов'язання. Ця модель
допомагає компаніям усвідомити динамічний характер відносин і відповідним
чином адаптувати свої стратегії SRM.

Morgan and Hunt (1994) у своїй роботі про "Relationship Marketing"
виділили довіру та зобов'язання як центральні елементи успішних відносин, що
повною мірою стосується і B2B-відносин з постачальниками.

3. Ключові елементи та процеси SRM
Іноземна література виділяє низку ключових процесів та елементів, що

складають механізм SRM:
Вибір та оцінка постачальників (Supplier Selection and Evaluation): Weber,

Current, and Benton (1991) провели ранній огляд методів вибору постачальників,
показуючи складність цього процесу. Сучасні підходи включають не тільки
вартість, але й якість, надійність, екологічні та соціальні стандарти (ethical
sourcing).

Управління ефективністю постачальників (Supplier Performance
Management - SPM): Krause, Handfield, and Tyler (2007) підкреслюють
важливість вимірювання та зворотного зв'язку для покращення ефективності
постачальників. Це включає KPI, регулярні аудити та оцінки.

Співпраця та спільні інновації (Collaboration and Co-innovation):
Christopher (2016) у своїй праці з логістики та SCM наголошує на необхідності
тісної співпраці для досягнення гнучкості та інноваційності ланцюга поставок.
Спільні інновації з ключовими постачальниками можуть стати джерелом
конкурентних переваг (Chen, Daugherty, and Roath, 2009).

Управління ризиками постачання (Supply Risk Management): Zsidisin,
Ellram, and Carter (2004) досліджували управління ризиками в ланцюгах



поставок, підкреслюючи, що SRM є ключовим для ідентифікації та зниження
ризиків, пов'язаних з постачальниками (перебої, якість, фінансові проблеми).

Управління контрактами (Contract Management): Хоча це часто
розглядається як окрема функція, ефективне управління контрактами є
невід'ємною частиною SRM, забезпечуючи дотримання умов та формування
основи для довгострокових відносин.

4. Переваги та виклики впровадження SRM
Переваги SRM, які обговорюються в літературі, включають:
Зниження витрат (через оптимізацію, переговори, спільні проекти).
Покращення якості продукції та послуг.
Прискорення виведення інновацій на ринок.
Підвищення гнучкості та швидкості реагування на зміни ринку.
Зниження ризиків постачання.
Покращення репутації та корпоративної соціальної відповідальності.
Проте, впровадження SRM також пов'язане з викликами:
Відсутність довіри та зобов'язань: Як зазначали Morgan and Hunt (1994),

довіра є основою, але її побудова вимагає часу та зусиль.
Проблеми інтеграції: Складність інтеграції ІТ-систем та бізнес-процесів

між компаніями.
Опір змінам: Як з боку внутрішніх зацікавлених сторін, так і з боку

постачальників, які можуть не бачити безпосередньої вигоди від більш тісної
співпраці.

Управління даними: Необхідність збору, аналізу та ефективного
використання великих обсягів даних про постачальників та їх ефективність.

Нерівність влади: Якщо одна сторона має значно більше ринкової влади,
це може ускладнити формування взаємовигідних відносин (Cox, 2004).

5. Роль технологій в SRM
Сучасні дослідження активно вивчають вплив технологій на SRM.

Впровадження спеціалізованих SRM-систем та модулів (часто інтегрованих з
ERP-системами) дозволяє автоматизувати процеси, централізувати дані про
постачальників, покращити комунікацію, відстежувати ефективність та



аналізувати ризики. Aberdeen Group (хоча це не академічне джерело, їхні звіти
часто цитуються в практичних застосуваннях) постійно наголошує на тому, що
провідні компанії використовують технології для отримання конкурентних
переваг у SRM. Розвиток таких технологій, як блокчейн, штучний інтелект та
машинне навчання, обіцяє подальшу трансформацію SRM, підвищуючи
прозорість, автоматизацію та можливості прогнозування в ланцюгах поставок.



РОЗДІЛ 2. ВИВЧЕННЯ ОСОБЛИВОСТЕЙ ФІНАНСОВО-
ЕКОНОМІЧНИХ РЕЗУЛЬТАТІВ ТА ВПЛИВУ ВЗАЄМОДІЇ З

ПОСТАЧАЛЬНИМИ НА ТОВ «ЛЕВІТРЕЙД»

2.1. Характеристика компанії та позицій на ринку

Компанія «Левітрейд» має понад п'ятирічний досвід у сфері оптово-
роздрібних продажів імпортних товарів. Вона налагодила стійкі та
взаємовигідні зв'язки з численними іноземними виробниками і
постачальниками, переважно в сфері продуктів харчування з країн Європи,
таких як Італія, Іспанія, Німеччина, Австрія, Польща, Бельгія та Нідерланди.
Компанія постійно розширює свою діяльність, розвиваючи асортимент та
географію постачань.

У сучасних умовах глобалізації ринку важливим аспектом успішного
бізнесу є створення довгострокових партнерських відносин з постачальниками
товарів. Компанія «Левітрейд», що діє в Україні, представляє собою приклад
такої діяльності, адже активно імплементує продукцію високої якості з різних
країн Європи.

Дослідження охоплює аналіз взаємовигідних зв'язків компанії з
міжнародними постачальниками, а також оцінку асортименту товарів на основі
ринкових уподобань споживачів в Україні. Методології включають вивчення
контрагентів, проведення інтерв’ю з керівництвом, а також опитування
клієнтів.

Компанія співпрацює з широким спектром клієнтів, серед яких як
невеликі магазини, так і великі торгові мережі, включаючи АЗС (UPG, ОККО)
та супермаркети (АШАН, МегаМаркет). Залучення таких великих партнерів
свідчить про високу репутацію та довіру до продуктів, що пропонуються.

Серед асортименту компанії представлені товари відомих європейських
брендів, зокрема:

Солодощі та шоколад: Gullon, TRAPA, Damel
Макаронні вироби: Barilla, Dalla Costa
М’ясні вироби: Subirats



Консервація та соуси: Polli, Inproba
Напої: Capri-Sun, LOYD

2. Специфіка торговельного підприємства в контексті SRM
Торговельні підприємства мають низку особливостей, які суттєво

впливають на формування та функціонування механізму управління зв’язками з
постачальниками:

Широкий асортимент та велика кількість постачальників: Роздрібні
мережі часто працюють з сотнями, а іноді й тисячами постачальників різного
масштабу, що ускладнює індивідуалізований підхід.

Висока оборотність товарів та динаміка попиту: Потреба у швидкому
поповненні запасів та адаптації до мінливих споживчих уподобань вимагає від
постачальників високої гнучкості та швидкості реагування.

Управління свіжістю та термінами придатності: Особливо актуально для
продовольчого ритейлу, де помилки у постачанні можуть призвести до значних
збитків та репутаційних ризиків.

Вплив на кінцевого споживача: Якість, ціна та доступність товарів у
торговельній точці безпосередньо залежать від постачальників, що робить SRM
критично важливим для клієнтського досвіду.

Спільний маркетинг та промоакції: Часто торговельні підприємства
співпрацюють з постачальниками у проведенні маркетингових кампаній, що
вимагає високого рівня координації.



Компанія «Левітрейд» продовжує діяльність, спрямовану на забезпечення
українських споживачів якісною імпортною продукцією. Взаємодія з
міжнародними постачальниками та постійне розширення асортименту є
ключовими факторами успіху на ринку. Напрями подальших досліджень
можуть включати аналіз тенденцій споживацького попиту та вивчення нових
ринкових можливостей для компанії.

Стратегічна позиція
Компанія «Левітрейд» активно займає позицію одного з провідних

гравців у сфері оптово-роздрібних продажів імпортних товарів в Україні.
Завдяки понад п’ятирічному досвіду та розвинутим зв’язкам з закордонними
постачальниками, компанія здатна забезпечувати своїх клієнтів якісною
продукцією з провідних європейських країн.

Цільовий ринок
Компанія орієнтується на широкий спектр споживачів, включаючи як

невеликі роздрібні магазини, так і великі торгові мережі (супермаркети, АЗС
тощо). Це забезпечує їй стабільний потік замовлень та знижує ризики, пов’язані
з залежністю від окремих клієнтів.

Асортимент продукції
«Левітрейд» пропонує різноманітний асортимент товарів, що включає

продукцію від відомих європейських брендів. Наявність улюблених споживчих
товарів, таких як солодощі, макаронні вироби та напої, забезпечує компанії
конкурентну перевагу на ринку, оскільки задовольняє різноманітні смаки та
вподобання споживачів.

Конкурентні переваги
Основними конкурентними перевагами компанії є:
Якість продукції: Компанія співпрацює з постачальниками, продукція

яких має визнання на європейському ринку.
Гнучкість у партнерстві: Система співпраці з різними типами торгових

точок дозволяє швидко реагувати на зміни у попиті.
Розвинені канали дистрибуції: Стратегічно налагоджені зв’язки з

відомими мережами сприяють стабільному збуту продукції.



Виклики та загрози
Компанія стикається з певними викликами, зокрема:
Конкуренція: Зростаюча кількість компаній, які постачають імпортні

товари, може призводити до зниження цін на продукцію.
Економічні зміни: Коливання валютного курсу та економічні кризи

можуть впливати на вартість імпортних товарів.
Зміни в споживчих перевагах: Швидкі зміни в попиті на певні продукти

можуть вимагати адаптації асортименту.
Перспективи розвитку
Компанія має потенціал для подальшого зростання, розширюючи

асортимент продукції та підвищуючи свою присутність на нових ринках.
Інвестування у маркетинг та укладання нових угод з постачальниками можуть
стати важливими кроками для зміцнення конкурентних позицій.

«Левітрейд» демонструє стабільні позиції на ринку завдяки якісним
продуктам, розвитку дистрибуційних каналів та співпраці з різними сегментами
клієнтів. Успішна адаптація до змін у ринку та споживчих вподобаннях стане
важливим фактором у досягненні подальшого успіху.

2.2. Дослідження економічних та фінансових показників
ТОВ «Левітрейд»

Основною метою є виявлення тенденцій у розвитку активів, зобов'язань,
власного капіталу, доходів та прибутків, а також оцінка фінансової
ефективності, ліквідності та стійкості компанії. Аналіз виявив екстенсивне
зростання масштабів діяльності, супроводжуване викликами у сфері
прибутковості та ліквідності.

Динаміка активів ТОВ «Левітрейд» подано у табл. 2.1
Нематеріальні активи: у 2020 році відсутні, але з'являються та зростають

до 386.9 тис. грн у 2022 році. У 2023 році відбувається значне зменшення (-
56.0%), а у 2024 році знову зростають (+75.1%).Динаміка первісної вартості та
накопиченої амортизації свідчить про придбання нових нематеріальних активів,



а також їх амортизацію. Зниження балансової вартості у 2023 році може бути
пов'язане зі списанням або продажем частини активів.

Таблиця 2.1
Динаміка активів ТОВ «Левітрейд» за 2020-2024 рр.
Актив 2020 2021 2022 2023 2024

I. Необоротні активи
Нематеріальні активи: 0,00 294,4 386,9 170,1 297,8
- первісна вартість 0,00 294,6 407,9 310,3 588,1
- накопичена амортизація 0,00 0,2 21 140,2 290,3
Незавершені капітальні інвестиції 166,40 2864,8 24099,1 94641,6 5686,9
Основні засоби: 985,50 4775,1 10328,8 11648,9 115591,4
Відстрочені податкові активи 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Гудвіл
Інші необоротні активи
Гудвіл при консолідації
Усього за розділом I 1151,90 7934,30 34814,80 106460,60 121576,10
II. Оборотні активи
Запаси 22152,30 52018,5 51124,7 90030,6 109684,9
Виробничі запаси 0,00 0,00 0,00 0,00
Незавершене виробництво
Готова продукція 21251,50 51775,3 51124,7 90030,6 107668,1
Товари 0,00 0,00 0 0,00 0,00
Поточні біологічні активи
Векселі одержані
Дебіторська заборгованість за товари,
роботи, послуги: 7810,00 30296,2 33441,2 45805,6 69740,9
Дебіторська заборгованість за
рахунками:
- за бюджетом 0,00 228 172,1 0,00 444,8
Інша поточна дебіторська
заборгованість 2597,90 56135,9 47148,6 30572,5 19468,8
Поточні фінансові інвестиції
Грошові кошти та їх еквіваленти: 114,30 1391,1 325,5 4098,8 3063,7
Інші оборотні активи 198,20 5749,8 0,00 0,00
Усього за розділом II 32873 145820 132212 170508 202403
Баланс 34025 153754 167027 276968 324005

Джерело: сформовано на основі https://youcontrol.com.ua/contractor/?id=19624776

Основні засоби: Значне зростання з 985.5 тис. грн у 2020 році до 115591.4
тис. грн у 2024 році. Особливо вражаючий ріст у 2024 році (+892.3%), що
підтверджує гіпотезу про завершення інвестиційних проєктів і введення нових
об'єктів в експлуатацію. Первісна вартість зростає паралельно, а знос також
збільшується, що є нормальним процесом експлуатації та амортизації активів.

II. Оборотні активи:

https://youcontrol.com.ua/contractor/?id=19624776


Оборотні активи також демонструють стійке зростання, підтримуючи
операційну діяльність компанії.

Запаси (переважно Готова продукція): Зростання з 22152.3 тис. грн у 2020
році до 109684.9 тис. грн у 2024 році. Майже всі запаси представлені готовою
продукцією, що свідчить про виробничу спрямованість компанії та зростання
обсягів виробництва. Невелике зниження у 2022 році (-1.7%) та подальше
значне зростання вказує на коливання у виробничо-збутовій динаміці.

Дебіторська заборгованість за товари, роботи, послуги: Постійне
зростання з 7810.0 тис. грн у 2020 році до 69740.9 тис. грн у 2024 році.

Це є індикатором збільшення обсягів продажів у кредит, що є типовим
для зростаючого бізнесу, але також вимагає уваги до управління дебіторською
заборгованістю.

Інша поточна дебіторська заборгованість: Значно зросла у 2021 році
(+2060.8%), потім спостерігалося стабільне зниження (-16.0% у 2022, -35.2% у
2023, -36.3% у 2024). Така динаміка може свідчити про ефективніше управління
іншими видами дебіторської заборгованості або про зміну їх структури.

Грошові кошти та їх еквіваленти: Показують значні коливання: зростання
у 2021 році, різке падіння у 2022 році, значне зростання у 2023 році, і знову
падіння у 2024 році.

Коливання грошових коштів є нормальним явищем для операційної
діяльності, проте значні стрибки вимагають додаткового аналізу грошових
потоків. Наприклад, падіння у 2024 році може бути пов'язане з фінансуванням
завершення капітальних інвестицій.

ТОВ "Левітрейд" активно інвестує в свій розвиток, що підтверджується
значним зростанням необоротних активів, особливо основних засобів, які були
введені в експлуатацію після завершення великих капітальних інвестицій.
Зростання оборотних активів, зокрема запасів та дебіторської заборгованості за
товари, роботи, послуги, свідчить про збільшення операційних обсягів.
Компанія знаходиться у фазі активного зростання та розширення.



Динаміка пасивів подана у табл. 2.3, що показує також структуру активів
ТОВ "Левітрейд" у відсотковому співвідношенні до загальної суми пасивів за
кожен рік з 2020 по 2024. Аналіз цих даних дозволяє побачити зміни у
джерелах фінансування компанії.

Таблиця 2.3
Динаміка пасивів ТОВ «Левітрейд» за 2020-2024 рр.

Пасив 2020 2021 2022 2023 2024
I. Власний капітал
Зареєстрований (пайовий) капітал 1000,00 1000,00 1000 50000 50000
Нерозподілений прибуток
(непокритий збиток) 7096,30 11820,8 21750 43769,1 63498,8
Неоплачений капітал -33203,7 -12275,7
Усього за розділом I 8096,30 12820,80 22750,00 60565,40 101223,10
ІІ. Довгострокові зобов’язання
та забезпечення
Інші довгострокові фінансові
зобов’язання 0,00 5897,5 9882,7 18332,1 21752,7
Усього за розділом II 0,00 5897,50 9882,70 18332,10 21752,70
ІІІ. Поточні зобов’язання
Короткострокові кредити банків 406,70 269,1 518,9 0,00
Поточна заборгованість за
довгостроковими зобов’язаннями
Векселі видані
Поточна кредиторська
заборгованість за
за довгостроковими
зобовязаннями 710 0,00 0,00 0,00 0,00
товари, роботи, послуги 9964,40 77113,7 69677,6 132118,6 135732,9
розрахунками з бюджетом 247,00 2972,8 961,4 1736,8 2074,5
в т.ч. з податку на прибуток 247,00 270 943,9 1736,8 2074,5
розрахунками зі страхування 3,5 17,5 942,8 0,00
розрахунками з оплати праці 9,2 0,00 53,6 3,2
Інші поточні зобов'язання 14600,20 54667,2 63218,8 63218,8 63218,8
Усього за розділом IІІ 25928,30 135035,50 134394,20 198070,60 201029,40
Баланс 34024,60 153753,80 167026,90 276968,10 324005,20

Джерело: сформовано на основі https://youcontrol.com.ua/contractor/?id=19624776

Незавершені капітальні інвестиції: це найбільш динамічна стаття
необоротних активів. Відбувається колосальне зростання з 166.4 тис. грн у 2020
році до піку в 94641.6 тис. грн у 2023 році (збільшення на 1621.6% у 2021,
741.2% у 2022, 292.7% у 2023).

У 2024 році спостерігається різке падіння цієї статті (-94.0%), до 5686.9
тис. грн. Це, ймовірно, вказує на завершення значних інвестиційних проєктів та

https://youcontrol.com.ua/contractor/?id=19624776


їх введення в експлуатацію, що призводить до переведення з незавершених
капітальних інвестицій до основних засобів.

Поєднуючи аналіз пасивів (попередній запит) та активів, можна зробити
наступні висновки:

Масштабне зростання: ТОВ "Левітрейд" демонструє значний ріст у всіх
ключових фінансових показниках протягом 2020-2024 років. Зростання
власного капіталу (за рахунок нерозподіленого прибутку та збільшення
статутного капіталу) та залучення довгострокових зобов'язань свідчить про
доступ до фінансування та реінвестування прибутку.

Інвестиційна активність: Значне зростання незавершених капітальних
інвестицій з наступним різким збільшенням основних засобів у 2024 році
вказує на успішне завершення великих інвестиційних проєктів, що має
позитивно вплинути на майбутні виробничі потужності та доходи.

Операційна динаміка: Зростання запасів та дебіторської заборгованості, а
також поточної кредиторської заборгованості, підкреслює активну операційну
діяльність та збільшення обсягів виробництва та продажів.

Фінансова стійкість: Зростання власного капіталу поряд зі зростанням
зобов'язань, особливо після збільшення статутного капіталу, свідчить про
зміцнення фінансової бази компанії, що є позитивним сигналом для її
стабільності та подальшого розвитку.

Для більш детального аналізу, зокрема показників рентабельності,
ліквідності та платоспроможності, необхідні також дані Звіту про фінансові
результати (Звіт про прибутки та збитки).

Протягом аналізованого періоду ТОВ "Левітрейд" демонструє позитивну
тенденцію до зміцнення фінансової стійкості шляхом збільшення частки
власного капіталу та довгострокових зобов'язань, одночасно знижуючи
залежність від поточних зобов'язань, особливо короткострокових банківських
кредитів та інших поточних зобов'язань.

Загальна тенденція щодо власного капіталу: частка власного капіталу в
структурі пасивів зросла з 23.8% у 2020 році до 31.2% у 2024 році. Це свідчить



про зміцнення фінансової бази компанії та підвищення її незалежності від
зовнішніх кредиторів.

Зареєстрований (пайовий) капітал: Спостерігається значний стрибок його
частки у 2023 році (з 0.6% у 2022 до 18.1% у 2023), що є результатом
збільшення статутного капіталу, як було видно з попередніх даних. Хоча у 2024
році його частка трохи зменшилася до 15.4%, вона залишається значно вищою,
ніж на початку періоду.

Нерозподілений прибуток: Після падіння частки у 2021 році (до 7.7%),
що, можливо, було пов'язано з інтенсивним залученням зобов'язань, частка
нерозподіленого прибутку стабільно зростала, досягнувши 19.6% у 2024 році.
Це показує ефективне реінвестування прибутку в розвиток компанії.

Неоплачений капітал: Відсутній у процентному співвідношенні, що може
означати, що його частка була надто малою або він не був включений у
відсотковий розрахунок.

Ця стаття пасивів з'явилася у 2021 році (3.8%) і поступово зростала,
досягнувши 6.7% у 2024 році. Це свідчить про залучення довгострокового
фінансування, що є більш стабільним джерелом ресурсів порівняно з
короткостроковими.

III. Поточні зобов’язання: Загальна тенденція: Частка поточних
зобов'язань послідовно зменшується з 76.2% у 2020 році до 62.0% у 2024 році.
Це дуже позитивний тренд, оскільки зменшує ризики ліквідності та підвищує
платоспроможність компанії.

Короткострокові кредити банків: Їх частка практично зникла з 1.2% у
2020 році до 0.0% у 2023-2024 роках. Це свідчить про значне покращення
грошових потоків або переорієнтацію на інші джерела фінансування, що є
позитивним показником фінансової незалежності.

Поточна кредиторська заборгованість за товари, роботи, послуги: Ця
стаття залишається найбільшою складовою пасивів, її частка коливалася,
досягаючи піку в 50.2% у 2021 році та становлячи 41.9% у 2024 році. Це вказує
на високий обсяг операційної діяльності та активне використання комерційного



кредиту від постачальників, що є типовим для зростаючих компаній, але
вимагає ефективного управління.

Структура пасивів ТОВ "Левітрейд" свідчить про зрілу та виважену
фінансову стратегію. Зменшення частки поточних зобов'язань, особливо
короткострокових банківських кредитів, та одночасне зростання частки
власного капіталу і довгострокових зобов'язань, вказує на підвищення
фінансової стійкості, покращення управління ліквідністю та довгострокову
орієнтацію на розвиток. Збереження значної частки кредиторської
заборгованості за товари, роботи, послуги підтверджує високу операційну
активність компанії.



Протягом зазначеного періоду компанія демонструє позитивну динаміку
в показниках активів. Вартість активів зросла з 2,763,231 тис. грн у 2021 році до
4,882,139 тис. грн у 2024 році, що свідчить про зростання обсягу діяльності та
розширення бізнесу.

Основні засоби: Наявність основних засобів зросла, що підкреслює
інвестиції компанії в інфраструктуру та модернізацію виробництва.

Дебіторська заборгованість: Відзначається зростання дебіторської
заборгованості, що може вказувати на збільшення обсягу продажів, але також
вимагає уважного моніторингу для уникнення ризиків неплатежів.

Зростання власного капіталу з 235,709 тис. грн у 2021 році до 1,150,803
тис. грн у 2024 році відзначає покращення фінансової стійкості компанії.
Збільшення статутного капіталу свідчить про залучення додаткових інвестицій
або реінвестування прибутку.

Зобов'язання: Проте заборгованість компанії також зросла за цей період,
що вказує на потенційний ризик фінансової складності. Збільшення поточних
зобов’язань потребує ретельного управління ліквідністю.

Динаміка доходів компанії свідчить про зростання операційної
активності. Загальний дохід зріс з 2,200 тис. грн у 2021 році до 4,702 тис. грн у
2024 році, що є позитивним фактором для подальшого зростання.

Частка доходу від реалізації продукції: Збільшення частки доходу від
реалізації свідчить про ефективність стратегії продажів та впровадження нових
продуктів.

Частина фінансового результату: Ріст фінансового результату, з 2530 тис.
грн у 2021 році до 1,157,924 тис. грн у 2024 році, підтверджує помітне
покращення рентабельності компанії.

В цілому, аналіз фінансових показників компанії «Левітрейд» за
2021–2024 роки свідчить про позитивні тенденції у зростанні активів, власного
капіталу та доходів. Проте, необхідно звернути увагу на збільшення зобов'язань
і дебіторської заборгованості, що може створювати ризики для фінансової
стабільності. Рекомендовано продовжувати інвестування в модернізацію та



розширення асортименту товарів, а також ухвалити стратегічні рішення для
управління ризиками, пов’язаними з заборгованістю.

Дослідження базується на кількісному аналізі даних, отриманих з
агрегованої фінансової звітності підприємства. Застосовано методи
горизонтального та вертикального аналізу фінансових показників, а також
розрахунок та інтерпретацію ключових фінансових коефіцієнтів, включаючи:

 Коефіцієнти рентабельності (валової та чистої).
 Коефіцієнти ліквідності (поточної).
 Коефіцієнти фінансової стійкості (частка власного капіталу в активах).

Аналіз проведено на основі даних у тисячах гривень (тис. грн) за період з
2020 по 2024 рік.

Аналіз активів (Баланс)
Загальна вартість активів підприємства продемонструвала значне

зростання, збільшившись з 33 228 тис. грн у 2020 році до 472 498 тис. грн у
2024 році, що становить збільшення майже у 14.2 рази. Це свідчить про
інтенсивну експансію та масштабування бізнесу.

 Необоротні активи зросли у 5.4 рази, з 10 693 тис. грн до 57 696 тис. грн
за період. Основні засоби, як їх ключова компонента, зросли у 6.4 рази (з
8 994 тис. грн до 57 593 тис. грн). Це вказує на значні капітальні
інвестиції, спрямовані на розширення виробничих потужностей або
модернізацію обладнання.

 Оборотні активи показали ще більш стрімке зростання – у 18.4 рази, з 22
535 тис. грн до 414 802 тис. грн. Це підкреслює збільшення операційного
масштабу та потреби в оборотному капіталі.

o Дебіторська заборгованість виявила значну волатильність: після
зниження з 4 738 тис. грн (2020 р.) до 349 тис. грн (2022 р.), вона
різко зросла до 12 541 тис. грн у 2024 році. Таке зростання може
свідчити про збільшення обсягів продажів з відстрочкою платежу
або про потенційні проблеми з ефективністю її стягнення.

o Гроші та їх еквіваленти також були вкрай нестабільними,
коливаючись від 605 тис. грн у 2020 році до піку 20 347 тис. грн у



2022 році, потім спадаючи до 2 496 тис. грн у 2023 році та знову
зростаючи до 18 682 тис. грн у 2024 році. Ця динаміка може
відображати циклічність операцій, значні інвестиційні або
фінансові потоки.

Аналіз капіталу та зобов'язань (Баланс)
Пасиви підприємства, які відображають джерела фінансування активів,

також зросли синхронно з активами, досягнувши 472 498 тис. грн у 2024 році.
 Власний капітал продемонстрував позитивну динаміку, збільшившись з

1 560 тис. грн до 38 090 тис. грн (зростання у 24.4 рази). Це свідчить про
накопичення прибутку та реінвестування, що зміцнює фінансову основу
компанії. Проте, його частка в загальній структурі пасивів залишається
відносно невеликою.

 Довгострокові зобов'язання були присутні лише у 2022-2023 роках (1
280 тис. грн та 3 053 тис. грн відповідно), що може вказувати на
короткостроковий характер залучення довгострокового фінансування або
успішне його погашення.

 Поточні зобов'язання є основним джерелом фінансування активів,
демонструючи значне зростання з 31 668 тис. грн до 434 408 тис. грн (у
13.7 рази). Їхня висока питома вага (близько 92% від загальних пасивів у
2024 році) вказує на значну залежність підприємства від
короткострокового зовнішнього фінансування, що створює ризики
ліквідності.
Аналіз фінансових результатів (Звіт про фінансові результати)

 Чистий дохід від реалізації продукції (товарів, робіт, послуг) показав
вражаюче зростання, збільшившись з 59 479 тис. грн у 2020 році до 908
923 тис. грн у 2024 році (зростання у 15.3 рази). Це свідчить про успішну
реалізацію стратегії збільшення обсягів продажів та розширення ринкової
присутності.

 Собівартість реалізованої продукції також зросла пропорційно, з 42 309
тис. грн до 686 385 тис. грн (збільшення у 16.2 рази).



 Валовий прибуток зріс з 17 170 тис. грн до 222 538 тис. грн, що є
позитивним показником зростання маржі.

 Чистий фінансовий результат (прибуток) мав нерівномірну динаміку:
після зростання з 2 387 тис. грн (2020 р.) до 7 254 тис. грн (2021 р.),
відбулося різке падіння до 1 613 тис. грн у 2022 році, а потім відновлення
до 19 662 тис. грн у 2024 році. Це свідчить про наявність факторів, які
суттєво впливають на кінцевий прибуток у певні періоди, можливо, через
збільшення операційних або адміністративних витрат.

Таблиця 2.4
Аналіз фінансових коефіцієнтів ТОВ «Левітред»
Показник 2020 2021 2022 2023 2024

Коефіцієнт валової рентабельності 28.8% 24.1% 22.4% 20.1% 24.5%
Коефіцієнт чистої рентабельності 4.0% 3.3% 0.7% 1.5% 2.2%
Коефіцієнт поточної ліквідності 0.71 0.82 0.94 0.99 0.96
Коефіцієнт фінансової стійкості
(ВК/Активи) 4.7% 13.0% 8.3% 7.9% 8.1%

 Рентабельність: Коефіцієнт чистої рентабельності є низьким протягом
усього періоду, особливо у 2022 році (0.7%). Незважаючи на колосальне
зростання доходу, здатність компанії конвертувати продажі в чистий
прибуток залишається обмеженою, що вказує на потенційні проблеми з
контролем над операційними, адміністративними чи фінансовими
витратами. Валова рентабельність, хоча й має коливання, демонструє
певну стабілізацію у 2024 році.

 Ліквідність: Коефіцієнт поточної ліквідності постійно знаходиться
нижче загальноприйнятих нормативних значень (1.5-2.0). Це свідчить про
недостатню кількість оборотних активів для покриття короткострокових
зобов'язань і вказує на високі ризики ліквідності.

 Фінансова стійкість: Низька частка власного капіталу в загальних
активах (в діапазоні 4.7%-13.0%) свідчить про високу залежність
підприємства від залучених коштів, переважно короткострокових, що
робить його вразливим до змін на фінансових ринках.
4. Висновки



Аналіз фінансових показників підприємства за період 2020-2024 років
дозволяє зробити наступні ключові висновки:

1. Екстенсивне зростання масштабів: Підприємство продемонструвало
надзвичайне зростання обсягів діяльності, що відображається у стрімкому
збільшенні активів та чистого доходу. Це свідчить про успішну
реалізацію стратегії експансії.

2. Низька та нестабільна прибутковість: Незважаючи на значне
зростання доходу, чистий прибуток залишається відносно низьким, а
коефіцієнт чистої рентабельності є критично низьким і волатильним. Це
вказує на потенційні проблеми з ефективністю витрат або
ціноутворенням.

3. Високі ризики ліквідності: Постійно низький коефіцієнт поточної
ліквідності свідчить про неспроможність підприємства адекватно
покривати свої поточні зобов'язання оборотними активами, що може
призвести до проблем з платоспроможністю.

4. Слабка фінансова стійкість: Висока залежність від короткострокових
зобов'язань та низька частка власного капіталу в структурі балансу
роблять підприємство фінансово нестійким та вразливим до зовнішніх
економічних факторів.

5. Неефективне управління оборотним капіталом: Значні коливання
дебіторської заборгованості та грошових коштів вказують на потребу в
оптимізації політики управління оборотним капіталом.
5. Рекомендації
На основі проведеного аналізу, для покращення фінансового стану та

підвищення ефективності діяльності підприємства, рекомендується:
1. Оптимізація витрат: Провести детальний аналіз структури операційних,

адміністративних та фінансових витрат з метою їх зниження та
підвищення чистої рентабельності. Розглянути впровадження систем
контролю витрат.

2. Поліпшення ліквідності: Розробити та впровадити стратегії для
підвищення коефіцієнта поточної ліквідності. Це може включати



оптимізацію управління запасами, прискорення стягнення дебіторської
заборгованості та реструктуризацію короткострокових зобов'язань у
довгострокові.

3. Зміцнення фінансової стійкості: Активно працювати над збільшенням
частки власного капіталу в структурі фінансування, можливо, через
реінвестування прибутку або залучення додаткового акціонерного
капіталу, а також через залучення довгострокового боргового
фінансування для зниження ризиків.

4. Аналіз ефективності операційної діяльності: Провести глибокий аналіз
факторів, що призвели до падіння чистого прибутку у 2022 році, та
розробити заходи для запобігання подібним ситуаціям у майбутньому.

5. Вдосконалення управління грошовими потоками: Впровадити
ефективні інструменти планування, прогнозування та контролю
грошових потоків для забезпечення стабільності та достатності грошових
коштів.
SWOT-аналіз підприємства (2020-2024 рр.)
SWOT-аналіз дозволяє ідентифікувати внутрішні сильні та слабкі сторони

підприємства, а також зовнішні можливості та загрози.
I. Сильні Сторони (Strengths) – Внутрішні фактори, що сприяють

успіху
1. Екстраординарне зростання масштабів діяльності: Підприємство

демонструє вражаюче зростання загальних активів (у 14.2 рази) та
чистого доходу від реалізації (у 15.3 рази) за 5 років, що свідчить про
успішну експансію на ринку та високий попит на продукцію/послуги.

2. Значні інвестиції в необоротні активи: Збільшення основних засобів та
необоротних активів вказує на стратегічні інвестиції у розвиток
виробничих потужностей, модернізацію або розширення бізнесу.

3. Позитивна динаміка власного капіталу: Збільшення власного капіталу
у 24.4 рази свідчить про накопичення прибутку та зміцнення фінансової
бази за рахунок внутрішніх джерел.



4. Високий валовий прибуток: Зростання валового прибутку вказує на
збереження маржинальності основної діяльності, незважаючи на
потенційні тиски на витрати або ціни.
II. Слабкі Сторони (Weaknesses) – Внутрішні фактори, що

перешкоджають успіху
1. Низька та нестабільна чиста рентабельність: Незважаючи на

величезне зростання доходу, чистий прибуток та коефіцієнт чистої
рентабельності залишаються дуже низькими (особливо 0.7% у 2022 р.) та
волатильними, що вказує на проблеми з контролем операційних,
адміністративних або фінансових витрат.

2. Критично низька поточна ліквідність: Коефіцієнт поточної ліквідності
постійно значно нижчий за рекомендовані значення (0.71-0.99 проти 1.5-
2.0), що створює високі ризики неспроможності покрити короткострокові
зобов'язання.

3. Дуже низька фінансова стійкість: Висока залежність від поточних
зобов'язань (до 92% від пасивів) та незначна частка власного капіталу
(4.7%-13.0%) робить підприємство вразливим до зовнішніх фінансових
шоків.

4. Висока волатильність грошових коштів та дебіторської
заборгованості: Значні коливання цих показників свідчать про
неефективне управління оборотним капіталом або високу циклічність
бізнесу.

5. Погіршення валової рентабельності до 2023 року: Тенденція до
зниження валової рентабельності до 2023 року вказує на потенційні
проблеми з управлінням собівартістю або ціновою політикою.
III. Можливості (Opportunities) – Зовнішні фактори, що можуть

сприяти успіху
1. Потенціал ринку:Швидке зростання доходу свідчить про наявність

значного ринкового попиту або можливостей для подальшої експансії
(якщо зовнішнє середовище стабілізується).



2. Залучення стратегічних інвестицій: Зважаючи на темпи зростання,
підприємство може бути привабливим для стратегічних інвесторів, які
готові допомогти зміцнити фінансову структуру та підвищити
ліквідність.

3. Оптимізація операційної діяльності:Можливість запровадження нових
технологій або управлінських практик для підвищення операційної
ефективності та рентабельності.

4. Диверсифікація джерел фінансування:Можливість залучення
довгострокового фінансування для зменшення залежності від
короткострокових зобов'язань.
IV. Загрози (Threats) – Зовнішні фактори, що можуть перешкоджати

успіху
1. Економічна та політична нестабільність (Україна, 2020-
2024): Особливо в умовах повномасштабної війни, високі ризики впливу
на економіку, інфляція, перебої з логістикою, зміна споживчих настроїв,
що загрожує операційній діяльності та фінансовій стабільності.

2. Зростання процентних ставок: Залежність від короткострокових
зобов'язань робить підприємство вразливим до зростання вартості
запозичень, що може погіршити і так низьку рентабельність.

3. Посилення конкуренції: Зростання ринку може привабити нових
конкурентів, що посилить тиск на ціни та маржу.

4. Ризики неплатежів: Збільшення дебіторської заборгованості в
нестабільних умовах підвищує ризик її неповернення, що негативно
впливає на ліквідність.

5. Банкрутство: Комбінація низької ліквідності, низької рентабельності та
високої залежності від короткострокових боргів, особливо в умовах
зовнішньої нестабільності, створює значний ризик банкрутства.



РОЗДІЛ 3. ПРОПОЗИЦІЇ ФОРМУВАННЯМЕХАНІЗМУ
УПРАВЛІННЯ ЗВ’ЯЗКАМИ ІЗ ПОСТАЧАЛЬНИКАМИ

НА ТОВ «ЛЕВІТРЕЙД»

3.1. Розробка стратегії управління зв’язками із постачальниками
на ТОВ «Левітрейд»

SPACE (Strategic Position and Action Evaluation) Matrix допомагає
визначити стратегічну позицію компанії та відповідні дії. Для цього
оцінюються чотири виміри за шкалою від -6 до +6 (або від 1 до 6):

1. Фінансова Сила (FS - Financial Strength): Оцінка внутрішньої фінансової
міцності.

2. Конкурентна Перевага (CA - Competitive Advantage): Оцінка внутрішніх
конкурентних позицій.

3. Стабільність Середовища (ES - Environmental Stability): Оцінка
зовнішньої привабливості та стабільності ринку/галузі.

4. Сила Галузі (IS - Industry Strength): Оцінка зовнішньої привабливості
галузі.
Оцінка параметрів:

 Фінансова Сила (FS):
o Позитивні аспекти: Зростання активів, зростання власного

капіталу, зростання валового прибутку.
o Негативні аспекти: Дуже низька чиста рентабельність, критично

низька ліквідність, дуже низька фінансова стійкість (висока частка
короткострокових зобов'язань).

o Оцінка: -1 (Значне зростання не супроводжується якісним
покращенням фінансової міцності, що робить компанію фінансово
вразливою).

 Конкурентна Перевага (CA):
o Позитивні аспекти: Феноменальне зростання доходу свідчить про

успішну реалізацію продукції/послуг та захоплення ринкової
частки.



o Негативні аспекти: Низька чиста рентабельність може вказувати
на слабку цінову перевагу або високі операційні витрати порівняно
з конкурентами.

o Оцінка: -2 (Незважаючи на високий обсяг продажів, низька маржа
свідчить про те, що конкурентна перевага не повністю реалізується
у прибуток).

 Стабільність Середовища (ES):
o Контекст: Період 2020-2024 років для українського підприємства

охоплює пандемію COVID-19 та повномасштабну війну.
o Негативні аспекти: Винятково висока нестабільність (військові дії,

економічна криза, інфляція, ризики безпеки, невизначеність).
o Оцінка: -5 (Середовище є надзвичайно нестабільним та

ризикованим).
 Сила Галузі (IS):

o Позитивні аспекти: Незважаючи на нестабільне середовище,
підприємство зуміло досягти величезного зростання доходу. Це
вказує на те, що сама галузь або її сегмент має високий потенціал
або стійкий попит, що дозволяє таким компаніям як ця, агресивно
розширюватись.

o Оцінка: +4 (Галузь демонструє значну привабливість або
можливості для зростання, які компанія змогла використати).

Розрахунок координат вектора:
 Ось X (Competitive Advantage + Industry Strength): (-2) + (+4) = +2
 Ось Y (Financial Strength + Environmental Stability): (-1) + (-5) = -6

Побудова вектора та інтерпретація стратегії:
Вектор SPACE-матриці розташований за координатами (+2, -6). Ця точка

розташована в квадранті, який вказує на конкурентну (Competitive) або
консервативну (Conservative) стратегію, з великим ухилом у бік захисту через
вкрай низьку стабільність середовища та слабку фінансову силу.

Рекомендована Стратегія: Конкурентна / Консервативна (з акцентом
на конкурентоспроможність та управління ризиками)



Ця стратегія передбачає, що компанія оперує у привабливій галузі та має
потенціал для конкуренції (як видно з її зростання), але стикається зі значними
фінансовими викликами та вкрай нестабільним зовнішнім середовищем.

Основні дії:
1. Консолідація та захист ринкової позиції: Продовжувати використовувати

переваги галузі для зростання, але з обережністю, щоб не нарощувати
фінансові ризики.

2. Термінове покращення фінансового стану: Максимально зосередитися на
підвищенні чистої рентабельності, покращенні ліквідності та зміцненні
фінансової стійкості. Це має бути пріоритетом №1.

3. Управління ризиками: Розробити та впровадити надійні механізми
управління ризиками, пов'язаними з нестабільним зовнішнім
середовищем (геополітичні, економічні, операційні ризики).

4. Ефективність та оптимізація витрат: Враховуючи низьку рентабельність,
необхідно активно шукати шляхи зниження витрат та підвищення
операційної ефективності.

5. Обережне інвестування: Нові інвестиції повинні бути ретельно
обґрунтовані та спрямовані на ключові сфери, які забезпечують швидку
віддачу або суттєво знижують ризики.

6. Диверсифікація джерел фінансування: Зменшення залежності від
короткострокових зобов'язань шляхом залучення довгострокового
капіталу.
У поточному контексті, підприємство не може дозволити собі агресивну

стратегію через високі ризики. Натомість, воно повинно використовувати свою
здатність до зростання в галузі, одночасно докорінно переглядаючи свою
фінансову стратегію для підвищення стійкості та зменшення вразливості до
зовнішніх шоків.



Таблиця 3.1
SPACE-аналізу підприємства (2020-2024 рр.) для ТОВ «Левітрейд»
Вимір

Стратегічної
Позиції

Оцінка Обґрунтування

I. Фінансова
Сила (FS) 2

Позитив: Значне зростання активів та власного
капіталу.
Негатив: Дуже низька чиста рентабельність,
критично низька ліквідність (коефіцієнт поточної
ліквідності < 1), надзвичайно висока залежність від
короткострокових зобов'язань (низька фінансова
стійкість). Фінансова міцність є слабкою,
незважаючи на обсяги.

II.
Конкурентна
Перевага
(CA)

-3

Позитив: Феноменальне зростання чистого доходу
свідчить про успішну ринкову позицію та здатність
залучати клієнтів/ринкову частку.
Негатив: Проте, низька чиста рентабельність вказує,
що ця перевага не конвертується ефективно в
прибуток, можливо, через високу цінову
конкуренцію або неефективну операційну діяльність.
Дебіторська заборгованість зростає.

III.
Стабільність
Середовища
(ES)

-5

Негатив: Період аналізу (2020-2024 рр.) включає
пандемію COVID-19 та повномасштабну війну в
Україні, що призвело до вкрай високої економічної,
політичної та соціальної нестабільності, інфляції,
ризиків безпеки та невизначеності.

IV. Сила
Галузі (IS) 4

Позитив: Незважаючи на екстремальну
нестабільність зовнішнього середовища,
підприємство змогло досягти величезного зростання
доходу. Це свідчить про наявність значного
потенціалу росту та стійкого попиту в галузі, або про
дуже ефективне використання можливостей у
ринковій ніші.

Оцінки за шкалою від -6 до +6, де для FS та IS вищі позитивні значення
вказують на більшу силу/привабливість, а для CA та ES значення, близькі до -1,
вказують на сильніші конкурентні переваги/більшу стабільність.

Розрахунок координат вектора SPACE:
 Середнє значення осі X (CA + IS):

o Складові: Конкурентна перевага (CA) + Сила галузі (IS)
o Розрахунок: (-3) + (+4) = +1



 Середнє значення осі Y (FS + ES):
o Складові: Фінансова сила (FS) + Стабільність середовища (ES)
o Розрахунок: (+2) + (-5) = -3

Розташування вектора:
Вектор SPACE-матриці розташований за координатами (+1, -3).
Рекомендована Стратегія:
Ці координати розміщують підприємство у квадранті Консервативної

(Conservative) стратегії, що має невеликий позитивний показник по осі X
(тобто певний конкурентний потенціал у галузі), але значний негативний
показник по осі Y (дуже низька фінансова міцність і надзвичайно нестабільне
середовище).

Основні характеристики цієї стратегії:
 Пріоритет виживання та стабілізації: Фокус на внутрішній

ефективності та зниженні ризиків.
 Обережне використання можливостей: Завдяки силі галузі та деяким

конкурентним перевагам, компанія може продовжувати розвиватися, але
робить це обережно, захищаючи наявні активи.

 Захист фінансової бази: Необхідність зміцнення фінансової стійкості,
підвищення ліквідності та рентабельності.

 Управління зовнішніми загрозами: Розробка стратегій для мінімізації
впливу нестабільного зовнішнього середовища.
Рекомендовані дії:

1. Посилення внутрішньої фінансової дисципліни: Негайне покращення
чистої рентабельності та ліквідності.

2. Консолідація та оптимізація: Замість агресивної експансії, зосередитись
на оптимізації поточних операцій, зниженні витрат та підвищенні
ефективності.

3. Залучення стабільного фінансування: Активний пошук довгострокових
джерел фінансування для зменшення залежності від короткострокових
зобов'язань.



4. Управління ризиками: Розробка надійних планів реагування на
зовнішні шоки, що характерні для поточного середовища.

5. Інновації та диференціація: Використання конкурентних переваг для
захисту ринкової частки та, за можливості, покращення маржинальності,
але без надмірних фінансових ризиків.
В умовах зростання нестабільності міжнародних ринків та підвищення

залежності ТОВ «Левітрейд» від імпортних поставок, особливої актуальності
набуває формування комплексного механізму управління зв’язками з
іноземними постачальниками, який забезпечує координацію економічних,
організаційних та інформаційних процесів.

Механізм управління зв’язками з постачальниками доцільно розглядати
як систему взаємопов’язаних інструментів, методів і процедур, спрямованих
на формування стабільних партнерських відносин, зниження ризиків і
підвищення ефективності імпортної діяльності підприємства.

Основною метою запропонованого механізму є підвищення
ефективності SRM ТОВ «Левітрейд» шляхом формалізації процесів взаємодії
з постачальниками, впровадження системи оцінювання та посилення
стратегічного партнерства.

3.2. Структура механізму управління зв’язками з постачальниками
ТОВ «Левітрейд»

Запропонований механізм управління зв’язками з постачальниками
включає такі взаємопов’язані складові (рис. 3.1):

1. Організаційну складову
2. Економічну складову
3. Інформаційно-аналітичну складову
4. Ризик-орієнтовану складову
5. Контрольну та мотиваційну складову
Організаційна складова
Організаційна складова передбачає:

 закріплення функцій SRM за відповідальними підрозділами;



 регламентацію процесів вибору, оцінювання та розвитку постачальників;
 запровадження відповідальних осіб (SRM-координаторів).

Для ТОВ «Левітрейд» доцільним є створення єдиного центру
координації роботи з постачальниками в межах відділу закупівель або
логістики.

Економічна складова
Економічна складова включає:

 використання системи знижок і бонусів для надійних постачальників;
 укладання довгострокових контрактів;
 оптимізацію закупівельних та логістичних витрат.

Застосування економічних стимулів сприятиме зміцненню партнерських
відносин та зниженню собівартості імпортованої продукції.

Інформаційно-аналітична складова
Ключовим елементом є впровадження формалізованої SRM-системи,

що включає:
 рейтингову оцінку постачальників;
 інтегральний показник ефективності SRM;
 єдину базу даних іноземних постачальників.

Це забезпечить прозорість управлінських рішень та підвищить аналітичну
обґрунтованість управління.

Ризик-орієнтована складова
Ризик-орієнтований підхід передбачає:

 ідентифікацію валютних, логістичних та контрактних ризиків;
 диверсифікацію постачальників і країн імпорту;
 використання страхових і фінансових інструментів.

Для ТОВ «Левітрейд» це дозволить знизити залежність від окремих
контрагентів та зовнішніх чинників.

Контрольна та мотиваційна складова
Контрольна складова включає:

 моніторинг виконання контрактів;
 регулярний перегляд рейтингів постачальників;



 застосування санкцій або заохочень.
Мотиваційна складова орієнтована на заохочення надійних партнерів та

персоналу, відповідального за SRM.

3.3. Поетапний алгоритм впровадження механізму SRM на ТОВ
«Левітрейд»

Реалізація запропонованого механізму управління зв’язками з
постачальниками забезпечить:

 підвищення прозорості та керованості SRM;
 зниження імпортних і логістичних ризиків;
 оптимізацію витрат;
 зміцнення конкурентних позицій ТОВ «Левітрейд».

Таблиця 3.3
Етапи формування механізму управління зв’язками з

постачальниками на ТОВ «Левітрейд»
Етап Зміст робіт Очікуваний результат

Підготовчий
Аудит постачальників, аналіз
ризиків

Формування бази даних

Проєктний Розробка показників SRM Формалізована система

Впровадження Запуск SRM-інструментів
Функціонування
механізму

Контрольний Моніторинг і коригування Підвищення ефективності

Економічне обґрунтування впровадження механізму
(узгоджується з розрахунками, наведеними у підрозділі економічного

обґрунтування)
Очікуваний чистий економічний ефект від впровадження механізму

управління зв’язками з постачальниками становить 1 560 тис. грн, що
підтверджує економічну доцільність запропонованих заходів.



Таблиця 3.4
Динаміка ключових фінансових результатів діяльності ТОВ

«Левітрейд» у 2020–2024 рр.
Показник 2020 2021 2022 2023 2024

Чистий дохід від реалізації, тис.
грн 225 634 384 939 401 078 585 421 681 935
Собівартість реалізованої
продукції, тис. грн 215 425 346 263 338 883 485 173 553 812
Валовий прибуток, тис. грн 10 209 38 676 62 195 100 249 128 123
Прибуток до оподаткування,
тис. грн 4 722 5 850 12 109 26 853 24 061
Чистий фінансовий результат,
тис. грн 3 872 4 797 9 929 22 019 19 730

Підприємство демонструє стійке зростання обсягів діяльності та
прибутковості, що створює фінансові передумови для впровадження
формалізованої SRM-системи.

Таблиця 3.5
Рівень витрат і потенціал економії від удосконалення SRM на ТОВ

«Левітрейд» у 2024 році
Показник Значення

Чистий дохід від реалізації, тис. грн 681 935
Собівартість реалізованої продукції, тис. грн 553 812
Частка собівартості в доході, % 81,2
Потенційне зниження собівартості за рахунок SRM, % 3,0
Очікувана економія витрат, тис. грн 16 614

Зниження собівартості досягається за рахунок:
 кращих умов закупівель;
 скорочення логістичних витрат;
 зменшення втрат від перебоїв постачання.



Таблиця 3.6
Розрахунок економічного ефекту від упровадження механізму SRM

на ТОВ «Левітрейд» (2024 р.)

Напрям впливу SRM Механізм формування
ефекту

Економічний ефект,
тис. грн

Оптимізація
закупівельних цін

Рейтинг постачальників,
переговорна позиція 6 500

Зниження логістичних
витрат

Диверсифікація постачальників
і маршрутів 5 100

Скорочення
операційних втрат Менше затримок і рекламацій 3 000
Управління валютними
ризиками Контрактна оптимізація 2 014
Загальний
економічний ефект – 16 614

Таблиця 3.7
Витрати на впровадження механізму управління зв’язками з

постачальниками для ТОВ «Левітрейд»
Стаття витрат Сума, тис. грн

Впровадження SRM-модуля 350
Навчання персоналу 120
Аналітика та аудит постачальників 80
Організаційні витрати 50
Загальні витрати 600

Таблиця 3.8
Показники економічної ефективності впровадження SRM-механізму

на ТОВ «Левітрейд»
Показник Формула Значення

Загальний економічний ефект, тис. грн ΣЕ 16 614
Витрати на впровадження, тис. грн В 600
Чистий економічний ефект, тис. грн ΣЕ − В 16 014
Коефіцієнт ефективності ΣЕ / В 27,7
Строк окупності, років В / ΣЕ 0,04



Розрахунки, виконані на основі фінансових показників ТОВ «Левітрейд»,
свідчать про високу економічну доцільність упровадження механізму
управління зв’язками з постачальниками. Очікуваний чистий економічний
ефект у 2024 році становить 16 014 тис. грн, а строк окупності заходів не
перевищує одного місяця. Це підтверджує стратегічну доцільність розвитку
SRM як інструменту підвищення конкурентоспроможності підприємства.

Таблиця 3.9
Соціально-економічний ефект упровадження механізму управління

зв’язками з постачальниками на ТОВ «Левітрейд»

Напрям ефекту Показник
До

впровадження
SRM

Після
впровадження

SRM
Очікуваний
результат

Економічний
ефект

Собівартість
реалізованої
продукції, тис.
грн

553 812 537 198
Зниження
витрат на
3,0 %

Чистий
фінансовий
результат, тис.
грн

19 730 35 744 Зростання
прибутку

Трудовий
ефект

Продуктивність
праці, тис.
грн/особу

6 926 7 410 +7,0 %

Чисельність
персоналу, осіб 101 101 Стабільна

зайнятість

Соціальний
ефект

Середньомісячна
зарплата, грн 23 264 24 900 Підвищення

мотивації
Плинність кадрів Висока Помірна Поліпшення

умов праці
Організаційний
ефект

Формалізація
взаємодії з
постачальниками

Відсутня Запроваджена Підвищення
керованості

Ризик-ефект
Залежність від
окремих
постачальників

Висока Середня Зниження
ризиків

Впровадження механізму SRM на ТОВ «Левітрейд» забезпечує не лише
зростання економічних результатів, а й позитивний соціальний ефект, що



проявляється у підвищенні продуктивності праці, стабільності зайнятості та
мотивації персоналу.

Аналіз чутливості ефективності впровадження SRM показує, наскільки
результат стійкий до зміни умов

Таблиця 3.10
Чутливісний аналіз економічного ефекту впровадження SRM на ТОВ

«Левітрейд»

Сценарій Зниження
собівартості, %

Економічний
ефект, тис. грн

Чистий
ефект
(–600), тис.
грн

Строк
окупності,
років

Песимістичний 1,5 8 307 7 707 0,07
Базовий 3,0 16 614 16 014 0,04
Оптимістичний 4,5 24 921 24 321 0,02

 навіть за песимістичного сценарію SRM залишається економічно
доцільною;

 у всіх сценаріях строк окупності менше одного року;
 базовий сценарій відповідає фактичним умовам діяльності підприємства.

Результати чутливісного аналізу підтверджують стійкість економічного
ефекту від упровадження механізму управління зв’язками з постачальниками.
Навіть за несприятливих умов реалізації проєкту очікується позитивний
фінансовий результат, що свідчить про низький рівень ризику та високу
ефективність запропонованих рекомендацій.

Отже, запропонований механізм управління зв’язками з постачальниками
є комплексним інструментом підвищення ефективності імпортної діяльності
ТОВ «Левітрейд». Його впровадження створює передумови для переходу від
фрагментарного управління до стратегічно орієнтованої SRM-системи.



ВИСНОВКИ
Управління зв'язками з постачальниками в Україні є динамічною та

важливою областю дослідження, що потребує уваги як академічних кіл, так і
практиків. Відомі українські автори продовжують робити значний внесок у
розвиток цієї сфери, формуючи нові підходи та стратегії, що сприятимуть
ефективному функціонуванню бізнесу в умовах сучасних викликів.

Огляд іноземної літератури демонструє, що SRM є стратегічним
imperative для компаній, які прагнуть оптимізувати свої ланцюги поставок та
досягти стабільних конкурентних переваг. Успішне SRM вимагає не просто
функціональних навичок закупівель, а глибокого розуміння відносин,
стратегічної сегментації постачальників, активної співпраці, ефективного
управління ризиками та постійного використання технологій. На торговельних
підприємствах, де взаємодія з постачальниками безпосередньо впливає на
асортимент, якість та ціни для кінцевого споживача, ці засади набувають
особливого значення.

Економічна та політична нестабільність (Україна, 2020-2024): Особливо в
умовах повномасштабної війни, високі ризики впливу на економіку, інфляція,
перебої з логістикою, зміна споживчих настроїв, що загрожує операційній
діяльності та фінансовій стабільності.

Зростання процентних ставок: Залежність від короткострокових
зобов'язань робить підприємство вразливим до зростання вартості запозичень,
що може погіршити і так низьку рентабельність.

Посилення конкуренції: Зростання ринку може привабити нових
конкурентів, що посилить тиск на ціни та маржу.

Ризики неплатежів: Збільшення дебіторської заборгованості в
нестабільних умовах підвищує ризик її неповернення, що негативно впливає на
ліквідність.

Банкрутство: Комбінація низької ліквідності, низької рентабельності та
високої залежності від короткострокових боргів, особливо в умовах зовнішньої
нестабільності, створює значний ризик банкрутства.



Розрахунки, виконані на основі фінансових показників ТОВ «Левітрейд»,
свідчать про високу економічну доцільність упровадження механізму
управління зв’язками з постачальниками. Очікуваний чистий економічний
ефект у 2024 році становить 16 014 тис. грн, а строк окупності заходів не
перевищує одного місяця. Це підтверджує стратегічну доцільність розвитку
SRM як інструменту підвищення конкурентоспроможності підприємства.

Аналіз чутливості ефективності впровадження SRM показує, наскільки
результат стійкий до зміни умов

 навіть за песимістичного сценарію SRM залишається економічно
доцільною;

 у всіх сценаріях строк окупності менше одного року;
 базовий сценарій відповідає фактичним умовам діяльності підприємства.

Результати чутливісного аналізу підтверджують стійкість економічного
ефекту від упровадження механізму управління зв’язками з постачальниками.
Навіть за несприятливих умов реалізації проєкту очікується позитивний
фінансовий результат, що свідчить про низький рівень ризику та високу
ефективність запропонованих рекомендацій.

Отже, запропонований механізм управління зв’язками з постачальниками
є комплексним інструментом підвищення ефективності імпортної діяльності
ТОВ «Левітрейд». Його впровадження створює передумови для переходу від
фрагментарного управління до стратегічно орієнтованої SRM-системи.
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