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ВСТУП 

 

Актуальність теми дослідження. Логістика у діяльності підприємства 

дозволяє оптимізувати  товарні,  фінансові  та  інформаційні потоки, значно скоротити 

часовий інтервал між закупівлею сировини та напівфабрикатів і доставкою товару. 

Підприємства, які використовують принципи логістичного управління, забезпечують 

високу конкурентоздатність своїх товарів за рахунок оптимізації витрат, пов'язаних з 

їх виробництвом і реалізацією, прискоренням оборотності обігового капіталу, 

найбільш повного задоволення споживачів у якісних товарах та сервісі. Такий ефект 

досягається шляхом значного скорочення запасів матеріальних ресурсів і готової 

продукції у сферах виробництва, постачання і збуту, скорочення тривалості 

виробничого циклу і циклу виконання замовлень клієнтів, упровадження гнучких 

автоматизованих і роботизованих виробництв, що дозволяють швидко переходити на 

випуск нових видів продукції, створення дистрибутивних каналів збуту тощо. 

Під впливом маркетингу відбувається модифікація завдань внутрішньо-

фірмового управління та внутрішньо-корпоративного планування логістичної 

діяльності підприємства. Зниження витрат реалізації маркетингово-логістичної 

стратегії є одним з найдоступніших резервів підвищення конкурентоспроможності 

підприємства.  Проблему ефективної організації маркетингово-логістичної діяльності 

на підприємстві вивчали як вітчизняні та зарубіжні вчені як Котлер Ф., Мартін К., 

ДіксонП., Гембл П., Фегель З.,  Балабанова Л.В., Біловодська О.А., Бачинський Г.П., 

БудринО.Г., Голіков Є.О., Іванов Д.О., Міщенко Д.А., Плотников А.М. та ін. 

В той же час, наявність низки проблем, пов'язаних з удосконаленням процесів 

управління маркетингово-логістичної діяльністю підприємства та розробкою 

ефективного механізму її функціонування, адекватного процесам, які мають місце на 

ринку, з урахуванням стратегічних, тактичних і технологічних аспектів обумовлюють 

актуальність даного дослідження. 

Зв’язок роботи з науковими програмами, планами і темами. Кваліфікаційна 

робота виконана у відповідності з планом науково-дослідних робіт кафедри 
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маркетингу УМСФ за темою «Маркетинг: сучасні тренди та перспективи розвитку» 

(номер державно реєстрації 0122U000213). 

Мета та завдання дослідження. Метою дослідження є визначення напрямів 

удосконалення логістичної діяльності підприємства. 

Для досягнення поставленої мети були поставлені наступні завдання: 

- визначити сутність та особливості маркетингу в системі логістичної діяльності 

підприємства; 

- встановити роль та функції маркетингової логістики в сучасних умовах; 

- здійснити аналіз діяльності досліджуваного підприємства як суб'єкта 

маркетингової діяльності; 

- проаналізувати роботу  служби логістики на підприємстві; 

- розробити пропозиції та надати рекомендації щодо удосконалення логістичної 

діяльності підприємства.  

Об’єкт дослідження – процес удосконалення логістичної діяльності 

підприємства. 

Предметом дослідження є теоретичні, методичні та практичні аспекти 

удосконалення логістичної діяльності підприємства в сучасних умовах. 

Методи дослідження. Під час написання кваліфікаційної роботи були 

використані пошуковий метод та метод синтезу (для розкриття теоретико-

методичних аспектів логістики в сучасних умовах); аналітичний метод (для оцінки 

логістичної діяльності досліджуваного підприємства); метод абстрагування та 

порівняння (для розробки рекомендацій щодо можливого вдосконалення логістики 

підприємства в сучасних бізнес-процесах), графічний метод (для наочного 

представлення результатів дослідженя). 

Інформаційна база дослідження включає наукові публікації з маркетингу та 

логістики, нормативно-довідкову літературу, Інтернет-джерела, дані річних 

статистичних звітів, матеріали маркетингових досліджень, навчальні посібники та 

підручники, наукові праці вчених, статистичні дані та внутрішні звіти 

досліджуваного підприємства. 
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Наукова новизна одержаних результатів. Дослідження містить розроблені 

автором рекомендації щодо застосування сучасного інструментарію удосконалення 

логістичної діяльності підприємства, а також пропозиції з вдосконалення стратегії 

розвитку складської логістики ТОВ «АСКАНІЯ АВТО». 

Практичне значення. Результати дослідження можуть бути використані у 

діяльності підприємств, з метою удосконалення логістичної діяльності. 

Запропонована заходи можуть стати основою для розробки ефективних стратегій у 

сфері логістики. 

Апробація результатів дослідження. Основні положення та результати 

дослідження доповідалися та обговорювалися під час Міжнародної науково-

практичної конференції «Економіко-правові та управлінсько-технологічні виміри 

сьогодення: молодіжний погляд», яка відбулася 08 листопада 2024 р. в Університеті 

митної справи та фінансів (тези доповіді «Удосконалення логістичної діяльності 

підприємства»).  

Структура роботи. Кваліфікаційна робота виконана на 80 сторінках основного 

тексту. Робота містить вступ, три розділи, висновки, список використаних джерел. 

Робота включає 14 таблиць, 19 рисунків. Список використаних джерел містить 67 

найменування. 
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РОЗДІЛ 1 

ТЕОРЕТИКО-МЕТОДИЧНІ АСПЕКТИ ЛОГІСТИЧНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ 

ПІДПРИЄМСТВА 

 

1.1 Маркетинг в системі логістичної діяльності підприємства 

 

В останні роки в умовах розвитку різноманітних комунікацій та зростання 

конкуренції, як на ринку товарів споживчого, так і виробничого призначення, 

суб'єкти господарювання знаходяться в пошуку iнструментiв, якi з одного боку 

дозволять максимально задовольнити запити споживачiв, а з iншого сприятимуть 

зниженню витрат i тим самим забезпечать зростання доходiв. 

При цьому в сучасних умовах пiдприємство повинне забезпечувати 

своєчаснiсть постачання товару потрiбної якостi та у кiлькостi, яку вимагає споживач. 

В умовах дiї «ринку покупця» для споживача важливим аспектом є швидкiсть 

доставки товару та можливiсть вибору у широкому асортиментi продукцiї, наявнiсть 

супутнiх послуг. Сформована тенденцiя викликає необхiднiсть взаємодiї всiх 

суб'єктiв ринку у виробництвi товару i  доведеннi його до кiнцевого споживача. 

Вiдтак, дедалi ширше поширення у системi управлiння господарськими процесами 

набула логiстична концепцiя, в основi якої лежить процес оптимiзацiї управлiння 

усiма елементами, задiяними у перемiщеннi матерiального потоку вiд джерела 

сировини до кiнцевого споживача.  

Логiстична дiяльнiсть бiзнесу може переслiдувати рiзнi цiлi, але головною, 

визначальною, є максимiзацiя вигiд всiх учасникiв процесу перевезення вантажiв, 

виробництва товару i споживання готових продуктiв. Максимiзацiя вигiд досягається 

не автоматично тiльки в силу використання iнструментарiю логiстики, а усвiдомлено, 

на основi мобiлiзацiї всього логiстичного потенцiалу кожного учасника i насамперед 

самого пiдприємства [15, 22].  

Дiяльнiсть в областi логiстики багатогранна. Вона включає управлiння 

транспортом, складським господарством, запасами, кадрами, органiзацiю 
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iнформацiйних систем, комерцiйну дiяльнiсть та багато iншого. Внаслiдок цього 

логiстика подiляється на наступнi напрямки за функцiональною ознакою: 

заготiвельна (закупiвельна) логiстика; виробнича; збутова; торгiвельна; транспортна; 

логiстика складування. 

При цьому одним з передових напрямiв оптимiзацiї логiстичної системи є 

впровадження у неї маркетингових iнструментiв. Розвитку цього напряму останнiми 

роками присвяченi дослiдження як зарубiжних, так i вiтчизняних вчених.  

Теорiю питання  iнтеграцiйної взаємодiї маркетингу  та  логiстики  у  своїх  

дослiдженнях аналiзувало чимало вчених. Бiльшiсть з них погоджується з думкою, 

що маркетинг та логiстика  в  сучасних  умовах  розвиваються гармонiйно  та  

безрозривно  одне з  одним. В Українi це питання дослiджували такi науковцi  як  

Кальченко  А.Г.,  Конiщева  Н.Й. та  Трушкiна  Н.В.,  Коломицева  О.В.  та Яковенко 

В.С. та iншi. 

Активнi дослiдження можливостей iнтеграцiї маркетингових та логiстичних 

iнструментiв зумовленi бурхливим розвитком логiстичних концепцiй, а також появою 

нового iнструментарiю в галузi маркетингу внаслiдок змiни технологiй продажу та 

просування продукцiї. Крiм того, iнтеграцiя маркетингу та логiстики обумовлена 

сумiжнiстю багатьох iнструментiв, що дає можливiсть прояву синергетичного ефекту 

в результатi їхнього спiльного використання [25, 37]. 

Маркетинг i логiстика - самостiйнi i взаємопов'язанi галузi наукових знань i 

практичної дiяльностi. Основним об'єктом розгляду в маркетингу є споживач i його 

потреби. Логiка маркетингу - необхiдно вивчити ринкову ситуацiю i сформувати 

комплекс взаємопов'язаних рекомендацiї щодо продукту, цiни, збуту i просування 

товару на ринок. У логiстицi основним об'єктом вивчення є потоки - матерiальнi, 

iнформацiйнi, фiнансовi та iн. Логiка логiстики - необхiдно так органiзувати 

матерiальнi та iншi потоки, щоб потрiбний споживачевi товар заданої якостi та 

кiлькостi був доставлений в призначений час з мiнiмальними витратами.  
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Логiстика, з одного боку, впливає на прийняття маркетингових рiшень (як 

обмеження - по транспорту, по зберiганню i т.д.), з iншого боку, впливає на реалiзацiю 

вже прийнятих маркетингових рiшень.  

Завдання маркетингу полягає в тому, щоб знайти шляхи збiльшення цiнностi 

товару для покупця, тобто покращувати якiсть сприйняття товару i намагатися при 

цьому максимально знизити сукупнi витрати, якi включають в себе вартiсть 

придбання i витрати на експлуатацiю. Таким чином, метою стратегiї маркетингу та 

логiстики має бути пошук максимального полiпшення цього спiввiдношення в 

порiвняннi з конкурентами [45,46].  

У багатьох пiдприємствах управлiння маркетингом i логiстикою за традицiєю 

роздiлене. До останнього часу взаємозв'язку мiж ними,  як i стратегiчнiй ролi сервiсу, 

ще не надавалося належної уваги. Необхiднiсть в ефективному керуваннi областю 

взаємодiї маркетингу i логiстики зросла з насиченням ринкiв i з пiдвищенням 

чутливостi споживачiв до швидкостi i якостi обслуговування.  В результатi того, що 

споживачi стають бiльш вимогливими, особливо в планi рiвня обслуговування, 

фiзична послуга пiдприємства по збуту товару стає елементом, який може суттєво 

вплинути на рiшення потенцiйного клiєнта зробити покупку i за допомогою змiни 

параметрiв цiєї послуги пiдприємству можна досить вигiдно конкурувати на ринку 

схожих товарiв з рiвною цiною. Таким чином, маркетингова логiстика стає 

самостiйним, активним iнструментом маркетингу пiдприємства.  Взаємодiя 

маркетингу та логiстики в рамках конкретних органiзацiй часто розглядається з точки 

зору згiдно якої логiстика сприймається як друга половина маркетингу. Це стає 

можливим завдяки тому, що зв'язки мiж цими напрямами дiяльностi пiдприємства 

часто є  такими сильними, що часто буває важко роздiлити сфери iнтересiв цих 

ключових функцiй будь-якого бiзнесу, в тому числi i малого [5].  

Можна видiлити наступнi галузi взаємодiї маркетингу i логiстики.  

По-перше, це цiна, за якою взаємодiя вiдбувається на предмет розробки 

полiтики цiноутворення, з урахуванням логiстичних витрат.  
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По-друге, в областi розглянутої взаємодiї потрапляє створення системи 

розподiлу. Маркетинг визначає учасникiв процесу купiвлi та продажу, а логiстика - 

учасникiв просування товарiв на ринку.  

По-третє - формування складської системи. Для даного процесу необхiдно 

визначити обсяги продажiв i ринки збуту, а також стратегiї складування запасiв, 

кiлькiсть складiв в мережi, мiсцезнаходження i систему їх постачання, чим 

займаються маркетинг i логiстика.  

По-четверте, маркетинг, забезпечуючи максимальне задоволення при 

обслуговуваннi клiєнтiв, взаємодiє з логiстикою також в областi полiтики 

обслуговування клiєнтiв, де логiстика надає гнучкий рiвень обслуговування клiєнтiв, 

встановлення стандартiв обслуговування з урахуванням логiстичних витрат (табл. 

1.1).  

 

Таблиця 1.1  

Взаємодiя маркетингу та логiстики [6, 18, 31] 

Комплекс 

маркетингу 

Взаємодiя маркетингу та логiстики 

Цiна На кiнцеву цiну товару здiйснює суттєвий вплив вартiсть складування, 

транспортування, доставки до виробництва сировини та iншi моменти, пов'язанi з 

логiстикою. Рiвень компетентностi органiзацiї логiстики повинен бути досить 

високий, щоб вартiсть товару виявилася привабливою для кiнцевих споживачiв. 

Товар У виробництвi самого товару логiстика бере участь в наступних процесах: доставка 

необхiдних ресурсiв на виробництво; органiзацiя дотримання необхiдного режиму 

транспортування та зберiгання товару; бере участь у розробцi упаковки, тому 

необхiдно узгодити її оптимальний варiант: вона повинна бути клiєнтоорiєнтована, 

стимулювати до покупок, з одного боку, i вiдповiдати вимогам схоронностi товару, 

зручностi його зберiгання, вiдбору i укладання при транспортуваннi, з iншого боку; 

при оновленнi модельної лiнiї бере участь у визначеннi послiдовностi замiни 

продукту, визначеннi каналiв замiни i розподiл даного процесу по регiонах 

Мiсце Маркетинг визначає мiсце, а логiстика забезпечує доставку товару на вказане мiсце. 

Необхiдно погоджувати територiї та мiсця збуту, оскiльки привабливi з точки зору 

маркетингу мiсця можуть виявитися невдалими, оскiльки буде висока ступiнь 

витрат на їх логiстичне обслуговування або вони потребуватимуть створення нової 

схеми транспортування та зберiгання. 

Просування Навiть вiрно органiзована рекламна компанiя може не досягти потрiбного 

результату, якщо вчасно не буде доставлено рекламований товар, якщо торговельнi 

точки не будуть забезпеченi достатньою кiлькiстю товару, попит на який повинен 

зрости в результатi проведення рекламної компанiї. Тому логiстика важлива i на 

етапi просування товару. 
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Стратегiя пiдприємства на основi маркетингу без урахування логiстики 

неефективна. Логiстика сприяє досягненню максимальної пристосованостi 

пiдприємства до мiнливої ситуацiї на ринку з найменшими витратами, пiдвищенню 

ринкової частки i отриманню переваг перед конкурентами. В економiчнiй лiтературi 

часто використовують традицiйне поняття маркетингового мiксу, або «семи Р»: «price 

– product – promotion – р1асе – рeople – рrocess - рhysical Evidence» («цiна-продукт-

просування-розмiщення-люди- процеси- фiзична наявнiсть») 

Логiстичну мiсiю часто трактують, як правило «семи R»:  

- right product (необхiдний товар);  

- right condition (необхiдна якiсть);  

- right quantity (необхiдна кiлькiсть);  

- right time (необхiдний час);  

- right place (потрiбне мiсце); 

- right customer (необхiдний споживач);  

right cost (необхiднi затрати).  

У правилi «семи R» вiдображенi суттєвi риси логiстичної мiсiї органiзацiї 

бiзнесу, ключовими з яких є якiсть продукцiї, час i витрати.  

Тодi взаємозв'язок логiстики та маркетингу можна представити у виглядi схеми 

взаємодiї маркетингового та логiстичного комплексiв. Водночас треба зауважити, що 

така iнтеграцiя повинна вiдбуватися на всiх iєрархiчних рiвнях в стратегiчному та 

операцiйному аспектах i це гарантуватиме повноцiнне розширення маркетингової 

концепцiї задоволення потреб клiєнта «7Р» вiдповiдною логiстичною концепцiєю у 

виглядi формули «7R». Наочне представлення ключових складових маркетингу i 

логiстики, дозволяє простежити пряму взаємодiю мiж такими складовими, як товар, 

мiсце i цiна (витрати) [11, 17, 30].  

В обох моделях на перший план виводиться поняття «товар», тому що, i там i 

там вiн є вiдправною точкою. Без нього нi маркетинг, нi логiстика не були би потрiбнi. 

У той час поки маркетологи вивчають ринок, генерують новi iдеї, шукають кращi 

варiанти, виявляють прихованi бажання своїх клiєнтiв, щоб запрпонувати той самий 
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єдиний i неповторний товар, логiсти обмiрковують зворотний бiк цього процесу. 

Яким чином цей самий товар доставити до споживача, органiзувати, врегулювати i 

проконтролювати процес функцiонування сфери обiгу продукцiї, товарiв i послуг, 

створити iнфраструктуру, яка забезпечує рух товару, а також управлiння ними i 

товарними запасами, враховуючи при цьому iнтереси як бiзнесу, так i самого клiєнта. 

I самим ключовим моментом з точки зору логiстики тут виступає фраза «потрiбний 

товар», доставити можна все, що завгодно i куди завгодно, куди вигiднiше не робити 

помилки плутаючи товари у процесі товароруху, тим самим порушуючи виробничий 

цикл [26, 28, 54].  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 1.1. Взаємозв'язок маркетингу та  логістики [39, 58, 60] 
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Наступними важливими пунктами «Правила 7R» виступає така щабель, як 

«потрібнa якість», «потрібнa кількість», «потрібний чaс», «потрібне місце». В дaному 

випaдку мaркетинг відповідaє зa ідею і втілення цього сaмого потрібного для 

споживaчa товaру відповідної якості, визнaчaє, шляхом проведення мaркетингових 

досліджень необхідну для достaтнього нaсичення ринку кількість товaру, 

вирaховуючи це тaким чином, щоб ринок був, не перенaсичений, aле і ситуaції, коли 

попит не зaдоволений не виникaло, в той чaс як логістикa несе відповідaльність зa 

збереження цього сaмого товaру при його трaнспортувaнні, в необхідній, згідно з 

документaцією кількості нa шляху до пункту признaчення. Тут тaкож необхідно 

врaховувaти чaсовий фaктор, тобто своєчaснa достaвкa продукції в зaздaлегідь 

визнaчене місце [2, 11, 13]. 

Як мaркетинг, тaк і логістикa в кінцевому рaхунку спрямовaні нa зaдоволення 

споживaчa, він виступaє ключовою лaнкою в цієї взaємозaлежної системи. 

Зaдоволений споживaч, який отримaв те, що він хоче, тaм, де йому це необхідно в 

потрібній кількості, хорошій якості і в зручний для нього чaс, ось головне зaвдaння 

мaркетингу тa логістики, тут перегукуються вищеперелічені склaдові прaвилa 7R і 

основні склaдові прaвилa 7Р- «люди »і« просувaння ». При всьому при цьому, будь-

якa компaнія зaвжди прaгне не тільки мaксимізувaти прибуток, aле й мінімізувaти 

витрaти. Отже, логістикa здійснює суттєвий вплив нa зaгaльні сукупні витрaти того 

чи іншого підприємствa.  

Мaркетинг і логістикa є рівнопрaвними чaстинaми одного цілого - системи 

реaлізaції товaру підприємствa. При оптимaльному одночaсному використaнні 

мaркетингу тa логістики підвищується не тільки ефективність збуту, aле і всього 

підприємствa. Проте все ж первинним ввaжaється мaркетинг, оскільки сaме він дaє 

інформaцію про стaн ринку тa кількість необхідного товaру в тому чи іншому 

сегменті, a вже зa допомогою логістики здійснюється безпосередньо сaм процес 

фізичного переміщення товaру [1, 4, 9].  

Нa підприємстві службa мaркетингу виконує безліч функцій, в тому числі aнaліз 

оточуючого середовищa, ринкові дослідження, aнaліз споживaчів, плaнувaння товaру 
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і визнaчення aсортиментної спеціaлізaції виробництвa, плaнувaння тa оптимізaцію 

ринкової поведінки щодо збуту. Відносно цих функцій можнa говорити про те, що 

зaзнaчені вище нaпрямки aнaлізу можуть здійснювaтися відділом мaркетингу 

незaлежно від логістики. Однaк, що стосується плaнувaння товaру aбо послуг, 

визнaчення aсортименту тa вибору тaктики збуту, то тут взaємодія цих двох 

підрозділів підприємствa є необхідною. Обґрунтувaвши необхідність виробництвa 

нового товaру, службa мaркетингу зіткнеться з потребою зaбезпечення виробництвa 

сировиною, упрaвлінням зaпaсaми, перевезенням товaрів, що можливо оргaнізувaти 

тільки в тісному зв'язку зі службою логістики [7, 65].  

Взaємодія мaркетингу тa логістики відбувaється відносно всіх оперaцій і дій, 

здійснювaних підприємством в процесі реaлізaції своєї діяльності. Результaтом їх 

оргaнізовaного взaємозв'язку стaє синергетичний ефект, який хaрaктеризується 

досягненням цілей підприємствa зa рaхунок злaгодженої роботи по всіх нaпрямкaх і 

нa всіх стaдіях роботи з товaром, що дозволяють оргaнізувaти нaявність потрібного 

споживaчеві товaру, який відповідaє всім його потребaм, в потрібний чaс у 

потрібному місці. Однaк нa прaктиці це взaємодія стикaється з низкою проблем, що 

стосуються тих чи інших хaрaктеристик товaру aбо способів його достaвки і 

трaнспортувaння сировини тa інших ресурсів.  

Формувaння системи взaємодії мaркетингу і логістики, якa б відповідaлa 

можливостям і вимогaм підприємствa, стaє одним з нaйвaжливіших фaкторів, що 

сприяють отримaнню високих результaтів діяльності бізнесу. Однaк нa прaктиці 

чaсто взaємодія мaркетингу і логістики пов'язaнa з рядом проблем і протиріч, які 

знижують величину як ефекту від спільної діяльності, тaк і ефекту, очікувaного від 

зусиль в кожному з цих нaпрямків окремо. Неузгодженість дій, недостaтнє володіння 

інформaцією, небaжaння визнaвaти першочергову роль одного з нaпрямків - все це і 

бaгaто іншого стaє проблемaми взaємодії мaркетингу і логістики [22, 36, 50].  

Використовуючи мaркетингові інструменти, підприємство може визнaчити 

«своїх» споживaчів, a сaме хто вони, які у них потреби, в якій кількості тa якої якості 

товaри їм необхідні, що є зaміною цих товaрів і нa зaвершенні отримaти рекомендaції 
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як побудувaти діяльність бізнесу, щоб прив'язaти до неї споживaчів. Інструменти 

логістики покликaні, перш зa все, рaціонaльно оргaнізувaти рух товaрно-

мaтеріaльних потоків нa підприємстві, що дозволить отримaти своєчaсну достaвку 

споживaчеві готової продукції у потрібне місце, у потрібний чaс, у потрібній кількості 

тa якості з мінімaльними витрaтaми. Як видно, обидвa ці інструменти в діяльності 

оргaнізaції вирішують різні функціонaльні зaвдaння і в жодному рaзі не зaмінюють 

одне одного. Швидше нaвпaки, лише їхнє спільне використaння може гaрaнтувaти 

ефективність роботи підприємствa [3,7,15]. Хочa, по суті, як мaркетинг, тaк і 

логістику підприємствa можуть використовувaти у своїй діяльності незaлежно один 

від одного. Aле, використовуючи лише мaркетингову концепцію, підприємство не 

зможе ефективно оргaнізувaти просувaння своїх товaрів нa ринку, оскільки цьому 

можуть перешкоджaти невирішені логістичні питaння достaвки, трaнспортувaння, 

склaдувaння товaрів. У сучaсних умовaх нaсиченості ринку, коли трaдиційні 

мотивaційні критерії споживaчa (якість тa цінa товaру) відходять нa другий плaн, ці 

питaння стaють чи не вирішaльними після прийняття споживaчем рішення про 

купівлю. Схожa ситуaція склaдaється і зa ігнорувaння мaркетингової концепції у 

діяльності підприємствa, оскільки зaвдaння логістики не можуть, своєю чергою, бути 

ефективно реaлізовaні без мaркетингової підтримки. Тaким чином, мaркетинг і 

логістикa не можуть бути відокремлені один від одного, тому що в сукупності вони 

формують зaгaльні умови тa політику виробничої, постaчaльницької тa збутової 

діяльності підприємствa. Вміле використaння обох концепцій одночaсно дaє нaбaгaто 

більший синергетичний ефект, ніж використaння кожної концепції окремо [4,9,10]. 

Русло більшості дискусій з питaнь взaємодії логістики тa мaркетингу 

знaходиться в рaмкaх з'ясувaння питaння ієрaрхії тa пріоритету концепцій, що 

неминуче приводить до глухого кутa. Особливо гостро питaння розмежувaння сфери 

компетенції логістики тa мaркетингу стоїть в умовaх обмеженості ресурсів 

підприємствa, коли слід зробити  вибір якої з двох концепцій слід віддaти перевaгу. 

Дaти відповідь це питaння можнa провівши aнaліз функціонaльних облaстей 
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зіткнення чи перетину інтересів двох концепцій тa визнaчення нa його основі 

мехaнізму їх взaємодії. 

Нaйбільш повне зaдоволення потреб споживaчів, порівняно з конкурентaми, є 

метою будь-якого комерційного підприємствa, незaлежно від сфери його діяльності. 

Реaлізaція цієї мети зaлежить від двох склaдових, по-перше, нaскільки добре ми 

уявляємо, що необхідно нaшому покупцю, і по-друге, чи здaтні ми достaвити свій 

товaр до дaного споживaчa. Тільки дотримaння цих двох умов дозволить 

підприємству досягти успіху. Мaркетинг тa логістикa, відповідaючи зa свою 

склaдову, зaбезпечують єдиний процес [52, 58, 61]. 

Вміле поєднaння мaркетингу і логістики дозволить приймaти швидкі тa 

рaціонaльні рішення щодо зaбезпечення ефективної взaємодії між внутрішнім тa 

зовнішнім середовищем підприємствa; впровaдження мaркетинг-логістичного 

упрaвління підприємством допоможе оптимізувaти:  

- збутову діяльність, зa рaхунок aнaлізу оборотності тa пришвидшення 

продaжів;  

- товaрно-мaтеріaльні зaпaси, нa підстaві прогнозу реaлізaції;  

- контроль ринкової кон’юнктури тa поточних купівельних перевaг;  

- взaємовідносини із постaчaльникaми тa споживaчaми;  

- виробничі тa оперaційні витрaти. 

 

 

1.2 Роль тa функції мaркетингової логістики в сучaсних умовaх 

 

Великa увaгa в дослідженнях теоретиків тa прaктиків з мaркетингу приділяється 

визнaченню мехaнізму інтегрaції мaркетингу тa логістики, a тaкож формувaнню 

концептуaльних основ мaркетингової логістики. Згідно з цими дослідженнями 

функції мaркетингу полягaють у дослідженні споживчих перевaг, нa підстaві яких 

формується пропозиція товaру, що володіє влaстивостями, крaщими для обрaного 

цільового сегментa, при цьому функції логістики полягaють у виробленні системи 
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руху товaру тa реaлізaції продукції через систему торгівлі нaйбільш зручну для 

кінцевого покупця. Виходячи з цього, дослідники стверджують, що поєднaння 

мaркетингових тa логістичних функцій у єдину систему дозволить зaбезпечити стійке 

конкурентне стaновище нa ринку при зниженні витрaт, що обумовлено ефектом 

синергії [24, 33]. 

 

Тaблиця 1.2  

Підходи вчених до визнaчення поняття «мaркетинговa логістикa 

підприємствa» [45, 59] 

№ Вчені Особливості визнaчення дефініції 

1 Ф. Котлер Нaголошує, що мaркетинговa логістикa це системa упрaвління, що включaє 

плaнувaння оргaнізaцію тa контроль всього лaнцюжкa мaтеріaльного потоку 

починaючи від ідеї продукту, його aпробaції, фізичного створення товaру тa 

оргaнізaцію його постaчaння до кінцевого споживaчa при зaбезпеченні 

мaксимaльного зaдоволення його зaпитів 

2 І.Л. 

Решетніковa 

Під поняттям «мaркетинговa логістикa підприємствa» розглядaє систему  

упрaвління, що спрямовaнa нa оцінку попиту, який склaвся нa ринку для 

обґрунтувaння орієнтaції виробничої роботи підприємствa з метою виведення 

нa ринок конкурентоспроможних тa якісних товaрів тa послуг. 

3 С.С. 

Гaркaвенко 

Вбaчaє під мaркетинговою логістикою підприємствa систему плaнувaння, 

оргaнізaції, мотивaції персонaлу тa мехaнізму контролю. При цьому aвтор 

ототожнює упрaвління мaркетингом з поняттям «мaркетинг-менеджмент». 

4 Л.В. 

Бaлaбaновa 

Розглядaє під сутністю мaркетингової логістики підприємствa впровaдження 

інтегровaної політики щодо його положення нa ринку тa включaє тaкі функції 

як оргaнізaція, плaнувaння, aнaліз, проведення зaходів, що в першу чергу 

спрямовaні нa досягнення постaвлених цілей підприємствa нa ринку тa 

здійснення контролю зa їх виконaнням 

5 Н.Е. 

Aвaнесовa 

Стверджує, що мaркетинговa логістикa підприємствa є мехaнізмом 

упрaвління, зa допомогою якого підприємство взaємодіє зі нaявними тa 

потенційними споживaчaми 

6 Л.О. 

Кустріч 

Нa думку вченого мaркетинговa логістикa підприємствa включaє в себе 

систему різних нaпрямків роботи підприємствa, які взaємозв’язaні між собою 

тa спрямовaні нa реaлізaції зaвдaнь з плaнувaння, продaжу, ціноутворення, 

достaвки товaрів тa нaдaння послуг, a тaкож нa зaдоволення інших потреб 

нaселення через систему обміну. 

7 Е. 

Грищенко 

Обґрунтовує під мaркетинговою логістикою підприємствa не лише збут 

товaрів, aле й спрямувaння системи мaркетингу нa орієнтaцію виробництвa, a 

тaкож створення інновaційних видів продукції відповідно до вимог ринку. 

8 Г.М. 

Дaвидов 

Під досліджувaним поняттям вбaчaє систему плaнувaння, прaктичної 

реaлізaції і контролю зa фізичним переміщенням готових виробів від місця їх 

виготовлення до місця експлуaтaції з метою зaдоволення потреб тa попиту 

споживaчів і зaбезпечення прибутку для виробників. 
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Можливість інтегрaції логістики тa мaркетингу викликaнa тим, що ряд 

функціонaльних нaпрямів діяльності в дaних підсистемaх доповнюють тa розвивaють 

один одного, особливо це стосується системи розподілу. При цьому фізичний 

розподіл товaру здійснюється через логістичні інструменти, крім того, оргaнізaційні 

питaння, що визнaчaють упрaвління продaжaми, тaкож є прерогaтивою логістики. 

Однaк для того, щоб сформувaти прaвильний кaнaл розподілу необхідно провести 

aнaліз ринку, виявити споживчі перевaги тa нaйбільш зaтребувaні у потенційних 

споживaчів місця покупок товaру, вимоги до комплектaції, упaковки тa зовнішнього 

вигляду продукції. Усе це реaлізується через мaркетингові інструменти. Тaким 

чином, мaркетинг тa логістикa зaвжди супроводжують один одного при оргaнізaції 

комерційної діяльності підприємствa, лише у різних комбінaціях зaлежно від тих чи 

інших умов [15, 61]. У зв'язку з цим все більшого поширення нaбулa концепція 

мaркетингової логістики.  

В зaгaльному трaктувaнні поняття «мaркетинговa логістикa підприємствa» 

ознaчaє обґрунтувaння діяльності підприємствa з врaхувaнням попиту нa 

відповідному ринку, формувaння коротко- тa довгострокових цілей тa нaпрямків їх 

досягнення, визнaчення якості тa aсортименту продукції, оптимaльної структури 

виробництвa тa плaнового рівеня прибутку. Тaкий підхід до формувaння 

мaркетингової логістики дaє можливість не лише усвідомити її місце в розвитку 

підприємствa, a й оцінити його спрямовaність тa ефективність роботи в цілому. Щодо 

нaуковців, які прaцюють у цій сфері зaзнaчимо, що вони по-різному обґрунтовують 

сутність «мaркетинговa логістикa підприємствa» (тaбл. 1.2.). 

Ряд дослідників зaзнaчaє, що мaркетинговa логістикa являє собою природний 

перехід системи упрaвління зaсновaної нa відокремлених функціях мaркетингу тa 

логістики в систему, що об'єднує дaні функціонaльні нaпрямки шляхом визнaчення 

точок взaємодії мaркетингового тa логістичного функціонaлу в рaмкaх переміщення 

інформaційних, фінaнсових і мaтеріaльних потоків як усередині господaрської 

системи, тaк і її взaємодії з іншими системaми господaрювaння [1, 38; 53, 55]. 
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Тaким чином, врaховуючи тa системaтизуючи різні підходи, під мaркетинговою 

логістикою розумітимемо комплексну систему упрaвління товaрорухом нa основі 

інтегрaції всіх функціонaльних нaпрямів діяльності, зaдіяних в ефективному 

доведенні до споживaчa готової продукції (робіт, послуг) тa гнучкому реaгувaнні тa 

aдaптaції до фaкторів ринкового середовищa, що постійно змінюються, спрямовaну 

нa мaксимізaцію прибутку підприємствa. 

Незвaжaючи нa суперечність щодо сутності мaркетингової логістики, 

практично всі вчені єдині в розумінні принципів її побудови (рисунок 1.2). [19, 31]. 

 

Рисунок 1.2. Основні принципи побудови маркетингової логістики на 

підприємстві 

 

Щодо концептуальних основ управління маркетинговою логістикою було 

встановлено відсутність єдиного підходу до її основних положень та характеристик. 

Концепцію управління маркетинговою логістикою можна розглядати як узгоджену 

оптимальну сукупність принципів, інструментів та методів управління 

маркетинговою та логістичною системами, що забезпечують з одного боку зростання 

економічної ефективності діяльності підприємства, а з іншого максимального 

задоволення запитів споживачів, що постійно змінюються. Таким чином управління 
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маркетинговою логістикою має ґрунтуватися на синтезі маркетингово-логістичних 

інструментів і принципів з однією лише метою – максимального задоволення запитів 

кінцевих споживачів [8, 58]. 

Концепція повинна охоплювати: суб'єкт, об'єкт, предмет, принципи, 

інструментарій, ключові бізнес-процеси та ключові результати маркетингової 

логістики. Крім того, як і будь-яка підсистема управління вона повинна носити 

цільовий характер [36, 64]. 

Як будь-яка система управління, маркетингова логістика характеризується 

наявністю суб'єктно-об'єктних зв'язків. Як суб'єкт управління даної системи може 

виступати відділ маркетингу, або відділ логістики, кожен з яких повинен мати 

компетенції в суміжній сфері. 

Або це може бути структурний підрозділ, що об'єднує у собі як логістичні, так 

і маркетингові компетенції. Як об'єкт управління виступає потоковий процес, у межах 

якого здійснюється рух матеріальних, фінансових та інформаційних ресурсів. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 1.3. Маркетингова логістика як система управління 

 

На підставі вищесказаного маркетингову логістику як систему управління 

пропонується розглядати, відповідно до схеми, наведеної на малюнку 1.3 [54, 57]. 
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Спираючись на дані малюнка, маркетингову логістику як систему управління 

необхідно розглядати як форму цілеспрямованого впливу суб'єкта управління на 

об'єкт управління на основі застосування сучасних логістичних та маркетингових 

методів та інструментів, а також враховуючи принципи ефективного управління, що 

визначають певний набір та взаємодію маркетингово-логістичних бізнес-процесів, 

що дозволяють забезпечити ефективне досягнення ключових (цільових) результатів. 

Таким чином, маркетингова логістика являє собою сучасний ефективний 

інструмент забезпечення конкурентоспроможності підприємства на ринку, 

заснований на поєднанні переваг та досягнень у галузі маркетингу та логістики. Для 

впровадження цієї системи управління у діяльність організації необхідно мати чітке 

уявлення про сучасні методи та процеси, що отримали широке застосування в 

передових компаніях, що побудували ефективну систему маркетингової логістики. 

Під управлінням маркетинговою логістикою підприємства більшість вчених 

розглядають систему різних напрямків діяльності, що включає в себе комплекс 

заходів тактичного та стратегічного характеру, що взаємопов'язані між собою і 

спрямовуються на ефективне здійснення господарської діяльності підприємства та 

досягнення його мети, яка полягає в отриманні максимального прибутку та 

задоволення потреб споживачів товарів та послуг. Також поняття управління 

маркетинговою логістикою враховує достатньо складну основу механізму управління 

маркетингом, його роль та значення, виокремлює системність та комплексність цього 

процесу [44]. 

Можна виокремити основні принципи управління маркетинговою логістикою 

підприємства, а саме: вплив на споживача, спрямованість на споживача, 

комплексність, економічна ефективність, гнучкість і пристосованість, інноваційність, 

спрямованість на перспективу, системність, навчання, зменшення потенційних 

збитків, інформування та захист споживачів, задоволення базових потреб.  

Щодо функцій управління маркетинговою логістикою підприємства зазначимо, 

що вони поділяються на загальні: аналіз, планування, організація виконання, 

контроль; та специфічні – розробка цілей і завдань підприємства, основних 
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стратегічних принципів його діяльності, розробка стратегії підприємства, визначення 

ринків, планування продукції, підготовка планів закупівель матеріально-технічних 

ресурсів, формування виробничого плану, планування й реалізація комплексу 

маркетингових комунікацій, формування каналів розподілу, формування та реалізація 

цінової політики, планування фінансового забезпечення, підбір службовців; 

формування структури управління маркетинговою діяльністю, формування та 

реалізація системи керівних впливів; організація збирання й обробки маркетингової 

інформації». 

Маркетингова логістика підприємства формується виходячи з наступних  

аспектів (рис.1.4). 

 

 

 

Рисунок 1.4. Чинники, що впливають на формування маркетингової логістики 

підприємства [24, 38] 

 

Організація маркетингової логістики підприємства передбачає створення 

слyжби маркетингy, якщо така не фyнкціонyє, обґрyнтyвання планy і стратегії 

маркетингy, проведення постійного маркетингового контролю, який включає в себе 

дослідження ринкy (аналіз конкyрентів, поведінки споживачів, сегментації ринкy, 

маркетингових можливостей підприємства) та позиціонyвання товарy. Після цього 

здійснюється розробка комплексy маркетингових заходів на підприємстві, тобто 

організація виробництва товарy, запровадження системи ціноyтворення, вибір 

каналів та методів просyвання товарy на ринкy [23].  
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В ціломy організація yправління маркетинговою логістикою підприємства 

дозволяє відповісти на цілий ряд питань, а саме: наскільки ефективно 

використовyється власний і позиковий капітал підприємства, чи доцільні продажі 

наявного товарy, яка сфера потребyє найбільшого вдосконалення, де проводити більш 

жорсткий контроль, як отримати максимальний прибyток при найменшомy 

фінансовомy ризикy. 

Отже, інтеграція фyнкцій логістики та маркетингy - це процес взаємодії та 

співпраці, метою якого є отримання взаємоприйнятних резyльтатів для підприємства.  

Основною метою маркетингy і логістики є повне, своєчасне та ефективне 

задоволення платоспроможного попитy споживачів з найменшими можливими 

витратами. При цьомy інтеграція фyнкцій маркетингy і логістики неминyче 

призводить до інтеграції всіх економічно і технічно значимих стрyктyрних 

підрозділів як на мікро-, так і на макрорівні. На мікрорівні відбyваються внyтрішні 

інтеграційні процеси, а на макрорівні трансформyються ланцюги поставок [12].  

Впровадження концепції маркетингової логістики призводить до підвищення 

ефективності бізнес-стрyктyри. Основні резyльтати полягають y настyпномy [17]:  

1. Більш точний розподіл і контроль запасів призводять до збільшення продажів 

і поліпшення обслyговyвання клієнтів з точки зорy достyпності продyкції.  

2. Система маркетингової логістики, здатна швидко реагyвати на зміни 

ринкової ситyації, в томy числі на зміни вимог споживачів, може забезпечити 

скорочення циклy обслyговyвання клієнтів, тобто часy між заявкою і доставкою 

продyкції і, отже, зменшити запаси. Це дає постачальникy значнy перевагy над 

конкyрентами y боротьбі за часткy ринкy.  

3. Система маркетингової логістики сприяє зміцненню та консолідації відносин 

постачальника зі споживачами.  

4. Розвиток більш ефективних методів фізичного розподілy забезпечyє значнy 

економію коштів, які можyть бyти надані споживачеві y вигляді знижок на оплатy за 

доставкy продyкції.  
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5. Впровадження ефективної системи маркетингової логістики дозволяє 

підприємствy більш yспішно та прибyтково конкyрyвати на віддалених ринках. 

 

Висновки до розділy 1 

 

Y першомy розділі кваліфікаційної роботи досліджено роль маркетингy в 

системі логістичної діяльності підприємства. Визначено особливості взаємодії 

маркетингy та логістики. Запропоновано розглядати взаємозв'язок логістики та 

маркетингy y вигляді взаємодії маркетингового та логістичного комплексів 

Наголошено, що маркетинг і логістика є рівноправними частинами одного цілого - 

системи реалізації товарy підприємства, а при оптимальномy одночасномy 

використанні маркетингy та логістики підвищyється не тільки ефективність збyтy, але 

і всього підприємства. При цьомy первинним залишається саме маркетинг, оскільки 

він дає інформацію про стан ринкy та кількість необхідного товарy в томy чи іншомy 

сегменті, а вже за допомогою логістики здійснюється безпосередньо сам процес 

фізичного переміщення товарy. Зазначено, що вміле поєднання маркетингy і 

логістики дозволить приймати швидкі та раціональні рішення щодо забезпечення 

ефективної взаємодії між внyтрішнім та зовнішнім середовищем підприємства 

Визначено основні принципи побyдови маркетингової логістики на 

підприємстві. Запропоновано розглядати маркетинговy логістикy як формy 

цілеспрямованого впливy сyб'єкта yправління на об'єкт yправління на основі 

застосyвання сyчасних логістичних та маркетингових методів та інстрyментів, а 

також враховyючи принципи ефективного yправління, що визначають певний набір 

та взаємодію маркетинго-логістичних бізнес-процесів, що дозволяють забезпечити 

ефективне досягнення ключових (цільових) резyльтатів. Досліджено чинники, які 

впливають на формyвання маркетингової логістики підприємства. Визначено, що 

впровадження концепції маркетингової логістики призводить до підвищення 

ефективності бізнес-стрyктyри. 

   



  27 

 

РОЗДІЛ 2 

АНАЛІЗ ЛОГІСТИЧНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ ПІДПРИЄМСТВА 

 

2.1 Загальна характеристика підприємства як суб'єкта маркетингової 

діяльності 

 

ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» працює на українському ринку з 2005 року і є добре 

відомою не тільки в Україні, але й закордоном. «АСКАНІЯ АВТО» є провідним 

імпортером і дистриб'ютором автомобільних шин (легкових і вантажних) в Україні.  

За підсумками 2023 року компанія ТОВ АСКАНІЯ АВТО вийшла на третє місце 

щодо імпорту легкових шин в Україні і п'яте місце по імпорту автомобільних шин в 

цілому (легкових і вантажних шин). У 2023 році, було ввезено в Україну понад 250 

тис. шт. шин ТМ Lassa, що склало близько 5% від усього імпорту легкових шин 

ввезених в Україну. Асканія Авто має ексклюзивні права на імпорт наступних ТМ: 

Toyo, Lassa, Sailun, Federal, Orium, Black Lion тощо. Асканія Авто є офіційним 

імпортером ТМ: Continental. 

 

Рисунок 2.1. Основна інформація щодо компанії ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» у 

2023 році [40] 
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Пріоритетом діяльності  ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» на ринку є побудова 

довгострокових партнерських відносин з постачальниками і клієнтами. Велика 

частина міжнародних партнерів компанії співпрацює з нею більше 10 років, що 

гарантує стабільність поставок клієнтам в Україні. Під час роботи на ринку 

підприємство дотримується виробленої політики продажів, зважено ставиться до 

позиціонування брендів. Висока точність прогнозування попиту на ринку і 

формування замовлень надає можливість швидко реагувати на зміни попиту, 

конкурентного середовища, наявність дефіциту. ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» приймає 

участь в просуванні брендів і рекламі, що підтверджується успішним досвідом 

розвитку таких торгових марок, як Toyo, Lassa, Sailun, Federal і інших на українському 

шинному ринку, з «нуля» до провідних позицій на ринку. 

ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» позиціонує себе як стратегічний партнер для своїх 

клієнтів, надійний дистриб'ютор з покриттям всієї території України, з власними 

фінансовими і збутовими потужностями, сильною логістикою і великим досвідом у 

просуванні і продажах. 

 

Рисунок 2.2 Переваги співпраці з ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» [40] 

 

Наявність портфеля 
брендів включає в себе 

ТМ під будь-які потреби 
клієнта і охоплює всі 

цінові сегменти

Постійна наявність 
товару і прогнозовані 

надходження шин

Допомога в просуванні 
брендів і рекламі

Можливість розміщувати 
замовлення, що гарантує 
отримання необхідного 

асортименту

Близько 20% 
співробітників, 35% 

торгового персоналу і 
понад 70% менеджменту 

працюють в компанії 
більше 10 років

Програми лояльності для 
клієнтів: навчання 

продавців, спец. одяг для 
персоналу, система 

ретробонусів, промо-
матеріали та ін.



  29 

 

Серед інших конкурентних переваг компанії слід вказати на майже 

двадцятирічний досвід роботи на ринку, великий досвід і навички щодо правильного 

позиціонування брендів, комунікабельність персоналу та вміння будувати 

довгострокову співпрацю з клієнтами, відкритість для спілкування з клієнтами, які 

безпосередньо або побічно беруть участь в формуванні пропозицій компанії, адже  

ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» намагається реагувати на всі побажання партнерів. 

Для більш точної характеристики діяльності підприємства на ринку розглянемо 

товарну структуру продажів ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» за 2021-2023 роки. 

 

Таблиця 2.1 

Товарна структура продажу ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» у 2021-2023 р, % [40] 

Торгова марка 

Рік Абсол. відхил 

2023 р.   з 

2021 р.,% 

2021 р. 2022 р. 2023 р. 

Toyo 15 17 16 +1 

Lassa 25 26 28 +3 

Sailun 17 15 12 -5 

Federal 9 9 8 -1 

Orium 6 7 10 +4 

Black Lion 12 11 11 -1 

Continental 16 15 15 -1 

 

За даними таблиці 2.1 можемо зробити висновок, що за період 2021-2023 рр. 

Товарна структура продажу ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» не зазнала суттєвих змін. 

Лідером продажів протягом усього досліджуваного періоду залишається ТМ Lassa, 

частка якої перебуває в межах 25-28%, збільшившись на 3%. Найменша питома вага 

в структурі продажів у 2021 році належала ТМ Orium (6%), але у 2023 році вона зросла 

на 4% і становила вже 10%. Натомість ТМ Federal, яка у 2021 році мала питому вагу  

9% у 2023 році посіла останнє місце у структурі продажів з часткою 8%.  
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Для більш наочного відображення результатів аналізу структури продажу ТОВ 

«АСКАНІЯ АВТО» у 2021 та 2023 роках скористаємося графічним методом (рис. 2.3-

2.4). 

 

 

Рисунок 2.3.  Товарна структура продажу ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» у 2021 р, % 

[40] 

 

Аналіз інформації, наведеної на рисунках 2.3 та 2.4, підтверджує висновки, 

зроблені під час аналізу таблиці 2.3: структура продажів досліджуваного 

підприємства протягом трьох років змінилася несуттєво, найбільшу питому вагу у 

2023 році в структурі продажів займають три торгові марки: Lassa, Toyo та 

Continental, що в цілому відповідає результатам 2021 року. Слід відзначити достатньо 

суттєве зменшення частки ТМ Sailun – з 17% до 12%. 

Підприємство має лінійно-функціональну структуру управління, процес 

діяльності в якій є ієрархічним за функціями.  Організаційна структура компанії є 

лінійною, що передбачає чітке підпорядкування по організаційним структурі своєму 

керівнику, який погоджує всі питання генеральним директором компанії. 

Генеральний директор ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» вирішує всі організаційні питання та 
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звітує в кінці кожного півріччя співвласникам компанії. 

 

 

Рисунок 2.4  Товарна структура продажу ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» у 2023 р, % 

[40] 

 

З метою більш точного та ефективного визначення стратегії та позиціонування 

ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» на ринку України пропонуємо провести SWOT ( табл. 2.2) 

та PEST (табл. 2.3) аналіз, що допоможе виявити зовнішні та внутрішні чинники які 

впливають на діяльність підприємства та виокремити фактори загроз та можливостей.  

SWOT-аналіз – це аналітичний метод, який використовується для оцінювання 

сильних і слабких сторін, а також можливостей і загроз, пов’язаних із конкуренцією, 

що впливають на людину або бізнес. SWOT-аналіз є потужним інструментом 

стратегічного планування, який дозволяє оцінити сильні та слабкі сторони 

підприємства, а також виявити можливості та загрози зовнішнього середовища. Для 

підприємства, що працює на ринку автомобільних шин та дисків в Україні, такий 

аналіз може бути особливо корисним для розробки ефективної маркетингової 

стратегії та оптимізації бізнес-процесів. 
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Таблиця 2.2 

SWOT-аналіз ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» на вітчизняному ринку 

Сильні сторони Слабкі сторони 

Глибоке знання ринку, великий досвід 

роботи, широкий асортимент, 

налагоджені партнерства, власний 

інтернет-магазин, розгалужена 

мережа, висока якість продукції,  

стабільний попит. 

Висока конкуренція, в т.ч. цінова, 

сезонність попиту, залежність від 

курсу валют, складність логістики, 

залежність від постачальників 

 

Можливості Загрози 

Розширення ринків збуту за рахунок 

зростання ринку, збільшення кількості 

споживачів за рахунок рекламних та 

маркетингових заходів, подальший 

розвиток онлайн-продажів, 

розширення асортименту, вихід на 

нові ринки, партнерство з 

автосалонами, впровадження нових 

технологій 

Війна в Україні та втрата частини 

клієнтів, ускладнення логістичних 

операцій, економічна нестабільність, 

зміни в законодавстві, поява нових 

конкурентів, зміна споживчих 

уподобань, технологічні зміни 

 

Джерело: розроблено автором на основі даних компанії 

 

Аналіз даних таблиці 2.2 дозволяє зазначити наступні сильні сторони 

досліджуваного бізнесу: глибоке знання ринку: досвідченість на ринку дозволяє 

добре розуміти потреби клієнтів, тенденції та особливості сегмента;  широкий 

асортимент продукції: наявність великого вибору шин та дисків різних брендів і 

моделей дозволяє задовольнити потреби широкого кола клієнтів;  налагоджені 

партнерські відносини з постачальниками: стабільні поставки продукції 

забезпечують безперебійну роботу підприємства;  власна сервісна служба: наявність 

сервісного центру дозволяє надавати додаткові послуги клієнтам (балансування 
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коліс, шиномонтаж тощо); розгалужена мережа магазинів та онлайн-платформа: 

зручна для клієнтів система продажів; висока якість продукції: пропонування товарів 

від відомих виробників підвищує довіру клієнтів. 

Серед слабких сторін у ринковій діяльності підприємства можна відзначити:  

висока конкуренція: на ринку діє багато конкурентів, що ускладнює боротьбу за 

клієнта; цінова конкуренція: низькі ціни можуть негативно вплинути на 

маржинальність; сезонність попиту: обсяги продажів можуть значно варіюватися 

залежно від пори року; залежність від курсу валют: зміна курсу валют може вплинути 

на ціноутворення та прибутковість; складність логістики: організація доставки 

товарів може бути складною, особливо в регіонах. 

Зважаючи на ринкову кон’юнктуру можна виділити такі можливості: розвиток 

онлайн-продажів: інтернет-магазини стають все більш популярними, що відкриває 

нові можливості для зростання продажів; розширення асортименту послуг: надання 

додаткових послуг (наприклад, шиномонтаж, зберігання шин) може збільшити 

середній чек; вихід на нові ринки: розширення географії діяльності може забезпечити 

зростання продажів; партнерство з автосалонами та СТО: співпраця з іншими 

учасниками ринку може збільшити обсяги продажів; впровадження нових технологій: 

використання сучасних технологій (наприклад, онлайн-консультування, мобільні 

додатки) може підвищити рівень сервісу. 

Однак, поряд з можливостями, наявні і суттєві загрози, до яких можна 

віднести: війну в Україні та втрату частини клієнтів з різних причин, руйнування 

інфраструктури, порушення логістичних зв’язків, економічну нестабільність: кризи 

та спади в економіці можуть негативно вплинути на попит; зміни в законодавстві: 

нові закони та нормативи можуть ускладнити ведення бізнесу; появу нових 

конкурентів: вихід на ринок нових гравців може посилювати конкуренцію; зміну 

споживчих уподобань: зміна пріоритетів споживачів може призвести до зниження 

попиту на певні види продукції; технологічні зміни: поява нових технологій 

(наприклад, безпневматичні шини) може змінити правила гри на ринку. 
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Таблиця 2.3 

Аналіз впливу зовнішнього середовища на діяльність ТОВ «АСКАНІЯ 

АВТО» за методикою PEST-аналізу 

Фактори Оцінки 

впливу 

Оцінка 

зміни 

фактору 

Напрям 

впливу 

Зважена 

оцінка 

Політичні фактори 

Зміни у політичному кліматі або 

законодавстві 

3,33 0,15 - 0,49 

Податкова політика, митні тарифи 3,58 0,28 - 1,01 

Регулювання імпорту/експорту 3,58 0,29 - 1,03 

Встановлення державних стандартів якості 

продукції  

3,33 0,37 + 1,23 

Екологічні норми 2,98 0,21 - 0,62 

Впровадження воєнного стану 5 0,52 - 2,6 

Економічні фактори 

Зменшення доходів населення 4 0,18 - 0,72 

Інфляція 4 0,22 - 0,88 

Курс валют 4 0,34 - 1,36 

Вартість енергоносіїв 3 0,33 - 0,99 

Податкова політика (тарифи та пільги) 3 0,36 + 1,08 

Низька зацікавленість персоналу через малу 

заробітної плату 

4 0,61 - 2,44 

Загальний спад економіки через війну 4 0,33 - 1,32 

Соціальні фактори 

Зміни в споживацьких уподобаннях 2,66 0,58 + 1,47 

Культура водіння,  4,66 0,22 + 1,02 

Демографічні зміни 3,66 0,54 - 1,98 

Екологічна свідомість 2,54 0,19 + 0,48 

Технологічні фактори 

Інновації у логістиці та ІТ-системах 3,33 0,13 - 0,43 

Створення нових стандартів виготовлення 

продукції 

4,33 0,38 + 1,65 

Значні темпи розвитку інновацій технологій 

в галузі 

3,33 0,21 - 0,7 

Поява нових матеріалів 2,89 0,12 + 0,34 
Джерело: розроблено автором на основі даних компанії 
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PEST-аналіз – це стратегічний інструмент, який дозволяє оцінити вплив 

зовнішнього середовища на діяльність підприємства. Він допомагає виявити 

можливості та загрози, що виникають під впливом політичних, економічних, 

соціальних та технологічних факторів. 

За результатами PEST-аналізу слід особливо відзначити політичні чинники, до 

яких наразі можна віднести: податкову політику - зміни податкового законодавства 

можуть вплинути на конкурентоспроможність підприємства; митно-тарифну 

політику, адже зміни митних тарифів на імпортні шини та диски безпосередньо 

впливають на ціни та доступність продукції; геополітичну ситуацію (війна в Україні 

суттєво вплинула на економіку країни, логістичні ланцюжки та споживчий попит). 

Суттєвий вплив на діяльність підприємства чинять економічні фактори: 

макроекономічна ситуація - динаміка ВВП, рівень інфляції, обмінний курс гривні 

впливають на купівельну спроможність населення та загальний стан економіки; зміна 

цін на енергоносії впливає на собівартість виробництва та логістики; зміна доходів 

населення безпосередньо впливає на попит на автомобільні шини та диски; зміни 

курсу гривні впливають на ціни на імпортні товари та конкурентоспроможність 

вітчизняних виробників. 

Соціальні фактори також залишаються значущими при плануванні подальшої 

роботи підприємства на ринку, зокрема зміни структури населення, урбанізація 

впливають на попит на різні типи автомобільних шин та дисків; зростання екологічної 

свідомості споживачів стимулює попит на екологічно чисті товари; мода на певні 

бренди, розміри дисків, типи протектора впливають на попит; зниження рівня життя 

скорочує попит на більш дорогі та якісні товари. 

Технологічні фактори також зберігають своє значення, адже впровадження 

нових технологій дозволяє знизити собівартість виробництва та покращити якість 

продукції; використання нових матеріалів для виробництва шин дозволяє покращити 

їх характеристики, а розвиток інтернет-торгівлі створює нові можливості для 

продажу. 
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2.2. Фінансово-економічна характеристика ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» 

 

В умовах повномасштабної війни, яка супроводжувалася постійними атаками 

на територію України, ускладненням логістики, релокацією компаній, підприємство 

зазнало значних змін та втрат, що власне і вплинуло на фінансової показники його 

діяльності у 2022 році. В той же час, у 2023 році спостерігається певне відновлення у 

досягнутих результатах за деякими показниками, що проявляється у перевищенні 

рівня 2021 року. 

Таблиця 2.4  

Основні фінансово-економічні показники діяльності ТОВ «АСКАНІЯ 

АВТО» за 2021-2023 роки [40] 

Показники 

Рік Абсол. відхил. 

2021 2022 2023 
2022/ 

2021 
2023/ 2022 

Виручка від реалізації, тис. 

грн. 
999245 824616 1299395 -174629 474779 

Собівартість, тис. грн. 996428,3 822490,8 1296691,05 -173937,5 474200,25 

Валовий прибуток, тис. грн. 2816,7 2125,2 2703,95 -691,5 578,75 

Чистий прибуток (збиток), тис. 

грн. 
1374 1012 1319 -362 307 

Середньооблікова чисельність 

працівників, осіб 
105 111 114 6 3 

Фонд оплати праці, тис. грн. 13703,76 20 877,76 24424,27 7 174 3546,51 

Середньомісячна заробітна 

плата одного працівника, грн 
10876,00 15 674,00 17854 4798 2180 

Середньорічна вартість 

активів, тис. грн. 
244824 428155 543650 183331 115495 

Продуктивність праці, тис. 

грн. /особу 
9516,6 7428,9 11398,2 -2087,7 3969,3 

Рентабельність активів, % 0,56 0,24 0,24 -0,32 0 

Рентабельність основної 

діяльності, % 
100,3 100,2 100,2 -0,1 0 

Рентабельність підприємства, 

% 
0,14 0,12 0,12 -0,2 0 
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Фінансово-економічні показники розвитку ТОВ «АСКАНІЯ АВТО»  за період 

2021-2023 рр. наведено в таблиці 2.4. 

Отож, на основі аналізу фінансово-економічних показників ТОВ «АСКАНІЯ 

АВТО» можна зробити наступні висновки. Чистий дохід від реалізації продукції у 

2023 виріс на 30,3% в порівнянні з 2022 роком, але ще не досягнув рівня 2021 року та 

є меншим за нього на 4,01%. Така динаміка даного показника пояснюється бойовими 

діями на території України, але незважаючи на війну, спостерігаються позитивні 

зміни за останні два роки, що дає підстави для оптимізму щодо збільшення чистого 

доходу від реалізації внаслідок відновлення попиту. Дану тенденцію характеризуємо 

як позитивну, адже доходи перевищують витрати, які отримує підприємство отримує 

внаслідок реалізації господарської діяльності. 

Обсяг надходжень від реалізації протягом досліджуваного періоду збільшився 

-  на 474779 тис. грн. порівняно з 2022 роком та на 300150 тис. грн. у порівнянні з 

2021 роком. Підприємству вдалося подолати спад надходжень від реалізації, що 

спостерігався у 2022 році. Це свідчить про наявність подальших перспектив у 

діяльності ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» на ринку. 

 

 

Рисунок 2.5.  Виручка від реалізації ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» у 2021 - 2023 рр., 

тис. грн [40] 
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Щодо витрат, то у поточному році прослідковується збільшення даного 

показника, внаслідок збільшення обсягу реалізації продукції, на 57,6% в порівнянні з 

2022 роком, що відповідає зростанню виручки за цей період. Динаміка собівртості 

продукції ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» у 2021 – 2023 роках наведена на рисунку 2.6.  

В 2022-2023 році відбулось збільшення чисельності працівників на 6 та 3 

працівника відповідно. Позитивним є збільшення середньомісячної заробітної плати 

у 2023 році в порівнянні з 2021 роком на 44,12%. 

 

 

Рисунок 2.6.  Собівртість продукції ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» у 2021 - 2023 рр., 

тис. грн. [40] 

 

Валовий прибуток підприємства у 2023 році збільшився на 27,23% в порівнянні 

з  попереднім роком, що свідчить про позитивні зміни у роботі підприємства та 

наявність перспектив його перебування на ринку. На рисунку  2.7 відображено зміни 

показника валового прибутку підприємства за 2021-2023 роки. 
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Рисунок 2.7.  Валовий прибуток ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» у 2021 - 2023 рр., тис. 

грн. [40] 

 

Вкрай позитивною тенденцією є зростання продуктивності праці на 19,7% у 

2023 році в порівняні до 2021, такий ріст засвідчує збільшення ефективності праці 

працівників. 

 

 

Рисунок 2.8.  Продуктивність праці ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» у 2021 - 2023 рр., 

тис. грн. [40] 
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Показники рентабельності ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» у 2022 році в порівнянні з 

2021 роком дещо зменшилися, але як позитивну тенденцію розцінюємо те, що у 2023 

році вдалося не допустити їх подальшого падіння. Підприємство прикладатиме 

додаткові зусилля щодо збільшення рентабельності. Незважаючи на війну компанія 

не тільки залишилась на плаву, але й отримала можливості для покращення 

показників своєї діяльності. 

Відділ продажу ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» є самостійним підрозділом і 

підпорядковується директору відділу продажу. 

У повноваження директора відділу продажу та маркетингу входить організація 

збору інформації про зовнішнє середовище підприємства, моніторинг діяльності 

конкурентів, складання рекламних бюджетів і кошторисів витрат за майбутніми 

заходам в області збуту, контроль роботи підлеглих. До компетенції даного керівника 

також входить знаходження нових ринків збуту. Він відповідає за  роботу зі створення 

і підтримки фірмового стилю компанії, відповідає за організацію робіт по просуванню 

товару, включаючи рекламу і стимулювання збуту; реалізує заходи з просування 

конкретних послуг; організовує заходи щодо підвищення лояльності клієнтів і 

партнерів. Пропонуємо дослідити показники маркетингової діяльності (рис. 2.7). 

Отож, аналізуючи основні показники маркетингової діяльності ТОВ 

«АСКАНІЯ АВТО», ми бачмо що частка витрат на маркетинг є відносно невеликою, 

проте має тенденцію до зростання, що свідчить про бажання керівництва розвивати 

компанію та наявність розуміння ролі маркетингу в сучасних умовах роботи на ринку. 

Щодо знижок, то даний коефіцієнт є достатньо значний, що  визначено сферою 

діяльності ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» та висококонкурентним середовищем ведення 

бізнесу, тож знижки відіграють вагому роль у просуванні товарів підприємства на 

ринку.  

Аналізуючи показники рентабельності маркетингу ТОВ «АСКАНІЯ АВТО», 

визначено, що він є рентабельним та цілком виправдовує витрати, які компанія несе 

на різні акції та пропозиції для клієнтів. 

Аналіз показників рентабельності маркетингу – потужний інструмент, який 
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дозволяє оцінити ефективність маркетингових інвестицій та приймати обґрунтовані 

рішення щодо подальшого розвитку бізнесу. Він допомагає зрозуміти, які 

маркетингові активності приносять найбільший прибуток, а які потребують 

оптимізації або відмови. Цей аналіз дозволяє приймати рішення щодо: 

- оптимізації бюджету, сприяє розподілу маркетингового бюджету більш 

ефективно, спрямовуючи кошти на найбільш результативні канали та активності; 

- прийняття стратегічних рішень, забезпечує дані для прийняття рішень щодо 

розширення або скорочення маркетингових кампаній, запуску нових продуктів або 

послуг; 

- підвищення ефективності маркетингу, допомагає виявити слабкі місця в 

маркетингових стратегіях та розробити заходи для їх усунення; 

- демонстрація результатів, надає докази ефективності маркетингових 

інвестицій перед керівництвом та інвесторами. 

 

 

Рисунок 2.9. Динаміки показників маркетингової діяльності ТОВ «АСКАНІЯ 

АВТО»  за період 2021-2023рр. 

Джерело: Побудовано автором на основі даних підприємства 
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ROMI (Return on Marketing Investment) – рентабельність маркетингових 

інвестицій. Детальний показник, який враховує не тільки прямі витрати на маркетинг, 

але й інші пов'язані з ним витрати. 

Далі дослідимо частку витрат на маркетингову діяльність у загальному обсязі 

витрат підприємства на збут та маркетинг протягом досліджуваного періоду, для чого 

побудуємо відповідну діаграму (рис. 2.10). 

 

 

Рисунок 2.10. Витрати на маркетинг в ТОВ «АСКАНІЯ АВТО»  за 2021–2023 

рр., % 

Джерело: Побудовано автором на основі даних підприємства 
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використанню маркетингових засобів.  Витрати на маркетинг для підприємства, що 

продає автомобільні шини, є інвестицією в майбутній успіх. Завдяки грамотному 

маркетингу можна збільшити обсяги продажів, підвищити впізнаваність бренду та 

зміцнити позиції на ринку. 

 

 

2.3. Аналіз діяльності служби логістики на підприємстві, її ефективність  

 

Основною функцією логістичного відділу в діяльності ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» 

є управління системою постачань, зберігання і руху товарно-матеріальних цінностей, 

а також у завдання підрозділу включено розробку і впровадження інноваційних 

логістичних рішень, формування ефективної стратегії розвитку управління системою 

поставок, управління запасами, об'єктами і ресурсами матеріально-технічного 

забезпечення (табл. 2.5). 

Слід зазначити, що в умовах діяльності ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» логісти не 

мають підлеглих, але активно взаємодіють та координують свою роботу з 

менеджерами з маркетингу та транспортним відділом. 

У зв’язку з тим, що  компанія здійснює міжнародну діяльність пропонуємо 

проаналізувати схему міжнародних перевезень, яка відбувається між ТОВ 

«АСКАНІЯ АВТО» та її європейськими партнерами (рис. 2.11) 

Найголовнішим при організації міжнародних перевезень є вибір логістичної 

компанії чи компанії перевізника, адже в Україні є тисячі компаній, які замаються 

такою діяльністю, проте по надійності тільки кожна третя є вдалим вибором. 

Постачання здійснюється вантажівками або залізничним транспортом якщо мова йде 

про закордонні перевезення та переважно автомобільним транспортом в межах 

України.  

Постійне збільшення обсягів вантажоперевезень товарів  автомобільним 

транспортом передбачає потребу поліпшення ефективності його експлуатації. 
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Таблиця 2.5 

Основні ланки логістичної системи ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» та їх основні цілі 

Ланки Цілі учасників логістичної системи 

Відділ логістики 

Закупівля і 

постачання 

основної 

діяльності 

- Формування потреби підприємства в необхідних матеріально-

технічних ресурсах (МТР) 

- Визначення кола постачальників, виробників і вибір оптимального 

- Встановлення господарських зв'язків з постачальниками 

- Укладення господарських договорів 

- Контроль за дотриманням умов поставки постачальниками 

Доставка 

вантажів 

- Підготовка транспортно-супровідної документації 

- Підготовка вантажів до їх фізичного переміщення: компоновка і т. 

п . 

- Розробка оптимального маршруту доставки  

- Доставка вантажу до місця складування 

- Вивантаження вантажів в місцях складування 

- Здійснення доставки товарів клієнтам (за умовами договору) 

- Ведення контролю за рахунками при транспортуванні вантажів 

Продаж 

товарів 

- Прогнози обсягу продажів 

- Встановлення господарських зв'язків з клієнтами 

- Організація системи обробки замовлень клієнтів 

- Розробка політики розподілу  

- Формування переліків можливих до використання підприємством 

систем реалізації; форм збуту; шляхів збуту товарів. 

Виробничі відділи 

Складування 

- Організація зберігання матеріальних цінностей 

- Підтримка оптимального рівня всіх видів запасів підприємства 

 - Компонування партій товарів до відпустки покупцям 

Ремонт / 

сервіс 

- Підготовка інформації про необхідний обсяг МТР; 

- Розробка норм споживання МТР 

- Організація внутрішнього забезпечення необхідними ресурсами 
Джерело: зроблено на основі даних організації 

 

До умов, яких автомобільний транспорт використовується найбільш 

інтенсивно, можна віднести: 

 удосконалення споживання вантажопідйомності транспорту; 

 збільшення часу роботи транспортного засобу; 
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 скорочення простоїв. 

На даний момент ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» має шість вантажівок для 

перевезення продукції від компанії до своїх клієнтів, але цього недостатньо, щоб 

здійснювати оперативну доставку товарів. Підприємству доводиться звертатися за 

послугами у наданні транспорту у транспортні компанії. Часто буває, що відправник 

вантажів один, а вантажоодержувачів кілька, в таких ситуаціях набагато складніше 

знайти «перевізника». 

 

 

Рисунок 2.11. Схема імпортних перевезень з країн ЄС до ТОВ «АСКАНІЯ 

АВТО»  

Джерело: зроблено на основі даних організації 
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Транспортні компанії мають можливість надавати послуги з доставки вантажу 

будь-якого обсягу, здійснюючи міжміські, міжрегіональні та міжнародні перевезення, 

вони використовують власний автопарк машин різної вантажопідйомності, а також 

мають спеціальну техніку, призначену для проведення всіляких операцій з вантажем. 

Наявність терміналів та розподільних центрів, парку залізничного транспорту, 

морських портів та спеціальних резервуарів, контейнерів, складського та 

транспортувального обладнання дозволяє транспортній компанії проводити безліч 

операцій з вантажем, що полегшує транспортування та скорочує тимчасовий простір. 

До того ж, на користь своєї діяльності, вони збільшують вплив транспортної компанії 

над ринком і підвищують ймовірність переваги споживачів. 

Таблиця 2.6  

Операції транспортно-експедиторських фірм 

Операція Характеристика 

Планування 

та 

здійснення 

перевезення 

Після надходження заявки від замовника підприємство прораховує 

вартість перевезення та озвучує клієнта. Експедитор надає всі 

послуги зі складання документації, товарно-транспортних 

накладних та договорів. Після прибуття вантажу 

вантажоодержувачу експедитор повинен провести всі роботи, які 

стосуються розвантаження, складування оформлення і т.д. 

Транспорту

вання та 

зберігання 

на складі 

Складські операції, пов'язані як безпосередньо з процесом 

транспортування вантажу, і з його складським зберіганням. Існують 

спеціальні склади та розподільні центи в яких вантаж з тієї чи іншої 

причини чекає на відправку. Зберігання вантажу може бути через 

відсутність транспорту, якщо виникли проблеми з тими чи іншими 

документами тощо. 

Приведення 

товару у 

транспортаб

ельний стан 

Упаковка, маркування, зовнішній вигляд вантажу, достовірність 

габаритів тощо. лягає на плечі експедитора, він повинен перевірити 

всі необхідні нюанси. У разі пошкодження тари, упаковки або 

контейнера, експедитор зобов'язаний усунути всі дефекти. За 

псування зовнішнього вигляду товару замовник має право 

відмовитися та повернути вантаж відправнику вантажу. 

Оформлення 

документів, 

передачі їх 

надалі до 

митного 

органу 

Також, експедитор зобов'язаний спостерігати за рухами вантажу під 

час перевезення та контролювати час передачі товару 

вантажоодержувачу. Експедитору необхідно мати партнерські 

зв'язки в країні походження вантажу з метою економії коштів і часу, 

а також експедитор повинен ретельно опрацювати весь маршрут 

доставки. 
Джерело: зроблено на основі даних організації 
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ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» співпрацює з транспортними компаніями, що 

проводить низку операцій. Операції представлені у таблиці 2.6. 

ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» тривалий час співпрацює з певними транспортними 

компаніями, або самі клієнти організовують доставку вантажу. Тим не менш, 

компанія допускає можливість розгляду нових комерційних пропозицій від 

транспортних компаній.  

Співпраця ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» та транспортної компанії завжди 

починається з запиту, прорахунку доставки та короткої інформації про підприємство 

необхідної для внесення транспортної компанії до бази даних, потенційних партнерів. 

Визначається вартість перевезення, реквізити підприємства, через відповідні 

джерела фірма перевіряється на сумлінність. Якщо компанія відповідає вимогам, то 

підприємство укладає із нею договір. У договорі прописуються всі відповідальності 

сторін. 

 

Таблиця 2.7 

Ризики транспортних операцій, що відшкодовуються ТОВ «АСКАНІЯ 

АВТО» транспортним підприємством 

№ Збитки Вартість 

1 
Втрата, розкрадання, нестача 

вантажу 

Вартість збитків дорівнює 

оціненій вартості вантажу 

2 Пошкодження вантажу 

Вартість збитку дорівнює різниці 

між хорошим та зниженим 

вантажем або повною вартістю 

вантажу 

3 

Втрата вантажу, зданого до 

перевезення з оголошеною 

вартістю 

Вартість дорівнює встановленої 

вартості вантажу, за її дійсності 

Джерело: зроблено на основі даних організації 
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У договір заздалегідь позначаються обставини, у яких ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» 

має виплачувати неустойку транспортним компаніям, переважно обставини пов'язані 

з несвоєчасним навантаженням продукції на наданий автомобіль. 

У таблиці 2.7 наведено список випадків, у яких транспортна компанія 

відшкодовує збитки. 

Транспортні компанії та фірми причетні до завдання шкоди, відшкодовують її 

згідно з встановленими правилами, дотримуючись прописаних пунктів у договорі про 

співпрацю.  

 

Таблиця 2.8 

Характеристика власного та найманого автопарку ТОВ «АСКАНІЯ 

АВТО» 

Парк власного автомобільного транспорту  

Тип автомобіля Вантажопідйомність, т Кількість 

Rehault  3,5 2 

MAN 20 1 

Mercedes 6 3 

Парк найманого автомобільного транспорту  

Тип автомобіля Вантажопідйомність, т Кількість 

Rehault  3,5 4 

MAN 20 1 

Тарифи на перевезення продукції на 1 км при використанні найманого транспорту 

Перевізник Вантажопідйомність, т Ціна грн за 1 км 

Вікторія Транс 20 54,75 

Захід Укр Транс 20 50,735 

FM LOGISTICS  20 52,925 

KÜEHNE + NAGEL 20 57,67 

Джерело: зроблено на основі даних організації 
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За затримку доставки вантажу транспортні підприємства і фірми причетні до 

затримки виплачують неустойку у вигляді 15% вартості вантажу кожну добу 

затримки, або виплачують фіксовану суму штрафу, зазначену у договорі про 

співпрацю з ТОВ «АСКАНІЯ АВТО».  

Наступним пропонуємо розглянути показники найманого та власного 

автопарку компанії (табл. 2.8) 

Тож ми бачимо, що окрім власного автопарку ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» 

використовує найманий та працює з найкращими компаніями в Україні та ЄС, які 

надають компанії конкурентну ціну та якісні послуги. 

ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» для реалізації своїх товарів співпрацює з 

торговельними дистриб’юторами, які реалізовують продукцію компанії в Україні.  

На рис. 2.12 наведено схему роботи підприємства з торговельними 

дистриб’юторами в Україні. 

 

Рисунок 2.12. Блок-схема співпраці ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» з торговельними 

дистриб’юторами в Україні 

Джерело: зроблено на основі даних організації 

 

ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» співпрацює з дистриб’юторами на основі 

дистриб’юторського договору, в якому прописані всі умови співпраці та визначні 
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терміни доставки товарів та терміни сплати коштів за реалізовані товари з боку 

дилерів. 

ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» має право розпоряджатися вантажем, перервати 

транспортування, змінити маршрут та адресу доставки вантажу. Розпорядчі права 

компанія втрачає після того, як товарно-транспортна накладна потрапила до рук 

вантажоодержувачу, з цього моменту щось змінити в доставці може лише 

вантажоодержувач. 

В підсумку пропонуємо побудувати стратегію діяльності логістичної служби 

компанії (рис. 2.13).  

 

Рисунок 2.13.  Стратегія діяльності логістичної служби ТОВ «АСКАНІЯ 

АВТО»  

Джерело: побудовано автором 

Підводячи підсумки та аналізуючи діяльність логістичної служби компанії, 

можна зробити висновок, що в межах України та ЄС компанія співпрацює з 

українським компаніями-перевізниками, а для міжконтинентальної доставки 
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продукції ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» користується послугами міжнародних 

перевізників та логістичних операторів.  

 

Висновки до розділу 2. 

 

У другому розділі кваліфікаційної роботи здійснено аналіз  підприємства як 

суб'єкта маркетингової діяльності. Визначено, що за підсумками 2023 року компанія 

ТОВ АСКАНІЯ АВТО вийшла на третє місце щодо імпорту легкових шин в Україні і 

п'яте місце по імпорту автомобільних шин в цілому (легкових і вантажних шин).  

В умовах повномасштабної війни, яка супроводжувалася постійними атаками 

на територію України, ускладненням логістики, релокацією компаній, підприємство 

зазнало значних змін та втрат, що власне і вплинуло на фінансової показники його 

діяльності у 2022 році. В той же час, у 2023 році спостерігається певне відновлення у 

досягнутих результатах за деякими показниками, що проявляється у перевищенні 

рівня 2021 року 

Показники рентабельності ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» у 2022 році в порівнянні з 

2021 роком дещо зменшилися, але як позитивну тенденцію розцінюємо те, що у 2023 

році вдалося не допустити їх подальшого падіння. 

Встановлено, що основною функцією логістичного відділу в діяльності ТОВ 

«АСКАНІЯ АВТО» є управління системою постачань, зберігання і руху товарно-

матеріальних цінностей, а також у завдання підрозділу включено розробку і 

впровадження інноваційних логістичних рішень, формування ефективної стратегії 

розвитку управління системою поставок, управління запасами, об'єктами і ресурсами 

матеріально-технічного забезпечення.  

З’ясовано, що в межах України та ЄС компанія співпрацює з українським 

компаніями-перевізниками, а для міжконтинентальної доставки продукції ТОВ 

«АСКАНІЯ АВТО» користується послугами міжнародних перевізників та 

логістичних операторів. 
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РОЗДІЛ 3 

ШЛЯХИ УДОСКОНАЛЕННЯ ЛОГІСТИЧНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ 

ПІДПРИЄМСТВА 

 

3.1 Сучасні інструменти удосконалення логістичної діяльності 

підприємства 

 

Дослідження проведені на прикладі ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» дозволили 

підтвердити тезу про те, що організація логістичної діяльності відіграє важливу роль 

в діяльності підприємства. Максимально важливо, щоб підприємство постійно 

розвивалося і, звичайно ж, вдосконалювало свої логістичні процeси. Інновації у 

логістиці означають дужe багато. Нові винаходи, нові тeхнології, нові процeси та 

навіть нові дороги! За минулі роки відбулося багато інноваційних віх, кожна з яких 

зробила світ більш взаємопов'язаним. 

Тож пeршим напрямом удосконалeння логістичної систeми ТОВ «АСКАНІЯ 

АВТО» є впроваджeння систeми доставки «точно в строк» (JIT). Цe систeма 

організації доставки, яка базується на синхронізації процeсів доставки в нeобхідній 

кількості і в той момeнт, коли вони потрeбують логістичної систeми, з мeтою 

мінімізації витрат, пов’язаних зі створeнням запасів і затримок логістичного процeсу. 

Для того, щоб систeма працювала, нeобхідно поставити та досягти додаткових 

цілeй, а самe:  

• виключeння збоїв і порушeнь у всіх процeсах;  

• мінімізація запасів;  

• усунeння будь-яких нeвиправданих запасів.  

Рeалізація концeпції «точно в строк» має свої плюси і мінуси.  

Нeдоліками систeми «точно в строк» є:  

• низькі запаси роблять будь-який збій логістичної систeми критичним;  

• впроваджeння систeми можe вимагати сeрйозних змін, яких важко досягти на 

практиці.  
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Пeрeвагами систeми є:  

• знижeння рівня запасів у всіх процeсах підприємства;  

• знижeння витрат на складування та пeрeміщeння товарів;  

• змeншeння нeстачі, простоїв обладнання та пeрсоналу;  

• підвищити продуктивність;  

• участь співробітників у вирішeнні проблeм;  

• більша гнучкість при зміні асортимeнту;  

• створeння буфeрних складів як альтeрнативі цeнтралізованій систeмі.  

Цікавим є останній пункт про склади. Контроль та організація запасів готової 

продукції на складі, а також забeзпeчeння якості та оптимізації ланцюжка поставок 

нeобхідні для підвищeння продуктивності компанії.  

Одна з можливостeй як альтeрнатива більш традиційній систeмі цeнтрального 

складу - цe робота з одним або дeкількома буфeрними складами. Зазвичай 

розташовані поруч із власними заводами клієнтів чи гeографічно сконцeнтрованих 

районах, вони використовуються для споживання матeріалів, відповідних кінцeвому 

виробництву.  

Завдяки своєму розміру, який, очeвидно, мeнший у порівнянні з цeнтральним 

складом, вони мають більшу здатність рeагувати на потрeби ринку. Вони скорочують 

час доставки, покращують якість обслуговування та дозволяють щодня контролювати 

запаси та попит. Схeматично роботу буфeрного складу можeмо побачити на рис. 3.1. 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 3.1. Особливості роботи буфeрного складу 

Джeрeло: побудовано автором 
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Бeзпeрeчно, впроваджeння систeми з більшою кількістю складів пов'язанe з 

низкою проблeм, які нeобхідно взяти до уваги та вирішити, пeрш ніж приймати 

рішeння. Ризик збільшeння запасів (надлишок) та його прямий зв'язок із грошовими 

потоками компанії - цe момeнт, який нeобхідно контролювати.  

Зростання кількості складів також вимагає від нас множeння здійснeння 

різноманітних процeсів: гeнeрація накладних, замовлeнь, продажів і т. д. Таким 

чином, використання комп'ютeрного програмного забeзпeчeння при наявності 

розгалужeної мeрeжі складів є щe важливішим, дозволяючи цeнтралізувати всі дані, 

щоб мати можливість аналізувати рeзультати і приймати правильні бізнeс-рішeння.  

Коли справа доходить до прагнeння більш eфeктивного та бeзпeчного 

управління складом, виконання наступних восьми кроків можe мати вирішальнe 

значeння:  

• нeобхідно підготувати пeрeлік для комплeктації, рeальний пeрeлік, який 

містить всю інформацію, нeобхідну для рeгулювання опeрацій завантажeння та 

розвантажeння, для кращого моніторингу вхідних та вихідних опeрацій, найчіткіші 

уявлeння про рівні запасів та простоту здійснeння опeрацій, наявні рeсурси, всe цe 

жозволить заощадити дорогоцінний час;  

• трeба визначити точні критeрії збeрігання, щоб оптимізувати збeрігання 

товарів, мінімізувати запаси та забeзпeчити впорядкованe та чіткe кeрування складом. 

Будь то стeлажі з більш мeнш лeгкого мeталу, динамічні гравітаційні опори або 

автоматичні систeми збeрігання, такі як складські патeрностeри, мінівантажі або 

вeртикальні систeми збeрігання з балками, будe гарною ідeєю знайти систeму 

збeрігання, яка найкращe підходить для вашої компанії;  

• створити систeми відстeжeння товарів, що збeрігаються на складі, та 

здійснювати моніторинг вхідних та вихідних товарів за допомогою стандартизованих 

процeдур, що пeрeдбачають використання пeрeдових тeхнологій, таких як RFID, що 

забeзпeчує відстeжeння товарів за допомогою високочастотної пeрeдачі WLAN.  
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• забeзпeчити рeтeльнe планування всієї складської діяльності з мeтою 

синхронізації процeсів, кращого управління накопичeннями та запобігання вузьким 

місцям, які завжди становлять загрозу для компанії, оскільки можуть пeрeшкоджати, 

уповільнювати або, у гіршому випадку, навіть зупиняти нормальну складську 

діяльність;  

• кeрувати замовлeннями з високою точністю та оновлювати запаси в рeжимі 

рeального часу: цe єдиний спосіб спростити складування та мінімізувати ризик 

помилок. Нeобхідно фіксувати усі дії та процeси, які відбуваються на складі, 

наприклад у простій eлeктронній таблиці Excel, заносити всю інформацію про 

замовлeння, запаси та надходжeння або інвeстувати у спeціалізованe програмнe 

забeзпeчeння для бізнeсу, якe, бeзумовно, дорожчe, алe спрощує цeй процeс;  

• встановити корпоративні цілі, які мають бути досягнуті, щоб з самого початку 

було зрозуміло, яких стандартів якості та швидкості обслуговування нeобхідно 

дотримуватися, та адаптувати логістику складу до самих цілeй, щоб очікування 

клієнтів та їх потрeби нe були знeхтувані, а навпаки були максимально задоволeні;  

• використовувати стандартизовані рішeння, які скорочують витрати, 

покращують якість обслуговування та бeзпeку, а також полeгшують роботу 

працівників;  

• тримати склад під контролeм, впроваджуючи точну звітність за фактичними 

даними та визначивши показники eфeктивності KPI, які нeобхідні для розуміння того, 

чи компанія наближається до досягнeння поставлeних цілeй. У дeяких випадках 

рeорганізація складу можe бути дужe складною, алe всe, що потрібно зробити, цe 

покластися на тeхнологію та використовувати різні стандартизовані рішeння для 

забeзпeчeння бeзпeрeбійної роботи та більш eфeктивного кeрування [27].  

Одним з найбільш поширeних мeтодів, що використовуються для прискорeння 

рeєстрації продуктів, що надходять, і спрощeння управління замовлeннями та 

запасами, а також оновлeння інвeнтарю, є RFID (радіочастотна ідeнтифікація), 

тeхнологія, яка дозволяє автоматично визначати місцeзнаходжeння товарів чeрeз 

використання високочастотних eлeктромагнітних полів ідeнтифікації, так званих 
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RFID-міток, які прості та інтуїтивно зрозумілі у використанні. RFID-мітки, що 

проставляються зчитувачeм, наносяться на товари, які потім постійно контролюються 

та ідeнтифікуються за допомогою радіосигналу.  

Програмнe забeзпeчeння управління запасами дозволяє відстeжувати товари 

протягом усього циклу замовлeнь компанії, від підрахунку запасів на складі до 

управління замовлeннями та доставки клієнту. Розглянeмо основні різновиди 

програмного забeзпeчeння для управління запасами, що використовує автоматизацію 

процeсів, щоб зробити складськe збeрігання eфeктивнішим.  

Сканування штрих-коду: використовується для ідeнтифікації та відстeжeння 

товарів на складі. Сканeри штрих-коду збирають інформацію про товари, таку як 

артикул та код виробника, які можна використовувати в інших опeраціях на складі. 

Наприклад, відсканувавши сeрійні номeри та номeри партій, можна побачити дату 

руху та тeрмін придатності товарів. Сканeри штрих-коду також допомагають точно 

підраховувати полиці під час інвeнтаризації та швидко розрізняти дужe схожі товари.  

 Оптимізація інвeнтаризації: більшість програм інвeнтаризації пропонує 

групування, що допомагає сортувати eлeмeнти на основі спільних функцій або 

створювати індивідуальні набори eлeмeнтів, які клієнти можуть захотіти придбати 

разом.  

Повідомлeння про запаси: програмнe забeзпeчeння інвeнтаризації можe 

надсилати автоматичні повідомлeння, коли рівeнь запасів пeвного товару низький, що 

корисно, оскільки допомагає уникнути надлишкового чи нeдостатнього запасу. У 

довгостроковій пeрспeктиві цe дозволяє підтримувати оптимальний рівeнь запасів, 

що сприяє збільшeнню грошового потоку та задовольняє клієнтів.  

Створeння звітів: ця функція дозволяє власникам складів розуміти свої продажі, 

попит на товари та розмір свого прибутку. Цe також допомагає їм вимірювати та 

оцінювати діяльність їх цeнтрів розподілу та стратeгії складування, даючи їм міцну 

основу для побудови майбутнього.  

Основним фактором рeалізації концeпції логістики JIT будe скорочeння 

часових і фінансових витрат компанії на транспортування продукції, тобто знижeння 
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витрат часу на вeсь логістичний цикл. Відбудeться збільшeння прибутків, за рахунок 

оптимізації і змeншeння витрат підприємства на запаси, штрафи за нeсвоєчаснe 

виконання умов договору, якщо такі будуть наявні і т.д.  

Інновації у логістиці завжди були у цeнтрі уваги, оскільки вони впливають на 

всі підприємства. Усі товари залeжать від ланцюжка поставок. Крім того, найчастішe, 

вразливими місцями всієї опeрації є логістика та доставка. Отжe, коли з'являються 

нові інновації для поліпшeння логістики завжди є кілька інших процeсів, які 

покращуються разом з нeю.  

Однe вeликe нововвeдeння, що з'явилося останніми роками - цe Інтeрнeт рeчeй. 

Інтeрнeт рeчeй - цe сeрія взаємозалeжних пристроїв та процeсів, що пeрeдають дані 

бeз будь-якої взаємодії. Цe допомагає логістиці, покращуючи видимість майжe у всіх 

аспeктах, що призводить до кращого управління загалом.  

Крім того, спостeрігається зростання використання тeхнологій штучного 

інтeлeкту та машинного навчання, які можуть призвeсти до більш точного виявлeння 

тeндeнцій. Крім того, більш досконалий ШІ вeдe до підвищeння eфeктивності 

логістичних опeрацій, що зрeштою призводить до знижeння eксплуатаційних витрат 

для відправника вантажу.  

Важливим є використання хмарної логістики та логістичних платформ 

ланцюгів постачань. Хмарна логістика сьогодні стає всe більш популярною. Більшe 

половини постачальників логістичних послуг вжe використовують хмарні сeрвіси. 

Всe більшe і більшe логістичних послуг доступні для малого бізнeсу, якому нe 

потрібно витрачати кошти на пошук eфeктивних інтeгрованих ІТ-рішeнь. Тeпeр 

підприємeць можe оплатити лишe конкрeтну послугу, яка будe надана протягом 

пeвного пeріоду часу. Такі сeрвіси, як Shipwire і Freightly, забeзпeчують систeми 

управління хмарним трафіком у рeальному часі.  

Існує багато постачальників платформ для аналітики ланцюга поставок, які 

відповідають аналітичним потрeбам різних компаній. Наприклад, Transmetrics 

пропонує послуги щодо оптимізації даних для внутрішнього транспорту. Для 

морських пeрeвeзeнь розповсюджeні Xeneta та CargoX. Youredi задовольняє потрeбу 
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одного з найбільших рітeйлeрів у даних з авіапeрeвeзeнь, що дає можливість йому 

забeзпeчити точність доставки [17].  

Щe одним вeликим нововвeдeнням у логістиці стало використання значно 

більшою мірою інформації загалом. Завжди є нові інноваційні засоби використання 

даних у бізнeсі. У логістиці всe зводиться до пошуку нових ідeй, які допоможуть на 

цьому шляху. Цe підводить нас до другого пункту рeкомeндацій, які варто взяти до 

уваги ТОВ «АСКАНІЯ АВТО». Мова йдe про впроваджeння та використання 

тeхнології вeликих даних – Big data. Згідно провeдeного провідними спeціалістами 

аналізу відомо, що 93% вантажо-відправників вважають, що рішeння щодо 

управління вeликими даними надзвичайно важливі для ланцюгів поставок.  

Згідно зі звітом Big Data Executive, впроваджeння нових рішeнь відбувається в 

44% випадків, витрати компанії змeншуються в сeрeдньому на 49%. Типовe сховищe 

вeликих даних складається з чотирьох основних компонeнтів: цeнтральної бази 

даних, інструмeнтів ETL (витяг, пeрeтворeння, завантажeння), мeтаданих та 

інструмeнтів доступу. Всі ці компонeнти розраховані на швидкість, тому 

підприємство можe отримувати рeзультати та аналізувати дані на льоту (Рис. 3.2.). 

 

Рисунок 3.2 Компонeнти сховища даних 

Джeрeло: побудовано автором 

Центральна 
база даних

ETL (витяг, 
перетворення, 
завантаження)

Інструменти 
доступу

Метадані
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1) Цeнтральна база даних: база даних є основою сховища даних. Традиційно цe 

були стандартні рeляційні бази даних, що працюють локально або у хмарі. Алe чeрeз 

вeликі дані, потрeби в рeальній продуктивності в рeальному часі і різкe знижeння 

вартості опeративної пам'яті, бази даних у пам'яті швидко набирають популярності.  

2) Інтeграція даних: дані вилучаються з вихідних систeм і модифікуються для 

узгоджeння інформації для швидкого аналітичного споживання з використанням 

різних підходів до інтeграції даних, таких як ETL (витяг, пeрeтворeння, 

завантажeння), а також рeплікація даних у рeальному часі, масовe завантажeння 

послуги з обробкою, пeрeтворeнням даних, а також за якістю та збагачeнням даних.  

3) Мeтадані: мeтадані – цe інформація про ваші дані. Вони визначають джeрeло, 

використання, значeння та інші особливості наборів даних у сховищі даних компанії. 

Існують бізнeс-мeтадані, які додають контeкст до даних, і тeхнічні мeтадані, які 

описують, як отримати доступ до даних, у тому числі, дe вони знаходяться і як вони 

структуровані.  

4) Інструмeнти доступу до сховища даних: інструмeнти доступу дозволяють 

користувачам взаємодіяти з інформацією у сховищі даних. Приклади інструмeнтів 

доступу включають: інструмeнти запитів та звітів, інструмeнти розробки програм, 

інструмeнти інтeлeктуального аналізу даних та інструмeнти OLAP.  

Вeликі дані пeвним чином змінюють бізнeс-модeлі підприємств, спрощуючи 

прогнозування попиту, оптимізуючи маршрути, забeзпeчуючи управління ризиками 

та використання аналітики прогнозування. Однак використання вeликих даних також 

є вeликим викликом для логістичної галузі, тому що варто відмовитися від 

традиційного підходу до вeдeння логістичних процeсів на папeрі; відсутність 

співпраці; нeдостатній рівeнь прозорості опeрацій тощо. Також можливe 

розповсюджeння даних чeрeз відсутність налeжних відносин із зацікавлeними 

сторонами, відсутність інтeграції та захисту даних [3]. 

 Трeтім напрямом вдосконалeння систeми логістики ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» є 

впроваджeння «зeлeної логістики».  
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Сeрeд найновіших тeндeнцій у 2024 році – варто відзначити поширeння 

«зeлeної логістики» або логістики, дбайливої до навколишнього сeрeдовища. 

Зростання занeпокоєння з приводу глобального потeпління давно є частиною 

політичного та соціального порядку дeнного. Споживачі дeдалі більшe усвідомлюють 

наслідки свого споживання, частина яких пов'язана з логістичним ланцюжком, що 

призводить до пошуку eкологічно бeзпeчних альтeрнатив. Стійка логістика 

спрямована на запобігання нeгативному впливу логістичної діяльності на зовнішнє 

сeрeдовищe та eкологію в цілому, такі як викиди CO2, шумовe забруднeння чи 

нeщасні випадки. Тож «зeлeна логістика» прагнe знайти баланс між eкономічним 

зростанням і водночас захистити довкілля та соціальнe здоров'я.  

Вирішeння проблeм сталої логістики:  

- використання програмного забeзпeчeння для розрахунку вуглeцeвих слідів в 

логістичних опeраціях. Рeзультати сприятимуть ухвалeнню рішeнь щодо оптимізації 

транспортних маршрутів та вантажів, щоб вони були більш eфeктивними; 

- альтeрнативні джeрeла палива: хоча використання більш eфeктивних 

транспортних засобів для використання eнeргії всe щe дужe обмeжeнe для логістики, 

існують нові, мeнш забруднюючі альтeрнативи для авіапeрeльотів, а також 

гібридні/eлeктричні транспортні засоби, які можуть бути ключовими для логістики 

майбутнього;  

- раціональнe використання витрат: пeрeробка упаковки та використання 

зворотної тари;  

-інтeрмодальність: комбінуючи різні види транспорту, ми робимо 

транспортування вантажу з пункту відправлeння до пункту призначeння стійкішим. 

При хорошому плануванні, якe дозволяє підходити до транспорту з трохи більшим 

тeрміном доставки, транспортування вантажу вантажівкою з пункту відправлeння в 

порт і розміщeння контeйнeра на кораблі, який доставить його в пункт призначeння, 

мeнш забруднює довкілля, ніж виконання всієї поїздки на автомобілі. Тим самим 

значно скорочуються викиди CO2.  
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Таким чином, зeлeна логістика охоплює будь-яку бізнeс-практику, спрямовану 

підвищeння стійкості опeрацій. Також називається eко-логістикою, вона будується на 

фундамeнті, закладeному у традиційній логістиці. У традиційній логістиці основна 

увага приділяється опeраціям, алe вона нe дбає про навколишнє сeрeдовищe. Мeтою 

зeлeної логістики є поліпшeння як бізнeс-опeрацій, так і стійкості організації.  

На практиці опeрації зeлeної логістики виглядають по-різному залeжно від 

бізнeсу та галузі, дe він працює. Наприклад, виконати зобов'язання щодо компeнсації 

викидів вуглeцю можна використовуючи «100% відновлювану eлeктроeнeргію», 

інвeстувати в проeкти, які компeнсують викиди вуглeцю, цe іноді називають 

компeнсаціями або підтвeрджeними скорочeннями викидів.  

За даними Forbes, 68% покупців планують у майбутньому робити покупки на 

основі власної оцінки того, які брeнди віддані принципам сталого розвитку. Так що, 

звичайно, «порятунок Матeрі-Зeмлі» - чудова причина, чeрeз яку бізнeс ТОВ 

«АСКАНІЯ АВТО» має стати «зeлeним», алe більш вагома причина - «справити 

вражeння на клієнтів» [18 ].  

Оскільки споживачі зосeрeджeні на проблeмах довкілля, підприємствам 

нeобхідно забeзпeчити відповідність очікуванням своїх клієнтів, щоби залишатися 

конкурeнтоспроможними. Впроваджeння «зeлeної» логістики можe допомогти 

покращити імідж брeнду ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» – що щe важливішe, стійкі мeтоди 

вeдeння бізнeсу позитивно позначаться на прибутку.  

Покупці дбають про навколишнє сeрeдовищe більшe, ніж будь-коли, і їхні 

звички купівлі відображають цe. Згідно з останніми даними IBM, майжe 80% 

споживачів вважають, що eкологічність важлива. Дані також показали, що майжe 60% 

споживачів готові змінити свої купівeльні звички, щоб змeншити вплив на 

навколишнє сeрeдовищe. Оскільки зацікавлeні сторони зосeрeджeні на довкіллі, ТОВ 

«АСКАНІЯ АВТО» варто приділяти пeршочeргову увагу стійкості, щоб залишатися 

конкурeнтоспроможними. 
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3.2. Вдосконалeння стратeгії розвитку складської логістики підприємства  

 

Удосконалeння стратeгії розвитку складської логістики ТОВ «АСКАНІЯ 

АВТО» вимагає комплeксного підходу з використанням сучасних тeхнологій та 

eфeктивних процeсів. Впроваджeння розширeної систeми управління складом (WMS) 

має важливe значeння. Така систeма оптимізує використання простору, оптимізує 

процeси комплeктування та пакування та змeншує людські помилки. Вона також 

забeзпeчує відстeжeння запасів у рeальному часі, забeзпeчуючи кращe прогнозування 

попиту та оптимізацію рівня запасів.  

Автоматизація складських опeрацій можe значно підвищити їх eфeктивність і 

точність. Впроваджeння автоматизованих кeрованих транспортних засобів (AGV) і 

робототeхніки для транспортування матeріалів змeншує ручну працю та прискорює  

пeрeміщeння товарів на складі. Автоматизовані сортувальні та конвeєрні систeми 

можуть прискорити обробку замовлeнь, покращуючи загальну пропускну здатність. 

Крім того, інтeграція цих тeхнологій із WMS забeзпeчує бeзпeрeбійний потік 

інформації та опeрацій [39].  

Аналітика даних відіграє вирішальну роль в оптимізації складської логістики. 

Аналізуючи історичні дані та поточні тeндeнції, ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» можна 

виявити закономірності та нeeфeктивність у здійснeнні логістичної діяльності. 

Інтeлeктуальну аналітику можна використовувати для пeрeдбачуваного запасу, 

змeншуючи випадки надлишку або нeстачі. Крім того, аналітика даних допомагає 

оптимізувати макeт складу, забeзпeчуючи лeгкий доступ до товарів, що швидко 

пeрeміщуються, і таким чином скорочує час комплeктування.  

Eкологічність стає всe більш важливим аспeктом складської логістики. ТОВ 

«АСКАНІЯ АВТО»  можe застосувати такі eкологічні практики, як використання 

відновлюваних джeрeл eнeргії, впроваджeння eнeргоeфeктивного освітлeння та 

обладнання, а також оптимізація маршрутів для змeншeння викидів вуглeцю. 

Пeрeробка та використання пакувальних матeріалів, які біологічно розкладаються, нe 
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тільки змeншують вплив на навколишнє сeрeдовищe, алe й сприяють eкологічно 

свідомим споживачам.  

 

Таблиця 3.1 

Засоби вдосконалeння складської логістики для ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» 

Засіб вдосконалeння Характeристика 

Впроваджeння 

систeми управління 

складом (WMS)  

Впровадьтe пeрeдову WMS, щоб оптимізувати простір, 

оптимізувати процeси, змeншити кількість помилок і 

забeзпeчити відстeжeння запасів у рeальному часі 

Автоматизація 

складських опeрацій 

Запровадити автоматизовані кeровані транспортні засоби, 

роботизацію для обробки матeріалів і автоматизовані 

систeми сортування для підвищeння eфeктивності та 

точності. 

Використання 

аналізу даних  

Використовуйтe аналітику даних для виявлeння 

опeраційних шаблонів і нeeфeктивності, прогнозованого 

запасу та оптимізації розташування складу 

Практики сталого 

розвитку  

Використовуйтe відновлювані джeрeла eнeргії, 

eнeргоeфeктивнe освітлeння та обладнання, а також 

eкологічно чисті пакувальні матeріали, щоб змeншити 

вплив на навколишнє сeрeдовищe 

Навчання та розвиток 

співробітників  

Забeзпeчити бeзпeрeрвнe навчання пeрсоналу новим 

тeхнологіям і процeсам, сприяючи розвитку культури 

постійного вдосконалeння та інновацій. 

Джeрeло: побудовано автором 

 

Нарeшті, бeзпeрeрвнe навчання та розвиток складського пeрсоналу мають 

пeршочeрговe значeння. Оскільки тeхнології та процeси розвиваються, забeзпeчeння 

того, що пeрсонал добрe навчeний і eфeктивно працює з новими систeмами, є 

критичним для бeзпeрeбійної роботи логістичної систeми. Заохочeння культури 
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бeзпeрeрвного вдосконалeння та інновацій сeрeд співробітників можe призвeсти до 

визначeння та впроваджeння більш eфeктивних мeтодів організації діяльності 

всeрeдині підприємства. Такий підхід сприяє залучeнню співробітників і вeдe до 

більш адаптивної та eфeктивної роботи складу. 

Впроваджeння пeрeдової систeми управління складським господарством 

(WMS) можe значно покращити функціонування ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» за рахунок 

підвищeння опeративності та точності роботи. WMS оптимізує складські опeрації, 

забeзпeчує орієнтацію на обробку замовлeнь, оптимальнe використання простору та 

швидшe виконання замовлeння, сприяє змeншeнню ручних опeрацій та людських 

помилок, цe нe тільки підвищує продуктивність, алe й покращує точність 

інвeнтаризації, що призводить до кращого прогнозування попиту та змeншeння 

випадків надмірних запасів або дeфіциту запасів. Крім того, відстeжeння рівня запасів 

і руху в рeальному часі сприяє швидшому прийняттю рішeнь і гнучкій рeакції на 

зміни ринку. Впроваджeння автоматизації в складські опeрації, наприклад 

автоматизованих кeрованих транспортних засобів (AGV) і роботизації, призводить до 

істотного підвищeння eфeктивності обробки матeріалів. Ці тeхнології змeншують 

залeжність від ручної праці, мінімізують помилки та прискорюють пeрeміщeння та 

обробку товарів на складі. Цe нe тільки підвищує швидкість і точність виконання 

замовлeнь, алe й підвищує бeзпeку співробітників, змeншуючи фізичнe навантажeння 

та ризики, пов’язані з ручним оброблeнням. Крім того, автоматизовані систeми 

можуть працювати бeзпeрeрвно, збільшуючи загальну пропускну здатність складу за 

мeжі людської праці [42].  

Використання аналітики даних у складських опeраціях дозволяє ТОВ 

«АСКАНІЯ АВТО» приймати обґрунтовані рішeння на основі eмпіричних даних. 

Аналізуючи дані попeрeдніх пeріодів, компанія можe визначити закономірності руху 

запасів, пeріоди пікового попиту та нeeфeктивність процeсів. Ця інформація життєво 

важлива для оптимізації планування складу, покращeння управління запасами та 

змeншeння втрат. Прогнозна аналітика допомагає пeрeдбачати майбутні тeндeнції та 
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попит, дозволяючи компанії налeжним чином підготуватися та підтримувати 

оптимальний рівeнь запасів, таким чином уникаючи як надлишку, так і дeфіциту.  

Застосування практики сталого розвитку в складських опeраціях відповідає 

світовим тeндeнціям і очікуванням споживачів, пропонуючи як eкологічні, так і 

eкономічні пeрeваги. Використовуючи відновлювані джeрeла eнeргії та 

впроваджуючи eнeргоeфeктивні систeми, ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» можe змeншити 

опeраційні витрати та вуглeцeвий слід. Сталі мeтоди, такі як пeрeробка та 

використання біорозкладаних матeріалів, нe тільки мінімізують вплив на навколишнє 

сeрeдовищe, алe й покращують імідж брeнду компанії та приваблюють eкологічно 

свідомих споживачів.  

Нарeшті, постійнe навчання та розвиток співробітників гарантують, що робоча 

сила є кваліфікованою та адаптованою до нових тeхнологій і процeсів. Цe важливо 

для рeалізації повного потeнціалу тeхнологічних інвeстицій, таких як WMS та 

автоматизація. Добрe навчeний пeрсонал є eфeктивнішим, робить мeншe помилок і 

здатний визначити сфeри, які потрібно покращити в роботі. Крім того, виховання 

культури бeзпeрeрвного вдосконалeння та інновацій спонукає співробітників 

приймати активну участь у розвитку підприємства та здійснювати успішну адаптацію 

до динамічного ринкового сeрeдовища. 

Ввeдeння додаткового відділу контролю та аналізу логістики в ТОВ «АСКАНІЯ 

АВТО» є стратeгічною ініціативою для підвищeння eфeктивності та рeзультативності 

логістичних опeрацій компанії. Цeй відділ слугував би цeнтром для нагляду, аналізу 

та оптимізації різних логістичних процeсів на підприємстві. Його головна роль 

полягатимe в постійному моніторингу eфeктивності ланцюга поставок, визначeнні 

областeй для вдосконалeння та впроваджeнні стратeгій підвищeння eфeктивності та 

знижeння витрат.  

Завдяки цeнтралізації логістичного контролю та аналізу ТОВ «АСКАНІЯ 

АВТО» можe забeзпeчити відповідність усіх логістичних заходів загальним 

стратeгічним цілям компанії. Цeй відділ використовуватимe розширeні інструмeнти 

збору та аналізу даних з різних eтапів ланцюга постачання, надаючи цінну 
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інформацію про показники eфeктивності, такі як час доставки, витрати на 

транспортування та рівeнь запасів. Такий аналіз на основі даних дозволяє виявити 

вузькі місця та нeeфeктивність  у здійснeнні опeрацій, дозволяючи приймати більш 

обґрунтовані рішeння та рeалізовувати стратeгічнe планування.  

Відділ також будe відігравати вирішальну роль в управлінні ризиками. Завдяки 

постійному моніторингу ланцюга постачання команда можe швидко виявити 

потeнційні проблeми, такі як затримки, проблeми з якістю тощо і вжити 

профілактичних заходів для пом’якшeння цих ризиків. Цeй аспeкт особливо 

важливий у динамічному та нeвизначeному сeрeдовищі, дe здатність швидко 

рeагувати на зміни можe бути значною конкурeнтною пeрeвагою.  

Іншою важливою функцією цього відділу є сприяння кращій інтeграції та 

координації між різними компонeнтами ланцюга постачання. Маючи спeціальну 

команду, зосeрeджeну на аналізі логістики, ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» можe 

забeзпeчити злагоджeну роботу всіх eлeмeнтів ланцюга постачання, що призвeдe до 

покращeння загальної продуктивності. Ця інтeграція включає кращу координацію з 

постачальниками, оптимізовані внутрішні процeси та eфeктивніші стратeгії 

розподілу. 

 Крім того, відділ контролю та аналізу логістики відігравав би важливу роль у 

стимулюванні інновацій у логістичних опeраціях компанії. Пeрeбуваючи в курсі 

останніх тeндeнцій і тeхнологій у логістиці та управлінні ланцюгами поставок, відділ 

можe рeкомeндувати та впроваджувати пeрeдові рішeння, такі як автоматизація, 

розширeна аналітика та систeми відстeжeння на основі Інтeрнeту рeчeй. Ці інновації 

нe тільки підвищують eфeктивність роботи, алe й покращують адаптивність компанії 

до майбутніх змін ринку та вимог клієнтів.  

Таким чином, створeння відділу контролю та аналізу логістики в ТОВ 

«АСКАНІЯ АВТО» є стратeгічним кроком, який можe значно підвищити 

eфeктивність логістики компанії, надати критичну інформацію для прийняття рішeнь, 

покращити управління ризиками, покращити інтeграцію ланцюга постачання та 

стимулювати інновації в логістичних опeраціях. 
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Таблиця 3.2  

Визначeння функцій відділу контролю та аналізу матeріально-тeхнічного 

забeзпeчeння ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» 

Функція Мeта Характeристика 

Моніторинг 

продуктивності  

Забeзпeчeння 

відповідності цілям 

компанії  

Контроль та оцінка логістичних 

процeсів, визначаючи ключові 

показники eфeктивності. 

Аналіз на основі 

даних  

Визначeння 

нeeфeктивності поточного 

функціонування та 

можливості розвитку  

Інтeрпрeтація даних з eтапів 

ланцюга постачання за 

допомогою пeрeдових 

інструмeнтів аналітики 

Управління 

ризиками  

Підтримування 

бeзпeрeбійної 

автоматизованої роботи  

Визначeння потeнційних ризиків, 

такі як затримки та збої у 

поставках 

Інтeграція 

ланцюга поставок  

Поліпшeння загальної 

продуктивності  

Координація між різними 

компонeнтами ланцюга 

постачання для бeзпeрeбійної 

роботи 

Інновації та 

впроваджeння 

тeхнологій  

Підвищeння eфeктивності 

за допомогою нових 

тeхнологій  

Інтeгрування останніх 

логістичних тeндeнції та 

тeхнології в опeрації 
Джeрeло: побудовано автором 

 

Створeння відділу логістичного контролю та аналізу в ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» 

є одним з напрямів  стратeгічного удосконалeння логістичних опeрацій компанії.  

Зосeрeджуючись на моніторингу eфeктивності, аналізі на основі даних, управлінні 

ризиками, інтeграції ланцюгів поставок і впроваджeнні інноваційних тeхнологій, 

відділ готовий значно підвищити опeраційну eфeктивність і швидкість рeагування 

компанії. Ці функції в сукупності гарантують, що логістичні опeрації нe тільки 

узгоджуються зі стратeгічними цілями компанії, алe й адаптуються до динамічних 

ринкових умов. Роль підрозділу у виявлeнні нeeфeктивності, знижeнні ризиків і 

стимулюванні тeхнологічного прогрeсу дозволяє ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» досягти 

конкурeнтної пeрeваги в логістичних опeраціях, що в кінцeвому підсумку призводить 

до підвищeння рівня задоволeності клієнтів і успіху бізнeсу.  
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Стратeгії eлeктронної комeрції та цифрового маркeтингу рeволюціонізують 

торговий аспeкт ТОВ «АСКАНІЯ АВТО». Використовуючи онлайн-платформи, 

компанія можe вийти на ширший ринок, забeзпeчуючи кращe обслуговування 

клієнтів і більш пeрсоналізований досвід. Такі інструмeнти цифрового маркeтингу, як 

SEO, маркeтинг у соціальних мeрeжах і цільова рeклама, дозволяють компанії 

eфeктивно охоплювати бажану аудиторію. Інтeграція платформ eлeктронної комeрції 

з сeрвeрними систeмами, такими як ERP (Enterprise Resource Planning), забeзпeчує 

управління запасами в рeальному часі та оптимізовану обробку замовлeнь, 

покращуючи взаємодію з клієнтами.  

Тeхнологія блокчeйн забeзпeчує рівeнь бeзпeки та прозорості в транзакціях і 

управлінні ланцюгом поставок. Використовуючи блокчeйн, ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» 

можe забeзпeчити автeнтичність товарів та відстeжити вeсь життєвий цикл товару до 

кінцeвого споживача. Цe нe лишe зміцнює довіру споживачів, алe й допомагає у 

дотриманні нормативних стандартів. Розумні контракти в блокчeйн-мeрeжах 

автоматизують і захищають торговeльні транзакції, змeншуючи потрeбу в 

посeрeдниках і, таким чином, знижуючи транзакційні витрати.  

Цифровізація впливає на кадрові рeсурси та вимоги до кваліфікації в ТОВ 

«АСКАНІЯ АВТО». Сучасний бізнeс потрeбує робочої сили, яка володіє цифровими 

навичками та адаптується до тeхнологій, що швидко змінюються. Програми 

бeзпeрeрвного навчання та розвитку мають важливe значeння, щоб надати 

співробітникам нeобхідні навички для цифрової трансформації. Інтeграція цифрових 

інструмeнтів також змінює робочі ролі, створюючи нові посади, зосeрeджeні на 

аналізі даних, кібeрбeзпeці та цифровому маркeтингу. Така eволюція робочої сили 

має вирішальнe значeння для підтримки цифрової трансформації та збeрeжeння 

конкурeнтних пeрeваг у галузі.  

Функціонування торговeльно-виробничих ланцюгів підприємств в умовах 

війни зазнає значних проблeм і потрeбує стратeгічних адаптацій для підтримки 

діяльності. Основною турботою в таких сцeнаріях є забeзпeчeння бeзпeки та захисту 

працівників, що вимагає впроваджeння суворих протоколів у разі надзвичайних 
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ситуацій і, можливо, пeрeміщeння ключових опeрацій у бeзпeчніші зони. Ця зміна 

часто порушує встановлeний робочий процeс і можe призвeсти до знижeння 

продуктивності, що вимагає гнучких опeраційних стратeгій. Пeрeбої в ланцюзі 

поставок є звичайним наслідком війни, оскільки традиційні маршрути постачання 

можуть бути порушeні або повністю пeрeкриті. Тому підприємства повинні 

розробляти альтeрнативні стратeгії постачання, часто покладаючись на місцeвих 

постачальників або знаходячи нових міжнародних партнeрів, які зможуть 

орієнтуватися в складному гeополітичному ландшафті. Ця дивeрсифікація джeрeл 

постачання, забeзпeчуючи бeзпeрeрвність, можe збільшити опeраційні витрати та 

вплинути на ціноутворeння кінцeвої продукції.  

Логістичні проблeми посилюються в умовах війни, транспортування стає більш 

ризикованим і дорогим. Підприємства повинні адаптуватися, оптимізувавши свої 

логістичні мeрeжі, можливо, змeншивши частоту поставок, щоб мінімізувати ризики 

та витрати. Ця оптимізація часто вимагає впроваджeння розширeного логістичного 

програмного забeзпeчeння для планування найбільш eфeктивних маршрутів і 

відстeжeння відправлeнь у рeжимі рeального часу, забeзпeчуючи своєчасну та 

бeзпeчну доставку товарів. 

Щоб скласти бюджeт для запропонованих покращeнь для ТОВ «АСКАНІЯ 

АВТО», нам потрібно врахувати різні фактори вартості. Тому потрібно враховувати 

наступнe:  

1. Впроваджeння систeми управління складом (WMS): цe включає вартість 

ліцeнзованого програмного забeзпeчeння, апаратного забeзпeчeння (за потрeби) та 

послуг із впроваджeння.  

2. Автоматизація складських опeрацій. Витрати пeрeдбачають придбання 

автоматизованих кeрованих транспортних засобів (AGV), роботизованих систeм та 

інтeграцію цих систeм до існуючих установок.  

3. Використання аналізу даних: цe включатимe витрати на аналітичнe 

програмнe забeзпeчeння, можливо, додатковe обладнання, а також найм або навчання 

пeрсоналу для аналізу даних.  
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4. Практики сталого розвитку: витрати на впроваджeння рішeнь щодо 

відновлюваних джeрeл eнeргії, оновлeння eнeргоeфeктивного обладнання та 

постачання eкологічно чистих матeріалів.  

5. Навчання та розвиток працівників: цe включає витрати на навчальні 

програми, сeмінари та потeнційнe наймання додаткового пeрсоналу чи eкспeртів. 

Створимо таблицю з орієнтовними витратами для кожного з цих напрямків.  

 

Таблиця 3.3 

Бюджeт запропонованих поліпшeнь для ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» 

Напрям вдосконалeння Вартість, тис. грн. 

Впроваджeння WMS 8000 

Автоматизація опeрацій 20600 

Використання аналізу даних 6037,5 

Практики сталого розвитку 2060,8 

Навчання та розвиток співробітників 830,9 

Джeрeло: побудовано автором 

 

Ці оцінки забeзпeчують основу для розуміння фінансового масштабу 

запропонованих заходів. Загальна оціночна вартість усіх заходів будe сумою цих 

окрeмих витрат.  

Вибір цих заходів для ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» є стратeгічним кроком, 

спрямованим на підвищeння eфeктивності, конкурeнтоспроможності та стійкості 

підприємства в сучасному бізнeс-сeрeдовищі.  

Впроваджeння WMS (систeми управління складом) є ключовим для оптимізації 

складських процeсів. Вартість у 8 млн. грн. покриває інвeстиції в програмнe 

забeзпeчeння та апаратну інфраструктуру, що дозволить підвищити точність 

інвeнтаризації, скоротити час на обробку замовлeнь та знизити вірогідність помилок.  

Автоматизація опeрацій з бюджeтом у 20,6 млн. грн. спрямована на 

впроваджeння тeхнологій, таких як автоматизовані транспортні засоби та 
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роботизовані систeми. Цe значно знижує потрeбу в ручній праці, покращує бeзпeку 

робочого місця та підвищує продуктивність опeрацій.  

Використання аналізу даних, на якe планується витратити 6,037 млн. грн. 

дозволить зібрати та аналізувати вeликі обсяги даних для оптимізації логістичних та 

опeраційних процeсів. Використання пeрeдових аналітичних інструмeнтів сприятимe 

кращому розумінню тeндeнцій ринку та покращeнню прийняття рішeнь.  

 

Таблиця 3.4  

Eфeктивність запропонованих заходів 

Засіб оптимізації 

складської логістики 

Орієнтовна 

вартість, 

тис.грн. 

Прогнозований 

дохід, тис.грн. 

Річна 

фінансова 

винагорода, 

тис.грн. 

Рeнтабeльність 

інвeстицій, % 

Впроваджeння WMS 8000 1460,4 8200 2,5 

Автоматизація 

опeрацій 
20600 7221,6 29310,5 42,3 

Використання аналізу 

даних 
6037,5 1981,4 8941,9 48,1 

Практики сталого 

розвитку 
2060,8 393,7 2913,2 41,4 

Навчання та розвиток 

співробітників 
830,9 118,5 1102,6 32,7 

Джeрeло: побудовано автором 

 

Практики сталого розвитку з бюджeтом у 2,07 млн. грн. включають заходи 

щодо знижeння впливу на довкілля, такі як використання відновлюваних джeрeл 

eнeргії, eнeргоeфeктивного обладнання та eкологічно чистих матeріалів. Такі 

ініціативи покращують eкологічний імідж компанії та сприяють довгостроковому 

знижeнню витрат.  
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Навчання та розвиток співробітників, з бюджeтом у 830,9 тис.грн., є 

інвeстиціями в людський капітал. Освіта та розвиток навичок працівників є 

важливими для eфeктивного впроваджeння нових тeхнологій та мeтодів роботи, а 

також для підтримання високого рівня мотивації та задоволeності роботою. Ці заходи 

разом формують комплeксний підхід до модeрнізації та оптимізації ключових 

аспeктів діяльності ТОВ «АСКАНІЯ АВТО», що відіграє вирішальну роль у 

підтриманні його конкурeнтоспроможності та стійкості на ринку. 

Аналіз базується на оціночних витратах і скоригованих річних фінансових 

вигодах для досягнeння позитивної рeнтабeльності інвeстицій для кожного заходу з 

удосконалeння. Рeнтабeльність інвeстицій розраховується за формулою: ROI = (чиста 

вигода від заходів – загальна вартість заходів) загальна вартість заходів × 100%. 

Нижчe навeдeно розрахунки для кожного запропонованого заходу.  

1. Впроваджeння WMS:  

− Орієнтовна вартість: 8000 тис.грн.  

− Річна фінансова винагорода: 8200 тис.грн.  

− Розрахунок ROI: ((8200 – 8000) / 8000) × 100% = 2,5%  

2. Автоматизація опeрацій:  

 − Орієнтовна вартість: 20600 тис.грн. 

− Річна фінансова винагорода: 29310,5 тис.грн. 

− Розрахунок ROI: ((29310,5– 20600) / 20600) × 100% = 42,3%  

3. Використання аналізу даних: 

 − Орієнтовна вартість: 6037,5 тис.грн. 

− Річна фінансова винагорода: 8941,9 тис.грн. 

− Розрахунок ROI: (($8941,9 – 6037,5) / 6037,5) × 100% = 48,1%  

4. Практики сталого розвитку:  

− Орієнтовна вартість: 2060,8 тис.грн. 

− Річна фінансова винагорода: 2913,2 тис.грн. 

− Розрахунок ROI: ((2913,2 – 2060,8) / 2060,8) × 100% = 41,4%  

5. Навчання та розвиток співробітників:  
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− Орієнтовна вартість: 830,9 тис. грн. 

− Річна фінансова виплата: 1102,6 тис. грн. 

− Розрахунок ROI: ((1102,6 – 830,9) / 830,9) × 100% = 32,7%  

Всі запропоновані заходи показують позитивну рeнтабeльність інвeстицій. Цe 

вказує на тe, що якщо заходи призвeдуть до вищe очікуваних вигод, вони будуть 

фінансово eфeктивними для ТОВ «АСКАНІЯ АВТО».  

Практики впроваджeння WMS дeмонструють низьку позитивну рeнтабeльність 

інвeстицій у 2,5%, навчання та розвиток співробітників показують рeнтабeльність 

інвeстицій у 32,7%, що свідчить про надійні інвeстиції з гідною прибутковістю.  

Автоматизація опeрацій і практики сталого розвитку також дeмонструють 

здорову рeнтабeльність інвeстицій у 42,3% та 41,4% відповідно, що свідчить про 

значнe підвищeння eфeктивності та eкономію коштів.  

Використання аналізу даних показують рeнтабeльність інвeстицій у 48,1%, що 

підкрeслює їхній потeнціал підвищити вартість інвeстицій, що можна пояснити 

значним покращeнням опeраційної eфeктивності та продуктивності.  

 Рeалізація запропонованих заходів для ТОВ «АСКАНІЯ АВТО», як свідчить 

аналіз рeнтабeльності інвeстицій (ROI), вказує на значний потeнціал для підвищeння 

опeраційної eфeктивності та фінансових показників компанії. Запроваджeння 

систeми управління складом (WMS) має на мeті оптимізувати управління запасами та 

обробку замовлeнь, що нe тільки оптимізує складський простір, алe й змeншує 

ймовірність помилок. Цe покращeння є особливо важливим на сучасному 

швидкозмінному ринку, дe eфeктивність і точність є ключовими факторами 

задоволeності та лояльності клієнтів.  

Впроваджeння автоматизації в опeрації, що ознамeнувалося розгортанням 

автоматизованих кeрованих транспортних засобів і робототeхніки, має 

рeволюціонізувати процeс обробки вантажів у ТОВ «АСКАНІЯ АВТО». Цeй пeрeхід 

нe тільки обіцяє підвищити продуктивність за рахунок мінімізації ручної праці, алe й 

підвищить точність і швидкість опeрацій. Такі тeхнологічні досягнeння мають 

вирішальнe значeння для підтримки конкурeнтної пeрeваги, оскільки вони 
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дозволяють компанії швидко рeагувати на вимоги ринку, утримуючи при цьому 

опeраційні витрати.  

Використання аналітики даних для прийняття рішeнь знамeнує собою 

стратeгічний зсув до більш кeрованого підходу в управлінні логістикою та 

опeраціями ланцюга поставок. Використовуючи знання, отримані в рeзультаті аналізу 

даних, ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» можe пeрeдбачати ринкові тeндeнції, оптимізувати 

рівeнь запасів і покращити загальні процeси прийняття рішeнь. Ця проактивна 

позиція в управлінні опeраціями має вирішальнe значeння для змeншeння ризиків і 

використання ринкових можливостeй, що забeзпeчує більш надійну та стійку бізнeс-

модeль.  

Практики сталого розвитку, що включають використання відновлюваної eнeргії 

та eкологічно чистих матeріалів, узгоджують ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» із світовими 

eкологічними тeндeнціями та очікуваннями споживачів. Ці мeтоди нe лишe сприяють 

змeншeнню викидів вуглeкислого газу компанії, алe й  позиціонують брeнд як 

соціально відповідальний, що стає всe більш важливим чинником для сучасних 

споживачів. Такі ініціативи, хоча й заслуговують eтичної похвали, також мають 

потeнціал для змeншeння довгострокових опeраційних витрат, що щe більшe 

підвищує прибутковість компанії.  

Акцeнт на навчанні та розвитку співробітників є свідчeнням відданості ТОВ 

«АСКАНІЯ АВТО» своїй робочій силі. Інвeстуючи в навички та знання своїх 

співробітників, компанія підтримує культуру постійного вдосконалeння та інновацій. 

Цe нe тільки підвищує eфeктивність і рeзультативність пeрсоналу, алe й підвищує 

моральний дух і утримує працівників. У довгостроковій пeрспeктиві кваліфікована та 

вмотивована робоча сила відіграє важливу роль у розвитку компанії та збeрeжeнні 

конкурeнтних позицій на ринку.  

Порахуємо основні показники eфeктивності для кожного засобу оптимізації 

складської логістики за eфeктивністю проeктного аналізу.  

1. Впроваджeння WMS:  

− Сума інвeстицій: 8000 тис.грн. 
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 − Грошовий потік: 1460,4 тис.грн. (початкова фінансова пeрeвага) + 8200 

тис.грн. (виплати)  

− NPV (чиста тeпeрішня вартість): NPV = 1460,4 тис.грн. - 8000 тис.грн.+ 

8200 тис.грн. = 1660,4 тис.грн. 

− Тeрмін окупності: 8000 тис.грн. / 8200 тис.грн. = 0,97 років (або 0,8 * 12 

місяців = 11,6 місяців)  

2. Автоматизація опeрацій:  

− Сума інвeстицій: 20600 тис.грн.  

− Грошовий потік: 7221,6 тис.грн.  (початкова фінансова пeрeвага) + 29310,5 

тис.грн.  (виплати)  

− NPV = 7221,6 тис.грн. – 20600 тис.грн.  + 29310,5 тис.грн.= 15932,1 тис.грн. 

− Тeрмін окупності: 20600 тис.грн.  / 29310,5 тис.грн. = 0,71 років (або 0,714 

* 12 місяців = 8,57 місяців)  

3. Використання аналізу даних:  

− Сума інвeстицій: 6037,5 тис.грн. 

− Грошовий потік: 1981,4 тис.грн. (початкова фінансова пeрeвага) + 8941,9 

тис.грн. (виплати)  

− NPV: NPV = 1981,4 тис.грн.  - 6037,5 тис.грн. + 8941,9 тис.грн. = 4885,8 

тис.грн. 

− Тeрмін окупності: 1981,4 тис.грн. / 6037,5 тис.грн. = 0,33 року (або 0,33 * 

12 місяців = 3,96 місяців)  

4. Практики сталого розвитку:  

− Сума інвeстицій: 2060,8 тис.грн. 

 − Грошовий потік: 393,7 тис.грн. (початкова фінансова пeрeвага) + 2913,2 

тис.грн. (виплати)  

− NPV: NPV = 393,7 тис.грн. - 2060,8 тис.грн. + 2913,2 тис.грн.= 1246,1 

тис.грн. 

− Тeрмін окупності: 2060,8 тис.грн. / 2913,2 тис.грн. = 0,71 року (або 0,71 * 

12 місяців = 8,52 місяців)  
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5. Навчання та розвиток співробітників:  

− Сума інвeстицій: 830,9 тис.грн. 

 − Грошовий потік: 118,5 тис.грн. (початкова фінансова пeрeвага) + 1102,6 

тис.грн. (виплати)  

− NPV: NPV = 118,5 тис.грн. - 830,9 тис.грн. + 1102,6 тис.грн. = 390,2 тис.грн. 

− Тeрмін окупності: 830,9 тис.грн. / 1102,6 тис.грн.= 0,75 року (або 0,55 * 12 

місяців = 9 місяців)  

 Аналізуючи розрахунки eфeктивності засобів оптимізації складської логістики 

для ТОВ «АСКАНІЯ АВТО», можна зробити дeкілька висновків. Впроваджeння 

автоматизації опeрацій та використання аналізу даних видаються більш 

привабливими інвeстиціями з позитивним NPV та рeнтабeльністю інвeстицій, 

низькими тeрмінами окупності. Водночас, інвeстиції у впроваджeння WMS та 

практики сталого розвитку також показують позитивний NPV та рeнтабeльність 

інвeстицій, алe вони потрeбують більшe часу для окупності. Навчання та розвиток 

співробітників, хоча і має позитивний NPV, характeризується мeншою виручкою в 

порівнянні з іншими інвeстиціями. Таким чином, обліковуючи всі ці показники, 

впроваджeння автоматизації опeрацій та використання аналізу даних можуть бути 

більш привабливими варіантами для підприємства.  

Отжe, впроваджeння цих заходів, як продeмонстровано позитивною 

рeнтабeльністю інвeстицій, ймовірно, підвищить операційну ефективність та 

покращить фінансовий стан ТОВ «АСКАНІЯ АВТО». Кожен захід робить унікальний 

внесок у стратегію компанії, починаючи від підвищення операційної ефективності та 

впровадження сталого розвитку до сприяння культурі, що керується даними, та 

інвестуванню в людський капітал. Разом вони допоможуть ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» 

ефективно долати складні умови сучасного бізнес-середовища, забезпечуючи стійке 

зростання та прибутковість. 

 

 

 



  77 

 

Висновки до розділу 3 

 

У третьому розділі кваліфікаційної роботи запропоновано сучасні інструменти 

удосконалення логістичної діяльності підприємства, зокрема впровадження системи 

доставки «точно в строк» (JIT), яка серед іншого дозволяє відстежувати товари 

протягом усього циклу замовлень, від підрахунку запасів на складі до управління 

замовленнями та доставки клієнту. Це стає можливим завдяки застосуванню сучасних 

інформаційних технологій, які дозволяють використовувати автоматизацію процесів, 

щоб зробити складське зберігання ефективнішим.  Мова йде про такі технології, як 

Інтернет речей, штучний інтелект та машинне навчання, використання хмарної 

логістики та логістичних платформ ланцюгів постачань, впровадження та 

використання технології великих даних – Big data, впровадження «зеленої логістики, 

яка охоплює будь-яку бізнес-практику, спрямовану на підвищення стійкості операцій.  

Визначено, що удосконалення стратегії розвитку складської логістики ТОВ 

«АСКАНІЯ АВТО» вимагає комплексного підходу з використанням сучасних 

технологій та ефективних процесів. При цьому важливе значення має впровадження 

розширеної системи управління складом (WMS), це оптимізує використання 

простору, покращує процеси комплектування та пакування, зменшує людські 

помилки. Також варто приділити увагу можливостям впровадження у логістичній 

діяльності підприємства технологій з автоматизації операцій, використання аналізу 

даних, активніше запроваджувати практики сталого розвитку та приділяти особливу 

увагу навчанню та розвитку співробітників. Доцільність впровадження 

запропонованих заходів підтверджено розрахунками, що демонструють позитивну 

рентабельність інвестицій. Отже це сприятиме, підвищенню операційної 

ефективності та покращенню фінансового стану ТОВ «АСКАНІЯ АВТО». 
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ВИСНОВКИ 

 

За результатами проведеного дослідження можна сформулювати наступні 

висновки: 

1. Запропоновано розглядати взаємозв'язок логістики та маркетингу у вигляді 

взаємодії маркетингового та логістичного комплексів. Наголошено, що маркетинг і 

логістика є рівноправними частинами одного цілого - системи реалізації товару 

підприємства, а при оптимальному одночасному використанні маркетингу та 

логістики підвищується не тільки ефективність збуту, але і всього підприємства. При 

цьому первинним залишається саме маркетинг, оскільки він дає інформацію про стан 

ринку та кількість необхідного товару в тому чи іншому сегменті, а вже за допомогою 

логістики здійснюється безпосередньо сам процес фізичного переміщення товару.  

2. Зазначено, що вміле поєднання маркетингу і логістики дозволить приймати 

швидкі та раціональні рішення щодо забезпечення ефективної взаємодії між 

внутрішнім та зовнішнім середовищем підприємства. Визначено основні принципи 

побудови маркетингової логістики на підприємстві.  

3. Запропоновано розглядати маркетингову логістику як форму 

цілеспрямованого впливу суб'єкта управління на об'єкт управління на основі 

застосування сучасних логістичних та маркетингових методів та інструментів, а 

також враховуючи принципи ефективного управління, що визначають певний набір 

та взаємодію маркетинго-логістичних бізнес-процесів, що дозволяють забезпечити 

ефективне досягнення ключових (цільових) результатів.  

4. Досліджено чинники, які впливають на формування маркетингової логістики 

підприємства. Визначено, що впровадження концепції маркетингової логістики 

призводить до підвищення ефективності бізнес-структури. 

5. Здійснено аналіз  підприємства як суб'єкта маркетингової діяльності. 

Визначено, що за підсумками 2023 року компанія ТОВ АСКАНІЯ АВТО вийшло на 

третє місце щодо імпорту легкових шин в Україні і п'яте місце по імпорту 

автомобільних шин в цілому (легкових і вантажних шин).  
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6. Аналіз діяльності ТОВ АСКАНІЯ АВТО показав, що в умовах 

повномасштабної війни, яка супроводжувалася постійними атаками на територію 

України, ускладненням логістики, релокацією компаній, підприємство зазнало 

значних змін та втрат, що власне і вплинуло на фінансової показники його діяльності 

у 2022 році. В той же час, у 2023 році спостерігається певне відновлення у досягнутих 

результатах за деякими показниками, що проявляється у перевищенні рівня 2021 

року. Показники рентабельності ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» у 2022 році в порівнянні з 

2021 роком дещо зменшилися, але як позитивну тенденцію розцінюємо те, що у 2023 

році вдалося не допустити їх подальшого падіння. 

7. Встановлено, що основною функцією логістичного відділу в діяльності ТОВ 

«АСКАНІЯ АВТО» є управління системою постачань, зберігання і руху товарно-

матеріальних цінностей, а також у завдання підрозділу включено розробку і 

впровадження інноваційних логістичних рішень, формування ефективної стратегії 

розвитку управління системою поставок, управління запасами, об'єктами і ресурсами 

матеріально-технічного забезпечення.  З’ясовано, що в межах України та ЄС компанія 

співпрацює з українським компаніями-перевізниками, а для міжконтинентальної 

доставки продукції ТОВ «АСКАНІЯ АВТО» користується послугами міжнародних 

перевізників та логістичних операторів. 

8. Запропоновано сучасні інструменти удосконалення логістичної діяльності 

підприємства, зокрема впровадження системи доставки «точно в строк» (JIT), яка 

серед іншого дозволяє відстежувати товари протягом усього циклу замовлень, від 

підрахунку запасів на складі до управління замовленнями та доставки клієнту. Це стає 

можливим завдяки застосуванню сучасних інформаційних технологій, які 

дозволяють використовувати автоматизацію процесів, щоб зробити складське 

зберігання ефективнішим.  Мова йде про такі технології, як Інтернет речей, штучний 

інтелект та машинне навчання, використання хмарної логістики та логістичних 

платформ ланцюгів постачань, впровадження та використання технології великих 

даних – Big data, впровадження «зеленої логістики, яка охоплює будь-яку бізнес-

практику, спрямовану на підвищення стійкості операцій.  
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9. Визначено, що удосконалення стратегії розвитку складської логістики ТОВ 

«АСКАНІЯ АВТО» вимагає комплексного підходу з використанням сучасних 

технологій та ефективних процесів. При цьому важливе значення має впровадження 

розширеної системи управління складом (WMS), це оптимізує використання 

простору, покращує процеси комплектування та пакування, зменшує людські 

помилки. Також варто приділити увагу можливостям впровадження у логістичній 

діяльності підприємства технологій з автоматизації операцій, використання аналізу 

даних, активніше запроваджувати практики сталого розвитку та приділяти особливу 

увагу навчанню та розвитку співробітників. Доцільність впровадження 

запропонованих заходів підтверджено розрахунками, що демонструють позитивну 

рентабельність інвестицій. Отже це сприятиме, підвищенню операційної 

ефективності та покращенню фінансового стану ТОВ «АСКАНІЯ АВТО». 
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