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Постановка проблеми. На сучасному етапі роз-
витку економічних відносин, що характеризуєть-
ся інтенсифікацією бізнес-процесів економічного 
обміну та інтеграції між підприємствами акту-
алізується необхідність системного управління 
процесами контрактної взаємодії підприємства 
з контрагентами. З метою забезпечення цільової 
ефективності реалізації комерційних контрактів 
та досягнення цільових параметрів результатив-
ності фінансово-господарської діяльності підпри-
ємства в цілому необхідно узгодити цілі управ-
ління комерційними контрактами та завдання 
центрів управління ними в системній моделі, 
визначити основні внутрішні детермінанти та зо-
внішні фактори впливу на неї.

Аналіз останніх наукових досліджень і публі-
кацій та виділення не вирішених раніше частин 
загальної проблеми. В своїх наукових працях  
Р. Коуз, О. Вільямсон та Д. Норт сформували 
основи неоінституціональної теорії парадигмаль-
ного устрою контрактних відносин підприємства. 

Дослідження таких вчених, як Ф. Найт,  
Дж. Комонс, Г. Саймон, А. Чендлер, М. Поланій, 
К. Ероу, О. Харт, Б. Хольмстром та інших при-
свячені висвітленню питань загального характеру 
щодо різних аспектів контрактних відносин під-
приємства та підходів до організації управління 
бізнес-процесами контрактної взаємодії.

Вагомий внесок у дослідження інституційно-
го середовища системи управління комерційними 
контрактами підприємства зробили А. Шастітко, 
Є. Силова, І. Петрова, А. Лівшиць, Т. Перевер-
зева, А. Капустін, В. Сімонова, М. Богатирьова, 
О. Кузнєцова, І. Пальчун. Проблеми нормативно-
правового регулювання контрактних відносин, що 
впливають на систему управління ними, висвіт-
лили в своїх наукових працях С. Терьохін, В. Мі-
лаш, Т. Козенко.

Розкриттю основних особливостей організа-
ційно-економічного механізму реалізації комер-
ційних контрактів присвятили свої праці О. Бе-
гларашвілі, М. Брегеда, Т. Пушкар, В. Федорова,  
Ю. Попова, В. Черепов, Г. Макухін, Ю. Редько, 
А. Ковальов, Г. Тельнова, Ю. Амерханова, В. Кат-
ков, Г. Строкович, А. Король, Н. Шишкова.

В традиціях західних економічних шкіл контр-
актну взаємодію прийнято розглядати як систему 
відносин між підприємствами. Висока концентра-
ція уваги дослідників даної проблематики на осо-
бливостях середовища здійснення економічного 
обміну на основі комерційних контрактів сприя-
ла зміщенню фокусу наукового пошуку з аналізу 
внутрішньої організації бізнес-процесів окремого 
суб’єкта фінансово-господарської діяльності на 

міжсистемний рівень організації відносин контр-
актної взаємодії між підприємствами та механіз-
му її реалізації у визначеному інституційному се-
редовищі [1]. На нашу думку, дана тенденція не 
відповідає необхідності методичного забезпечення 
управління комерційними контрактами підприєм-
ства на рівні мікроекономічного аналізу.

У вітчизняній практиці наукових досліджень, в 
більшості випадків, контрактні відносини підпри-
ємства не розглядаються комплексно. Як правило, 
увага дослідників приділяється окремим аспек-
там діяльності з реалізації комерційних контрак-
тів: логістиці, постачанню товарів, збуту товарів, 
нормативно-правовому регулюванню діяльності, 
а трансакції з іноземними контрагентами в бага-
тьох випадках розглядаються відірвано в логіці 
досліджень від реалій фінансово-господарської ді-
яльності підприємства на внутрішньому ринку. 
Тому широке коло проблем організації управління 
комерційними контрактами на рівні підприємства 
залишається недослідженим, особливо в контексті 
обґрунтування комплексу релевантних бізнес-про-
цесів управління комерційними контрактами та 
інтеграції їх структури в систему управління фі-
нансово-господарською діяльністю підприємства в 
цілому.

Мета статті полягає в обґрунтуванні системної 
моделі управління комерційними контрактами 
підприємства.

Результати дослідження. Переважна більшість 
описаних в науці методичних підходів до управ-
ління комерційними контрактами базуються на 
доволі абстрактних моделях теорії активних сис-
тем [2], теорії ігор [3] та теорії контрактів [4]. Ре-
алізації даних методик як правило полягає в імі-
таційному моделюванні дій контрагентів в рамках 
контрактних відносин [5]. Існуючий прикладний 
інструментарій методичного забезпечення управ-
ління комерційними контрактами представлений 
економіко-математичними моделями, серед яких 
найбільш розповсюдженими є: моделі теорії ак-
тивних систем, модель Белмана-Заде, модель на 
основі функції бажаності Харрінгтона, моделі ба-
гатокритеріальної оптимізації, в тому числі з ви-
користанням інтегральних критеріїв (адитивного, 
мультиплікативного, метод наближення до ідеаль-
ного розв’язку, епсілон-обмежень), моделі оцінки 
інтегрального показника ризику, тощо [6]. Але всі 
відомі моделі мають високий рівень абстракції, 
а їх застосування не дозволяє врахувати значну 
кількість факторів впливу на систему управлін-
ня комерційними контрактами підприємства та 
провести комплексну оцінку її ефективності. Як 
правило, математичні моделі не відображають в 
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повній мірі сутності економічного обміну під час 
контрактної взаємодії. 

На нашу думку, для вирішення даної пробле-
ми в системній моделі управління комерційними 
контрактами необхідно враховувати основні прин-
ципи здійснення економічного обміну на основі 
комерційних контрактів.

Перед нами стоїть завдання обґрунтування 
оптимальних підходів до створення системної мо-
делі управління комерційними контрактами під-
приємства, що дозволить досягти максимальної 
ефективності для конкретного суб’єкта контр-
актних відносин, який виступає однією зі сторін 
контрактної взаємодії. 

На нашу думку, існує певна невідповідність 
між відомими підходами до організації ефектив-
ної контрактної взаємодії в системі, що склада-
ється з кількох підприємств, на основі рівноваги 
за Парето, та підходами до організації ефективної 
контрактної взаємодії підприємства на основі мак-
симізації результатів його фінансово-господарської 
діяльності [7]. Система рівноваги за Парето перед-
бачає обґрунтування умов економічного обміну, що 
забезпечує ефективність всіх суб’єктів взаємодії, 
а методичні підходи до побудови системної моде-
лі управління комерційними контрактами підпри-
ємства мають передбачати досягнення цільових 
значень ефективності одного з суб’єктів взаємодії. 
Дана невідповідність спричинена цілою низкою 
факторів зовнішнього та внутрішнього середовища 
системи контрактної взаємодії, провідне місце се-
ред яких займає опортуністична поведінка контр-
агентів та асиметричний розподіл інформації [8]. 

На нашу думку, в підходах до обґрунтування 
системи управління комерційними контрактами 
на підприємстві необхідно прийняти орієнтацію 
на забезпечення економічних інтересів суб’єкта 
фінансово-господарської діяльності, основні цілі 
та завдання реалізації даної системи.

Системна модель управління комерційними 
контрактами підприємства має враховувати ба-
гатоаспектність даної діяльності та узгоджувати 
цілі збутовових та закупівельних трансакцій, роз-
глядаючи їх в одній системі та підпорядковуючи 
досягненню цільової ефективності фінансово-гос-
подарської діяльності підприємства.

В першу чергу, для організації бізнес-проце-
сів управління комерційними контрактами під-
приємства необхідно визначити сутність даної 
діяльності. На нашу думку, вона полягає у ство-
ренні ефективної системи реалізації комерцій-
них контрактів підприємства. Відповідно, метою 
управління комерційними контрактами підпри-
ємства є досягнення цільової результативності 
фінансово-господарської діяльності підприємства 
за рахунок ефективної реалізації комерційних 
контрактів. 

В процесі управління комерційними контрак-
тами на підприємстві основними суб’єктами даної 
системи виступають керівники структурних під-
розділів – центрів управління, вони підзвітні ди-
ректорам підприємства по відповідних напрямках 
фінансово-господарської діяльності, в першу чер-
гу, комерційному директору. Основним суб’єктом 
стратегічного управління комерційними контр-
актами є генеральний директор. Бізнес-процеси 
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пов’язані з реалізацією комерційних контрактів 
виступають об’єктами управління.

Бізнес-процеси управління комерційними 
контрактами підприємства характеризується пер-
манентністю (рис. 1).

При ефективній взаємодії центрів управління 
має забезпечуватись саморегульованість бізнес-
процесів системної моделі управління комерцій-
ними контрактами підприємства.

Результати оцінювання ефективності реаліза-
ції комерційних контрактів підприємства вплива-
ють на формування цілей управління в системі. 
Процес управління комерційними контрактами 
підприємства можна умовно структурувати по по-
слідовних етапах його реалізації ( див. рис. 1).

Досягнення цільової ефективності фінансово-
господарської діяльності за рахунок реалізації 
комерційних контрактів, що є метою управління, 

Цілі
Системної моделі управління
комерційними контрактами

СТРАТЕГІЧНІ ЕКОНОМІЧНІ ФУНКЦІОНАЛЬНІ ОРГАНІЗАЦІЙНІ

Рисунок 2. Цілі системи управліннякомерційними контрактами підприємства

передбачає формування цілей. На нашу думку, в 
системі управління комерційними контрактами 
підприємства можна використати принцип гру-
пування цілей, що застосували Л. Мак Аулей і  
К. Томкінс (рис. 2) [9].

Управління комерційними контрактами під-
приємства має передбачати вироблення оптималь-
них стратегічних рішень. Як правило, на біль-
шості досліджуваних українських підприємств 
увага концентрується на проблемах оперативного 
управління, що стосуються управління запасами, 
забезпечення виробництва у сировині й матеріа-
лах, пошуку оптимальних ланцюгів постачання, 
логістиці тощо, та не враховується стратегічна 
складова і необхідність комплексної оцінки па-
раметрів фінансово-господарської діяльності в ре-
зультаті реалізації комерційних контрактів. Саме 
інтеграція бізнес-процесів, пов’язаних з реаліза-
цією контрактної взаємодії підприємства в єдину 
комплексну систему, покликана створити переду-
мови для управління комерційними контрактами 
на стратегічному рівні. В цьому контексті систему 
управління комерційними контрактами підпри-
ємства можна розглядати з точки зору побудови 
ланцюга створення цінності контрактної взаємодії 
для підприємства. Основні стратегічні цілі управ-
ління комерційними контрактами можна пред-
ставити, використавши підхід до оцінки ланцюга 
створення цінності, що запропонували М. Херберт 
та Д. Морріс [10]:

– визначення джерела стратегічних конкурент-
них переваг у відносинах контрактної взаємодії з 
контрагентами та їх досягнення;

– виділення зв’язків в ланцюгу створення цін-
ності комерційного контракту для підприємства та 
методичне забезпечення оцінки впливу реалізації 
кожного комерційного контракту на ефективність 
фінансово-господарської діяльності підприємства;

– формування стратегій для досягнення та під-
тримки конкурентних переваг у контрактних від-
носинах.

Підприємство має досягати конкурентних пере-
ваг, реалізуючи комерційні контракти, тим самим 
максимізуючи прибуток, що є фактором максимі-
зації ефективності фінансово-господарської діяль-
ності підприємства в цілому. Складовими ство-

рення цінності комерційного контракту можуть 
виступати оптимізація витрат за комерційним 
контрактом, зростання обсягів реалізації, зростан-
ня прибутку від реалізації товару за комерційним 
контрактом, дані параметри фінансово-господар-
ської діяльності можуть бути складовими в оцінці 
рівня досягнення цільових показників ефектив-
ності управління комерційними контрактами.

Окрім того необхідно зауважити, що ланцюг 
створення цінності контрактної взаємодії підпри-
ємства орієнтований на конкретні центри управ-
ління, що приймають безпосередню участь у 
прийнятті стратегічних рішень та оперативному 
управлінні комерційною діяльністю. Даний під-
хід дає можливість оцінити потенціал окремих 
структурних підрозділів підприємства та ефек-
тивність їх управління комерційними контракта-
ми підприємства.

В нашій оцінці основними економічними ціля-
ми управління комерційними контрактами під-
приємства є:

– забезпечення досягнення цільового значення 
результатів фінансово-господарської діяльності 
підприємства за рахунок реалізації комерційних 
контрактів;

– забезпечення ліквідності підприємства;
– забезпечення платоспроможності підприєм-

ства;
– забезпечення оптимальної структури оборот-

них активів підприємства;
– максимізація оборотності активів та забез-

печення оптимального періоду обороту кредитор-
ської заборгованості з метою інтенсифікації діло-
вої активності підприємства;

– оптимізація співвідношення доходів і витрат 
від реалізації комерційних контрактів;

– забезпечення досягнення цільового значен-
ня прибутку від реалізації комерційних контрак-
тів, операційного грошового потоку та показника 
EBITDA;

– забезпечення досягнення цільових показ-
ників ефективності фінансово-господарської ді-
яльності підприємства за рахунок реалізації ко-
мерційних контрактів: рентабельність реалізації, 
рентабельність активів, рентабельність власного 
капіталу. 
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Наведені економічні цілі системної моделі 
управління комерційними контрактами підприєм-
ства мають сприяти досягненню цілей економіч-
ного управління в цілому. Г. Тельнова вважає, що 
ділова активність ресурсозабезпеченість та ефек-
тивність використання капіталу є базовими кате-
горіями організації бізнес-процесів економічного 
управління на підприємстві [11]. Дані аспекти 
мають бути відображені в економічних цілях сис-
темної моделі управління комерційними контр-
актами підприємства. На нашу думку, саме рі-
вень досягнення економічних цілей в найбільшій 
мірі характеризує ефективність системної моделі 
управління комерційними контрактами, що має 
враховуватись при розробці системи оціночних 
показників.

На меті реалізації функціональних та організа-
ційних цілей в системі управління комерційними 
контрактами підприємства стоїть обґрунтування 
та створення оптимальних бізнес-процесів управ-
ління комерційними контрактами в структурі 
підприємства та ефективних трансакцій з контр-
агентами. Функціональні цілі найбільш доціль-
но розділити на дві групи відповідно основним 
функціональним службам підприємства, які є без-
посередніми центрами оперативного управління 
комерційними контрактами: управління збуту та 
управління постачання. 

Важлива складова функціональних цілей 
управління комерційними контрактами на під-
приємстві пов’язана з постачанням. В характе-
ристиці даного аспекту ми погоджуємось з Ю. 
Амерхановою, яка стверджує, що реалізація 
функціональних цілей управління постачанням 
полягає в своєчасному забезпеченні підприємства 
в необхідній для виробництва сировини та інших 
товарно-матеріальних цінностях на оптимальних 
умовах комерційних контрактів з контрагентами, 
що виступають постачальниками [12].

Досягнення основних функціональних ці-
лей системної моделі управління комерційними 
контрактами забезпечує реалізацію комерційної 
діяльності підприємства. Саме функціональні 
цілі управління збуту та управління постачання 
характеризують комерційні параметри фінансово-
господарської діяльності підприємства.

Організаційні цілі управління комерційними 
контрактами підприємства полягають в обґрун-
туванні та реалізації оптимальної організаційної 
структури управління та її інформаційному та 
організаційному забезпеченні. Також важливим 
елементом системи є заходи з максимізації по-
зитивного та мінімізації негативного впливу фак-
торів зовнішнього та внутрішнього середовища 
на умови укладання та реалізації комерційних 
контрактів. Обґрунтування організаційних цілей 
системної моделі управління комерційними контр-
актами має передбачати не тільки побудову ефек-
тивного організаційно-економічного механізму 
на підприємстві, але й врахування особливостей 
інституційно-організаційного механізму забезпе-
чення реалізації контрактних відносин в детер-
мінованому інституційному середовищі. Т. Пере-
верзева наголошує на тому, що саме регуляторна 
політика держави, рівень розвитку інституційно-
го середовища та рівень корпоративної культури 
суб’єктів ринку мають одне з пріоритетних зна-
чень для ефективності контрактної взаємодії між 
підприємствами [13]. Погоджуючись з автором та 
враховуючи нерозвиненість інституційно-органі-
заційних механізмів в Україні, вважаємо, що до-
сягнення організаційних цілей системної моделі 

управління комерційними контрактами підприєм-
ства повинне забезпечити адаптивність системи до 
дії змінних факторів зовнішнього середовища та 
мінімізацію ризиків контрактних відносин.

Результативність досягнення описаних цілей 
різних груп в значній мірі залежить від їх узго-
дженості. В. Катков стверджує, що під час фор-
мування карти цілей системної моделі управління 
комерційними контрактами підприємства необ-
хідно враховувати підпорядкування стратегічних 
цілей управління комерційними контрактами 
стратегічним цілям розвитку підприємства [14]. В 
свою, чергу економічні цілі представляють собою 
економічну складову досягнення стратегічних ці-
лей управління комерційними контрактами. 

Для досягнення рівня конкретизації шля-
хів досягнення цілей управління комерційними 
контрактами необхідно сформувати основні за-
дачі системної моделі управління комерційними 
контрактами підприємства:

– обґрунтування стратегічних підходів до 
управління комерційними контрактами на під-
приємстві;

– обґрунтування методичних підходів до орга-
нізації системи управління комерційними контр-
актами на підприємстві;

– інформаційно-організаційне забезпечення 
взаємодії підприємства з контрагентами;

– імітаційне моделювання умов укладання ко-
мерційних контрактів;

– організація ефективної взаємодії центрів 
управління комерційними контрактами на під-
приємстві;

– забезпечення цілеспрямованості в системі 
процесів управління на досягнення цільової ефек-
тивності;

– методичне забезпечення оцінки ефективності 
реалізації комерційних контрактів;

– оптимізація умов укладання комерційних 
контрактів підприємства.

На нашу думку, ефективне управління комер-
ційними контрактами має здійснюватись, в першу 
чергу, на основі економічного та організаційно-ад-
міністративного методу. В основу економічного 
методу в управлінні комерційними контрактами 
можуть бути покладені:

– планування комерційних зв’язків підприєм-
ства та оптимальних умов укладання комерцій-
них контрактів;

– аналіз економічних параметрів комерційних 
контрактів підприємства;

– техніко-економічні розрахунки оціночних 
показників ефективності реалізації комерційних 
контрактів;

– економічне стимулювання контрагентів;
– економічне стимулювання центрів управлін-

ня комерційними контрактами на підприємстві;
– ціноутворення на продукцію підприємства та 

інші товарно-матеріальні цінності;
– фінансування реалізації комерційних контр-

актів на закупівлю товарів та послуг;
– кредитування контрагентів під час реалізації 

комерційних контрактів зі збуту.
Використання економічного методу управлін-

ня комерційними контрактами покликане забез-
печити обґрунтування та досягнення показників 
цільової ефективності фінансово-господарської ді-
яльності підприємства за рахунок реалізації ко-
мерційних контрактів.

В організаційно-адміністративному методі, на 
нашу думку, в системі управління комерційни-
ми контрактами підприємства можна виділити 
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дві основні складові: регламентну та розпорядчу. 
Регламентна складова передбачає обґрунтування 
оптимальної структури та ієрархії управління ко-
мерційними контрактами на підприємстві, прин-
ципів делегування повноважень і відповідальності 
та формування методичного забезпечення. Розпо-
рядча складова передбачає накази керівника під-
приємства, визначення цілей та завдань оператив-
ного управління на рівні керівників структурних 

підрозділів та контроль за їх виконанням.
Процеси, що пов’язані з управлінням комер-

ційними контрактами, залежать не тільки від зо-
внішніх умов інституційного середовища, в яко-
му підприємство функціонує, а й в значній мірі 
знаходяться під впливом факторів внутрішнього 
середовища. Внутрішні детермінанти системи 
управління комерційними контрактами підпри-
ємства можна класифікувати по групах (табл. 1).

Таблиця 1
Внутрішні детермінант системної моделі управління комерційними контрактами підприємства

Детермінанти Характеристика

Стратегічні
Бізнес-стратегія, фінансова стратегія, конкурентні позиції у контрактних відносинах, 

рівень вертикальної інтеграція, технології, рівень диверсифікації контрактних зв’язків, 
рівень диференціації об’єктів контрактної взаємодії.

Економічні
Якість фінансового менеджменту, фінансовий стан підприємства, фінансова стійкість, 

структура активів, фінансові результати діяльності, ефективність управління фінансово-господарською 
діяльністю підприємства, інвестиційний потенціал.

Комерційні
Контрагенти, портфель контрактів, частота торговельних трансакцій, значимість об’ємів торгівлі 

 для підприємства чи окремого підрозділу по конкретних комерційних контрактах, характеристики 
умов комерційних контрактів, умови поставок, розподіл комерційнихї функцій та ризиків.

Цінові
Цілі ціноутворення, база для розрахунку цін за комерційними контрактами, стабільність цін та часто-

та їх коригування, цінові обмеження, в тому числі законодавчі.

Організаційні
Рівень децентралізації організації управління комерційними контрактами; рівень дивізіоналізації 

управління; рівень вертикальної інтеграції, кількість центрів управління та їх характеристики, на-
явність філіалів, дочірніх підприємств, організація управління інформаційними системами.

Інформаційні
Рівень асиметричності розподілу інформації між центрами управління комерційними контрактами 
підприємства, програмне забезпечення, організація каналів розподілу інформації, ієрархія інформа-

ційних потоків.

Індивідуальні Обмежена раціональність, опортуністична поведінка, стилі лідерства, конфлікти.

Залежно від особливостей фінансово-господар-
ської діяльності підприємства сила дії факторів та 
їх кількість може бути різною. Наприклад, для 
підприємств гірничо-металургійної галузі визна-
чальними є стратегічні детермінанти серед яких 
одним з найбільш значущих є фактор вертикаль-
ної інтеграції, що в значній мірі впливає на ко-
мерційні, організаційні та цінові детермінанти. 
Наведений перелік внутрішніх факторів впливу 
на системну модель управління комерційними 
контрактами підприємства не є вичерпним, але 
дає характеристику про їх вплив на основні ха-
рактеристики системи відповідно кожної групи 
факторів. На нашу думку, наведені внутрішні 
детермінанти системної моделі управління комер-
ційними контрактами мають регулярно аналізу-
ватися на рівні центрів управління комерційни-
ми контрактами з метою пошуку вузьких місць в 
організації управління даними бізнес-процесами. 

Відповідно до висновків Г. Строковича основні 
принципи взаємодії підприємства з контрагента-
ми стосуються організації бізнес-процесів з управ-
ління збутом продукції та управління постачання 
сировини [15]. На нашу думку, системна модель 
управління комерційними контрактами підпри-
ємства має відповідати не тільки бізнес-стратегії 
комерційної діяльності, а й організаційній струк-
турі підприємства, що створює функціональні пе-
редумови для організації бізнес-процесів центра-
ми управління комерційними контрактами.

Дослідження методологічних аспектів управ-
ління комерційними контрактами підприємства 
дає можливість проаналізувати основні підходи та 
моделі даної системи, що в значній мірі абстрагу-
ються від значної кількості факторів зовнішнього 

та внутрішнього впливу на фінансово-господар-
ську діяльність підприємства в реальному бізнес-
середовищі. Формальні моделі управління комер-
ційними контрактами не враховують ефективність 
окремих центрів управління контрактами, асиме-
тричного розподілу інформації між суб’єктами 
контрактних відносин та не дозволяють здій-
снювати оцінку впливу факторів інституційно-
го середовища, а їх імплементація в організацію 
управління на підприємстві не має практичної 
значущості через високий рівень абстракції моде-
лей. У зв’язку з цим постає необхідність обґрунту-
вання алгоритму розробки і впровадження систем-
ної моделі управління комерційними контрактами 
підприємства, яка б забезпечила ефективність ре-
алізації комерційних контрактів підприємства та 
фінансово-господарської діяльності в цілому. 

Загалом створення системної моделі управлін-
ня комерційними контрактами на підприємстві та 
її формалізація передбачає поетапне впроваджен-
ня елементів управління бізнес-процесами контр-
актної взаємодії від діагностики комерційних 
зв’язків до автоматизації трансакцій, пов’язаних 
з реалізацією комерційних контрактів (рис. 3), 
що відповідає структурно-логічній схемі процесу 
управління комерційними контрактами підприєм-
ства (див. рис. 1).

Отже, модель управління комерційними контр-
актами має формалізуватися за рахунок створен-
ня та впровадження єдиної методології та стандар-
тів документації для управління комерційними 
контрактами на підприємстві, в тому числі за 
рахунок їх імплементації в прикладні електронні 
системи планування та оцінки фінансово-госпо-
дарської діяльності підприємства.
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Розробка і впровадження бізнес-процесів управління
комерційними контрактами підприємства

Автоматизація бізнес-процесів управління комерційними
контрактами підприємства.

Розробка єдиної методології та стандартів документації для
управління комерційними контрактами

Діагностика економічних відносин контрактної взаємодії

Рисунок 3. Åòàïè формалізації 
системної моделі управління комерційними 

контрактами підприємства

А останнім етапом формалізації є автомати-
зація бізнес-процесів управління комерційними 
контрактами, що покликана забезпечити ефектив-
ність системи за критеріями інформативності для 
центрів управління, адаптивності та гнучкості до 
дії факторів зовнішнього середовища та внутріш-
ніх детермінант. 

Досліджені методичні підходи мають забезпе-
чити обґрунтування та впровадження системної 
моделі управління комерційними контрактами 
підприємства.

Висновки і пропозиції. Реалізація управління 
комерційними контрактами підприємства на осно-
ві системної моделі характеризується перманент-
ністю бізнес-процесів управління контрактною 
взаємодією. Узгодження цілей контрактної вза-
ємодії з отриманими результатами від реалізації 
комерційних контрактів забезпечує циклічність 
реалізації системної моделі управління комерцій-
ними контрактами.

Для системної моделі управління комерційни-
ми контрактами доцільно виділити основні гру-
пи цілей: стратегічні, економічні, функціональні 
та організаційні. Описані цілі характеризуються 

узгодженістю, а бізнес-процеси їх досягнення вза-
ємозалежністю. 

Основними функціональними структурами сис-
темної моделі управління комерційними контрак-
тами є управління збуту та управління постачання.

В основу системної моделі управління комер-
ційними контрактами підприємства має бути по-
кладений принцип прямої залежності ефекту від 
контрактної взаємодії від обсягу виконуваних під-
приємством функцій та прийнятих ризиків в сис-
темі контрактних відносин.

На системну модель управління комерційними 
контрактами підприємства впливають фактори 
інституційного середовища та внутрішні детермі-
нанти, що можуть бути систематизовані по гру-
пах: економічні, комерційні, цінові, організацій-
ні, інформаційні, індивідуальні.

Ініціатива з впровадження системної моделі 
управління комерційними контрактами знаходиться 
в полі інтересів основних центрів управління комер-
ційними контрактами на підприємстві та його безпо-
середнього керівництва. Розробка та впровадження 
системної моделі управління комерційними контрак-
тами є проектом, учасники якого мають бути делего-
вані від основних центрів управління комерційними 
контрактами з метою гармонізації їх інтересів всере-
дині системи при обґрунтуванні цілей та постановці 
завдань. Якщо на підприємстві використовуються 
певні методичні підходи в управлінні комерційними 
контрактами, але цільові параметри залишаються не 
досяжними за умов відсутності комплексного підходу 
до планування та оцінки результатів даної діяльнос-
ті, може бути проведений реінжиніринг бізнес-про-
цесів управління комерційними контрактами [16]. 
Проведення реінжинірингу покликане забезпечити 
оптимізацію бізнес-процесів, пов’язаних з управлін-
ням та реалізацією комерційних контрактів. 

Важливими етапами в розробці системної мо-
делі є обґрунтування інформаційного та організа-
ційного забезпечення, що мають враховувати фак-
тори впливу інституційного середовища та рівень 
розвитку інституційно-організаційних механізмів 
в державі та корпоративному середовищі, а також 
найбільш ефективні підходи до побудови опти-
мальної функціональної та організаційної струк-
тури управління комерційними контрактами.

Безпосереднє впровадження ефективних біз-
нес-процесів є ключовим етапом, що забезпечує 
роботу системної моделі управління комерційни-
ми контрактами підприємства.
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СИСТЕМНАЯ МОДЕЛЬ УПРАВЛЕНИЯ КОММЕРЧЕСКИМИ КОНТРАКТАМИ ПРЕДПРИЯТИЯ

Резюме
Исследованы теоретические вопросы обоснования, разработки и внедрения системной модели управления 
коммерческими контрактами предприятия. Обосновано основные цели и задачи системной модели управ-
ления коммерческими контрактами, определены ее основные внутренние детерминанты. Разработана 
структурно-логическая схема реализации системной модели управления коммерческими контрактами 
предприятия, а также этапов ее формализации.
Ключевые слова: коммерческий контракт, управление коммерческими контрактами предприятия, си-
стемная модель управления коммерческими контрактами предприятия, стратегические, экономические, 
функциональные и операционные цели управления коммерческими контрактами, управление сбыта, 
управление поставок, контрактное взаимодействие.
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THE SYSTEM MODEL FOR MANAGEMENT OF COMMERCIAL CONTRACTS OF AN ENTERPRISE

Summary
There is theoretical problems research of elaboration and implementation of the system model for management 
of commercial contracts of an enterprise. This article provides substantiation of the basic goals and objectives 
of the system model for management of commercial contracts of an enterprise and describes its main internal 
determinants. The structural logical scheme of realization of the system management model of commercial 
contracts of an enterprise and stages of its formalization are designed.
Key words: сommercial contract; management of commercial contracts of а company; the system model 
for management of commercial contracts of an enterprise; strategic, economic, functional and operational 
objectives of management of commercial contracts; sales department, supply department; contractual 
interaction.
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КОНЦЕПТУАЛЬНІ ПЕРЕДУМОВИ
ПІДВИЩЕННЯ ЯКОСТІ СИСТЕМИ УПРАВЛІННЯ ПІДПРИЄМСТВОМ

У статті досліджено концептуальні передумови підвищення якості системи управління підприємством. 
Виокремлено основні пріоритетні підходи до досягнення стійкості та гнучкості підприємства та ефективної 
взаємодії керуючої та керованої систем в рамках обраної стратегії розвитку. 
Ключові слова: системи якості, стратегія розвитку, управління підприємством.

Постановка проблеми. В сучасних умовах госпо-
дарювання формування принципів здійснення полі-
тики підприємств у сфері якості вимагає адекватної 
адаптації їх функціонально-структурної організації 
до мінливих вимог зовнішнього середовища. За таких 
умов пріоритетним підходом до досягнення стійкості 
та гнучкості підприємства визначено системний під-
хід з точки зору ефективної взаємодії керуючої та ке-
рованої систем в рамках обраної стратегії розвитку. 

Зважаючи на це забезпечення якості систе-
ми управління підприємством розглянуто як пе-

редумову підвищення ефективності діяльності 
суб’єктів господарювання. Запропоновано якість 
системи управління підприємством розглядати як 
відповідність взаємодії керуючої та керованої сис-
тем встановленим цілям в рамках обраної страте-
гії розвитку. 

На основі критичного аналізу теорії та методо-
логії функціонально-структурної організації під-
приємств визначено, що вплив керуючої систе-
ми на керовану обумовлюється функціональною 
взаємодією управлінського персоналу на основі 
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