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АНОТАЦІЯ 

 

У випускній роботі розглянуто та узагальнено існуючі теоретико-

методичні засади управління контрактною діяльністю суб'єктів 

зовнішньоекономічної діяльності. У роботі надана сутнісна характеристика 

контрактної діяльності та зовнішньоекономічного контракту, а також 

методичні підходи до оцінки ефективності контрактної діяльності суб'єктів 

ЗЕД. 

Для оцінки доцільності запропонованого заходу було визначено 

сучасний рівень розвитку ПрАТ «Індар» та оцінено ефективність контрактної 

діяльності підприємства в ЗЕД. 

На основі дослідження ефективності контрактної діяльності ПрАТ 

«Індар» в ЗЕД розроблено пропозиції щодо удосконалення контрактної 

діяльності підприємства. Розширення асортименту на ринку Німеччини 

дозволить підприємству удосконалити контрактну діяльність та покращити 

фінансові показники діяльності. 

Проведені розрахунки свідчать, що запропонований проєкт є 

прибутковим та в подальшому можливе його впровадження на підприємстві.  

Випускна робота складена на 70 сторінках (без урахування додатків), 

містить 15 таблиць, 7 рисунків. 

Ключові слова: дослідження: контрактна діяльність, 

зовнішньоекономічний контракт, управління контрактною діяльністю, 

зовнішньоекономічна діяльність. 
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АNNОTАTІОN 

 

The final work examines and summarizes the existing theoretical and 

methodical management of contractual activities of subjects of foreign economic 

activity. The work provides an essential description of contractual activity and a 

foreign economic contract, as well as methodical approaches to assessing the 

effectiveness of the contractual activity of foreign economic entities. 

In order to assess the feasibility of the proposed measure, the current level of 

development of PJSC «Indar» was determined and the effectiveness of the 

enterprise's contractual activity in the economic zone was assessed. 

On the basis of the study of the effectiveness of the contract activity of the 

enterprise, proposals for improving the contract activity of the enterprise were 

developed at the ZED of PrJSC «Indar». Expanding the product range on the 

German market will allow the company to improve contract activity and improve 

financial performance. 

The performed calculations show that the proposed project is profitable and 

its implementation at the enterprise is possible in the future. 

The thesis consists of 70 pages (not including appendices), contains 15 

tables, 7 figures. 

Key words: research: contract activity, foreign economic contract, contract 

activity management, foreign economic activity. 
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ВСТУП 

 

Актуальність теми дослідження полягає в необхідності управління 

контрактною діяльністю суб’єктів зовнішньоекономічної діяльності в 

сучасних умовах. Посилення конкурентної боротьби на внутрішніх та 

зовнішніх ринках змушує підприємства постійно розвивати свій 

конкурентний потенціал та ефективно використовувати можливості 

контрактної діяльності. 

У процесі розвитку підприємства виникає багато етапів і формування 

конкурентних переваг стає одним із найважливіших етапів досягнення 

стабільної конкурентної позиції на ринку.  

Цей етап включає взаємодію факторів функціонування підприємства та 

факторів, що формують його ресурсний потенціал, такі як наявні ресурси, 

інтелектуальний капітал, унікальні навики та досвід, досягнення на ринку та 

конкурентні можливості.  

Розширення наявних конкурентних переваг вимагає аналізу та 

моніторингу існуючих переваг, а також виявлення нових можливостей, які 

були більш ефективними та стійкими до сучасних умов на ринку. 

У зв'язку з високим ступенем конкуренції на ринках, розгляд даного 

питання про управління контрактною діяльністю підприємств в 

Зовнішньоекономічній діяльності є особливо актуальним. Забезпечення 

ефективних конкурентних переваг надасть можливість підприємству 

розвиватися та освоювати нові потенційні ринки. 

Метою даної кваліфікаційної роботи є дослідження теоретичних та 

методичних аспектів управління контрактною діяльністю підприємства в 

зовнішньоекономічній діяльності та обґрунтування пропозицій щодо 

підвищення ефективності його діяльності. 

З метою досягнення поставленої мети необхідно виконати такі 

завдання: 
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- розкрити поняття та значення управління контрактною діяльністю 

підприємств; 

- провести аналіз конкурентних переваг в контексті 

зовнішньоекономічної діяльності; 

- розробити рекомендації щодо формування конкурентних переваг для 

ПрАТ «Індар» на основі контрактної діяльності. 

Об'єктом дослідження є процеси управління контрактною діяльністю 

підприємств в зовнішньоекономічній діяльності. 

Предметом дослідження є сукупність теоретичних, методичних та 

практичних підходів щодо управління контрактною діяльністю ПрАТ 

«Індар» в ЗЕД. 

Сферою застосування є ПрАТ «Індар». 

Методи дослідження. У роботі використано системний метод, аналіз, 

синтез, порівняння та спостереження, графічні та табличні методи при 

проведенні дослідження середовища функціонування підприємства, 

здійсненні управлінського аналізу господарської діяльності підприємства, 

дослідження ефективності його імпортних операцій; методи узагальнення. 

Інформаційну базу дослідження складають основні положення 

наукових праць вітчизняних і зарубіжних вчених стосовно досліджуваних 

питань, статистичні матеріали Державного комітету статистики України, 

Державної фіскальної служби України, первинні бухгалтерські документи, 

звітна й планова інформація підприємства, матеріали наукових конференцій, 

періодичних видань і мережі Internet за темою дослідження. 

Структура та обсяг роботи. Кваліфікаційна робота складається зі 

вступу, трьох розділів, висновків та пропозицій, списку використаних 

джерел, додатків. Обсяг основного тексту викладено на 70 сторінках (без 

урахування додатків). Робота містить 15 таблиць та 7 рисунків. Список 

використаних джерел налічує 50 найменувань, викладених на 5 сторінках.  
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РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИЧНІ ТА МЕТОДИЧНІ ЗАСАДИ УПРАВЛІННЯ 

КОНТРАКТНОЮ ДІЯЛЬНІСТЮ СУБ'ЄКТІВ 

ЗОВНІШНЬОЕКОНОМІЧНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ 

 

1.1. Сутнісні характеристики контрактної діяльності та 

зовнішньоекономічного контракту 

 

Контрактна діяльність є важливим елементом зовнішньоекономічної 

діяльності суб'єктів, що здійснюють міжнародні торговельні операції.  

Вона передбачає укладання та виконання зовнішньоекономічних 

контрактів між підприємствами, організаціями або державами з метою 

здійснення зовнішньоекономічних операцій, обміну товарів, послуг, 

технологій, капіталу та іншої економічної активності. 

Сутність контрактної діяльності полягає в установленні, здійсненні та 

контролі за виконанням зобов'язань, встановлених укладеним контрактом. 

Зовнішньоекономічний контракт є правовою угодою між сторонами, що 

регулює взаємовідносини, права та обов'язки сторін у процесі 

зовнішньоекономічної діяльності. 

Основні характеристики контрактної діяльності та 

зовнішньоекономічного контракту включають: 

- сторони контракту. Контракт може укладатися між двома або більше 

сторонами, які можуть бути підприємствами, організаціями, державами або 

фізичними особами; 

- підприємства. Це комерційні організації, які займаються 

виробництвом, обробкою, торгівлею або наданням послуг. Підприємства 

можуть бути як приватними, так і державними; 

- організації. Це некомерційні установи, які можуть представляти 

певні інтереси, наприклад, асоціації, громадські організації, державні 

установи тощо; 
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- держави. Контракти можуть укладатися між різними державами або 

між державою та приватними суб'єктами. В таких випадках контракти 

можуть мати особливу вагу і регулювати великі міжнародні економічні 

відносини; 

- фізичні особи. Контракти можуть бути укладені між фізичними 

особами, які здійснюють певні зовнішньоекономічні операції, наприклад, 

франчайзинг, франчайзі, послуги тощо; 

- сторони контракту. Можуть мати різні ролі та взаємовідносини. 

Наприклад, одна сторона може бути постачальником товарів або послуг, а 

інша сторона  покупцем або замовником. Важливо, щоб обидві сторони 

були свідомі своїх прав та обов'язків, а контракт був укладений на 

взаємовигідних умовах, які забезпечують захист інтересів обох сторін; 

- предмет контракту. Контракт визначає предмет та обсяг 

взаємовідносин, які передбачаються сторонами. Це можуть бути поставка 

товарів, надання послуг, спільна розробка продукту, технологічний обмін 

тощо. Предмет контракту визначається сторонами і включає у себе всі умови 

та взаємовідносини, які передбачаються контрактом.  

Основні типи предмету контракту включають: 

• поставку товарів: контракт може встановлювати умови поставки 

конкретного товару або групи товарів. Це може включати умови щодо 

кількості, якості, ціни, термінів поставки тощо; 

• надання послуг: контракт може стосуватися надання певних послуг, 

наприклад, транспортних, логістичних, консалтингових, юридичних послуг 

тощо. У таких випадках контракт встановлює обсяг та якість послуг, умови їх 

надання, вартість, терміни тощо; 

• спільну розробку або виробництво: контракт може передбачати 

спільну розробку або виробництво нового продукту або технології. Сторони 

можуть об'єднувати свої знання, ресурси та експертизу для досягнення 

спільних цілей; 
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• технологічний обмін: контракт може включати обмін 

технологічними знаннями, патентами, ліцензіями на використання 

інтелектуальної власності. Це може сприяти технічному прогресу та розвитку 

сторін контракту; 

- умови і терміни. Контракт містить умови, які встановлюють права та 

обов'язки сторін, порядок розрахунків, поставок, доставки товарів, 

регулюють ризики, відповідальність, санкції та інші аспекти виконання 

контракту. Терміни виконання також фіксуються в контракті. Умови і 

терміни є важливою частиною контракту і регулюють різні аспекти 

виконання контракту.  

Основні елементи умов і термінів контракту включають: 

• права та обов'язки сторін: контракт визначає права та обов'язки 

кожної зі сторін. Це можуть бути обов'язки поставки товару, надання послуг, 

оплати, забезпечення якості, нерозголошення конфіденційної інформації 

тощо. Контракт також встановлює права сторін на здійснення певних дій або 

використання ресурсів; 

• розрахунки: контракт визначає порядок та умови розрахунків між 

сторонами. Це можуть бути умови про спосіб оплати, графік розрахунків, 

валюту розрахунків, пені, знижки, відстрочення платежів тощо. Розрахунки 

можуть бути здійснюватися за фактом поставки, після отримання рахунку, за 

етапами виконання робіт тощо; 

• поставки і доставка: умови поставок та доставок товарів чи послуг, 

включаючи кількість, якість, терміни поставок, місце доставки, упаковку, 

маркування тощо, також фіксуються в контракті. Вони визначають вимоги та 

очікування сторін щодо поставок та доставок; 

• ризики та відповідальність: контракт може містити положення, що 

регулюють ризики, пов'язані з виконанням контракту. Це можуть бути 

положення про страхування, розподіл ризиків, відшкодування збитків, 

обмеження відповідальності сторін та санкції у разі невиконання умов 

контракту; 
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• терміни виконання: контракт встановлює терміни, в які сторони 

повинні виконати свої зобов'язання. Це можуть бути терміни поставок, 

розрахунків, виконання робіт, надання послуг тощо. Терміни виконання 

можуть бути фіксовані чітко або бути визначеними у форматі «за розумними 

термінами» чи «у встановлені строки». 

Встановлення умов та термінів у контракті дозволяє сторонам мати 

чіткі уявлення про свої зобов'язання та очікування, а також забезпечує 

зменшення ризиків конфліктів та непорозумінь під час виконання контракту. 

Регулювання відносин. Зовнішньоекономічний контракт є юридичним 

документом, який має на меті регулювати права та обов'язки сторін, що 

здійснюють зовнішньоекономічну діяльність. Він встановлює механізми 

врегулювання можливих спорів, розгляду претензій та вирішення конфліктів. 

Основною метою контракту є створення чіткого правового каркасу для 

взаємовідносин між сторонами. 

Одним з головних аспектів регулювання відносин у 

зовнішньоекономічному контракті є визначення механізмів врегулювання 

можливих спорів та конфліктів. Контракт може передбачати процедури 

медіації, арбітражу або судових процедур, які допомагають вирішити 

суперечки між сторонами шляхом добровільного узгодження або рішенням 

незалежного третього суб'єкта. 

Крім того, контракт встановлює порядок розгляду претензій між 

сторонами. Це означає, що якщо одна сторона має претензії до іншої сторони 

стосовно виконання умов контракту, контракт може передбачати процедуру 

подання та розгляду цих претензій з встановленням термінів та порядку. 

Вирішення конфліктів також входить до компетенції 

зовнішньоекономічного контракту. Контракт може встановлювати правила та 

процедури вирішення конфліктних ситуацій між сторонами, включаючи 

можливі санкції за невиконання контракту або порушення його умов. 

Загалом зовнішньоекономічний контракт виступає як правовий 

інструмент, який дозволяє регулювати відносини між сторонами, забезпечує 
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їх взаємну відповідальність та надає механізми для вирішення спорів та 

конфліктів у відповідності до законодавства та умов контракту. 

Виконання та контроль. Контрактна діяльність передбачає виконання 

сторонами своїх зобов'язань у встановлені терміни та контроль за їх 

виконанням. За невиконання умов контракту можуть передбачатися санкції, в 

тому числі фінансові. 

Контроль за виконанням умов контракту може бути здійснюваний як 

самими сторонами, так і залученими контрольними організаціями або 

третіми сторонами, які мають відповідну компетенцію. Метою контролю є 

забезпечення вчасного та якісного виконання зобов'язань згідно з 

контрактом. 

У разі невиконання умов контракту можуть бути передбачені санкції, 

включаючи фінансові. Такі санкції можуть включати штрафні санкції, сплату 

неустойки або інші види фінансового відшкодування. Встановлення санкцій 

сприяє забезпеченню дисципліни та відповідальності сторін за невиконання 

умов контракту. 

Виконання та контроль є важливими аспектами контрактної діяльності, 

які допомагають забезпечити взаємне довір'я між сторонами, вчасне 

виконання зобов'язань та вирішення можливих конфліктів. 

Контрактна діяльність та зовнішньоекономічний контракт мають 

велике значення для суб'єктів зовнішньоекономічної діяльності, оскільки 

вони створюють правову базу для здійснення зовнішньоекономічних 

операцій, забезпечують стабільність взаємовідносин та сприяють розвитку 

міжнародного бізнесу.  

Особливу увагу слід приділяти управлінню контрактною діяльністю, 

забезпеченню виконання контрактних зобов'язань та мінімізації ризиків, 

пов'язаних з невиконанням контракту. 

Контрактна діяльність дозволяє сторонам укладати детальні угоди, які 

визначають права, обов'язки, умови та відповідальність кожної сторони. Вона 

забезпечує стабільність та прозорість взаємовідносин між контрагентами, а 
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також дозволяє враховувати специфіку зовнішньоекономічних операцій, 

таких як поставки товарів, надання послуг, спільна розробка продукту тощо. 

Зовнішньоекономічні контракти встановлюють правову базу для 

здійснення міжнародних операцій та регулюють взаємні права та обов'язки 

сторін. 

 Вони визначають умови оплати, поставки, доставки товарів, 

регулюють ризики, відповідальність та інші аспекти виконання контракту. 

 Це допомагає створити довіру між сторонами, забезпечити 

стабільність та прогнозованість у взаємних відносинах. 

Правильно складений та ефективно виконаний зовнішньоекономічний 

контракт сприяє зростанню обсягів зовнішньої торгівлі, підвищенню 

конкурентоспроможності суб'єктів зовнішньоекономічної діяльності та 

розширенню їх присутності на міжнародних ринках.  

Він створює необхідні умови для розвитку довгострокових 

партнерських відносин та сприяє підвищенню ефективності міжнародного 

співробітництва. 

Зовнішньоекономічний контракт  це угода між двома або більше 

суб'єктами зовнішньоекономічної діяльності та їх іноземними контрагентами, 

яка має на меті встановлення, зміну або припинення взаємних прав та 

обов'язків у зовнішньоекономічній діяльності. 

Існує кілька видів договорів купівлі-продажу, які можуть бути укладені 

в рамках зовнішньоекономічного контракту: 

• контракт разового постачання: передбачає одноразове постачання 

узгодженої кількості товару до визначеної дати, терміну або періоду часу. 

Постачання може здійснюватися один раз або кілька разів протягом 

визначеного терміну; 

• контракт з періодичним постачанням: передбачає регулярне 

постачання визначеної кількості товару протягом встановленого терміну. 

Термін контракту може бути короткостроковим (наприклад, один рік) або 

довгостроковим (наприклад, 5-10 років); 
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• контракти на постачання комплектного устаткування: передбачають 

постачання комплектного устаткування, що включає зв'язки між 

експортером, імпортером устаткування та спеціалізованими підприємствами, 

які беруть участь у комплектації. Генеральний постачальник відповідає за 

повну комплектацію та своєчасність постачання, а також за якість 

устаткування; 

• контракти з оплатою в грошовій формі: передбачають розрахунки у 

валюті за допомогою обумовлених у контракті способів платежу, таких як 

готівковий платіж, платіж з авансом 

 

1.2. Теоретичні основи укладання зовнішньоекономічного 

контракту 

 

Укладання зовнішньоекономічного контракту базується на певних 

теоретичних основах, які визначають принципи, методи та процедури цього 

процесу. Згідно з цією теорією, контракт є юридичним документом, який 

відображає волю сторін і їхню згоду укласти угоду.  

Він встановлює умови, за яких контракт буде виконуватися, зокрема, 

вказує на предмет угоди, обсяг послуг або товарів, ціну, терміни виконання 

та інші деталі. 

Договірна правова основа передбачає, що сторони повинні 

дотримуватися встановлених умов контракту. 

 Порушення угоди може мати юридичні наслідки, такі як 

відшкодування збитків, санкції або розірвання контракту. 

Ця теорія покладає акцент на принципи свободи волі сторін, взаємної 

згоди та дотримання умов контракту.  

Вона створює правову базу для встановлення стабільних 

взаємовідносин між сторонами контракту і сприяє розвитку довгострокових 

партнерських відносин. 
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Теорія договірної правової основи дозволяє сторонам укладати 

контракти з впевненістю в їхній юридичній обов'язковості та регулювати 

взаємини за допомогою встановлених умов контракту. Вона забезпечує 

стабільність та надійність укладання зовнішньоекономічних контрактів, 

сприяючи розвитку ефективних бізнес-відносин. Таблиця 1.1. ілюструє 

теорію договірної правової основи укладання зовнішньоекономічного 

контракту. 

Таблиця 1.1 

Договірна правова основа 

Елементи договірної 

правової основи 
Опис 

Добровільна угода 
Контракт базується на добровільній угоді між сторонами, 

яка відображає їхню волю укласти угоду. 

Встановлення взаємних 

прав та обов'язків 

Контракт визначає взаємні права та обов'язки сторін, які 

повинні бути дотримані. 

Умови контракту 

У контракті встановлюються умови, за яких він буде вико-

нуватися, включаючи предмет угоди, обсяг послуг або 

товарів, ціну, терміни виконання тощо. 

Юридичні наслідки 

порушення контракту 

Порушення угоди може мати юридичні наслідки, такі, як 

відшкодування збитків, санкції або розірвання контракту. 

Стабільність 

взаємовідносин 

Договірна правова основа створює правову базу для 

стабільних взаємовідносин між сторонами контракту. 

     Джерело: розроблено автором на основі [12] 

 

Згідно з теорією ефективного укладання контракту, важливим аспектом 

є забезпечення взаємної вигоди та задоволення інтересів обох сторін. Ця 

теорія виокремлює декілька ключових принципів, які сприяють створенню 

ефективного контракту. 

Чіткість та однозначність умов: контракт повинен містити чіткі та 

однозначні умови, які детально визначають права та обов'язки сторін. Це 

допомагає уникнути тлумачень та непорозумінь, забезпечуючи однакове 

розуміння зобов'язань кожної сторони. 

Вигідність для обох сторін: контракт має бути вигідним для обох 

сторін. Умови контракту повинні сприяти досягненню взаємної вигоди та 

задоволенню інтересів обох сторін. Це може включати встановлення 

справедливих цін, розподіл ризиків та вигоди, а також врахування потреб та 
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обмежень кожної сторони. 

Гнучкість та адаптивність: ефективний контракт повинен бути 

гнучким та адаптивним до змінних умов та обставин.  Він може містити 

положення про зміни умов, перегляд цін, виключення випадків 

непередбачуваної ситуації.  

Це допомагає сторонам забезпечити узгодженість та адаптуватися до 

змін, що можуть виникнути протягом терміну контракту. 

Розподіл ризиків та відповідальності: контракт повинен чітко 

визначати розподіл ризиків та відповідальності між сторонами. Це включає 

встановлення механізмів для вирішення можливих спорів, компенсації за 

невиконання умов та визначення обмежень відповідальності сторін. Розподіл 

ризиків сприяє забезпеченню стабільності та захисту інтересів сторін. 

Довгострокова перспектива: ефективний контракт має бути 

спрямованим на довгострокову співпрацю та партнерство між сторонами. Це 

означає, що контракт повинен враховувати не лише поточні потреби, але й 

перспективи майбутнього розвитку та співпраці.  

Це допомагає створити основу для стійкого та успішного партнерства. 

Порядок укладання контракту показано на рисунку 1.1. 

Врахування цих елементів під час укладання контракту допомагає 

створити правову основу для ефективної та успішної взаємодії між 

сторонами, забезпечуючи стабільність, довіру та розвиток міжнародного 

бізнесу. 

Основні розділи зовнішньоторговельного контракту можуть включати 

наступні характеристики: 

Вступний розділ 

Заголовок контракту: вказується, що це договір 

зовнішньоторговельної діяльності, і імена сторін. 

Дата та місце укладання контракту: визначає точний час і місце 

підписання контракту. 

Опис сторін: надається інформація про юридичні особи або фізичних  
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Рис. 1.1. Порядок укладання контракту [14] 

 

осіб, які здійснюють зовнішньоторговельну діяльність. 

Предмет контракту 

Опис товарів або послуг: детальний опис та характеристика товарів або 

послуг, які будуть поставлені або надані. 

Кількість та якість товарів або послуг: вказується точна кількість, 

мірилу та якість товарів або послуг, які мають бути поставлені або надані. 

Умови поставки: встановлюються терміни та місце поставки товарів 

або послуг, а також відповідні умови транспортування та страхування. 

Ціна та умови оплати 

Ціна: визначається обумовлена ціна за товари або послуги. 

Переддоговірний період 

Комерційні переговори 

Узгодження умов контракту 

       Порядок укладання контракту 

Парафування тексту контракту 

Попередні переговори 

Підготовка проєкту контракту 

Підписання контракту 
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Валюта оплати: вказується валюта, у якій буде здійснюватися оплата. 

Умови оплати: зазначається, яким чином та в які строки 

здійснюватиметься оплата (наприклад, готівкою, банківським переказом, 

акредитивом). 

Умови поставки та транспортування 

Терміни поставки: встановлюються дати та строки поставки товарів 

або надання послуг. 

Умови транспортування: вказуються способи транспортування, 

відповідальність за транспортування, страхування та витрати. 

Умови приймання товарів або послуг 

Умови контролю якості: визначаються процедури та стандарти 

контролю якості товарів або послуг. 

Умови приймання: вказуються умови та строки для приймання товарів 

або послуг. 

Відповідальність та ризики 

Ризики: визначаються сторони, які несуть ризик втрати або 

пошкодження товарів під час транспортування. 

Відповідальність: розглядаються випадки, коли одна зі сторін не 

виконує своїх зобов'язань, і визначаються можливі наслідки. 

Розгляд спорів 

Механізми вирішення спорів: зазначаються умови і процедури для 

вирішення можливих спорів або суперечок. 

Судова юрисдикція: вказується країна або юрисдикція, де можуть 

розглядатися спори. 

 

1.3.  Методичні підходи до оцінки ефективності контрактної 

діяльності суб'єктів ЗЕД 

 

Методичні підходи до оцінки ефективності контрактної діяльності 

суб'єктів зовнішньоекономічної діяльності включають різні інструменти та 



20 

методи, які допомагають визначити результативність контрактної діяльності 

та її вплив на фінансові та економічні показники. 

Аналіз фінансових показників є важливим методичним підходом до 

оцінки ефективності контрактної діяльності суб'єктів зовнішньоекономічної 

діяльності. Цей підхід базується на оцінці фінансових результатів, які 

відображаються у фінансових звітах суб'єктів. 

Один з ключових фінансових показників, які використовуються для 

оцінки ефективності контрактної діяльності, є прибуток.  

Прибуток відображає рівень прибутку, заробленого суб'єктом 

зовнішньоекономічної діяльності після врахування всіх витрат, зокрема 

витрат, пов'язаних з виконанням контрактів. Високий рівень прибутку 

свідчить про успішну контрактну діяльність, в той час як низький рівень 

прибутку може свідчити про проблеми в контрактній діяльності. 

Рентабельність є ще одним важливим фінансовим показником, який 

використовується для оцінки ефективності контрактної діяльності.  

Вона відображає співвідношення між прибутком та витратами, та 

вказує, наскільки ефективно суб'єкт зовнішньоекономічної діяльності 

використовує свої ресурси для отримання прибутку. Висока рентабельність 

свідчить про ефективне використання ресурсів та успішність контрактної 

діяльності. 

Додатково оборотність активів є показником, який вказує на швидкість 

обертання активів суб'єкта зовнішньоекономічної діяльності.  

Він вимірює, скільки разів активи суб'єкта перетворюються у прибуток 

протягом певного періоду. Висока оборотність активів свідчить про 

ефективне використання активів та здатність суб'єкта швидко генерувати 

прибуток від контрактної діяльності. 

Аналіз фінансових показників дозволяє отримати об'єктивну оцінку 

ефективності контрактної діяльності суб'єктів зовнішньоекономічної 

діяльності, виявити потенційні проблеми та резерви для поліпшення. Він 

допомагає сторонам контракту приймати обґрунтовані рішення щодо 
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вдосконалення контрактної стратегії та забезпечення взаємовигідних умов 

для всіх зацікавлених сторін. 

Для аналізу фінансових показників контрактної діяльності можуть бути 

застосовані такі формули: 

Рентабельність (Profitability): 

                                    Рентабельність =   
            

       
                        (1.1) 

Показник оборотності активів (Asset Turnover): 

                    Оборотність активів = 
          

                     
                      (1.2) 

Ці формули дозволяють виміряти ефективність використання ресурсів 

та генерації прибутку.  

Застосування цих формул допоможе визначити рівень рентабельності 

та швидкість обертання активів суб'єкта зовнішньоекономічної діяльності. 

Оцінка виконання контрактів є важливим аспектом контрактної 

діяльності суб'єктів зовнішньоекономічної діяльності. Цей підхід 

зосереджений на оцінці ступеня виконання контрактів з точки зору 

встановлених умов та термінів. 

Для проведення оцінки виконання контрактів використовуються різні 

критерії та методи.  

Один з них  це відповідність поставок товарів або надання послуг 

контрактним умовам. Проводиться аналіз, яким чином поставлені товари або 

надані послуги відповідають якісним, кількісним та іншим вимогам, 

встановленим у контракті. 

Додатково оцінюється дотримання термінів. Це означає, що 

перевіряється, чи були виконані зобов'язання щодо поставки товарів або 

надання послуг у встановлені терміни. 

Рівень задоволення клієнтів є ще одним критерієм оцінки. Цей 

показник визначає, наскільки сторони контракту задоволені якістю та 

забезпеченням своїх потреб. 
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Також важливим є моніторинг якості та ефективності контрактної 

діяльності. Це передбачає систематичний контроль якості виконання 

контракту та оцінку його ефективності з метою виявлення відхилень та 

прийняття заходів для їх усунення. 

Для оцінки якості виконання контрактів можна використовувати такі 

формули: 

Відсоток відхилень якості = (Кількість виявлених відхилень /  

               Загальна кількість оцінених одиниць) * 100%                    (1.3)                                                    

 

Коефіцієнт якості виконання = (Сумарна вартість виконаних послуг /               

                      Сумарна вартість контракту) * 100%                     (1.4) 

 

Для оцінки ефективності контрактної діяльності можуть бути 

використані такі формули: 

 
Рентабельність контракту = (Чистий прибуток від контракту /  

                           Витрати на його виконання) * 100%                                     (1.5) 

 

Оборотність активів = Виручка від контрактів / 

                          Загальна вартість активів                                          (1.6) 

 

Оцінка ризиків є важливим етапом в управлінні контрактною 

діяльністю. Вона полягає в ідентифікації потенційних ризиків, визначенні їх 

ймовірності та впливу на результати контракту, а також у розробці стратегій 

для мінімізації та управління ними. 

Під час оцінки ризиків важливо провести докладний аналіз факторів, 

які можуть вплинути на виконання контракту.  

Це можуть бути фінансові ризики, пов'язані зі зміною валютних курсів 

або фінансової стабільності сторін, ризики зміни регуляторного середовища, 

юридичні ризики, технологічні ризики, ризики пов'язані з поставками та 

логістикою, ризики відмови сторін від виконання зобов'язань тощо. 
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Для кожного ідентифікованого ризику необхідно визначити його 

ймовірність виникнення та потенційний вплив на виконання контракту.  

Це може включати оцінку фінансових втрат, затримок у виконанні, 

зміни якості товарів чи послуг, втрату репутації тощо. 

Після оцінки ризиків необхідно розробити стратегії мінімізації та 

управління ними. Це можуть бути заходи з диверсифікації ризиків, укладання 

страхових полісів, встановлення додаткових контрольних механізмів, 

укладання додаткових угод з постачальниками чи підрядниками, 

застосування різних варіантів стратегій поставок та логістики. 

Важливо постійно моніторити ризики під час виконання контракту та 

вчасно реагувати на можливі зміни у ситуації. Це допоможе забезпечити 

успішне виконання контракту та зменшити негативні наслідки випадку 

виникнення ризикових ситуацій. 

Підприємницька діяльність завжди супроводжується ризиком, оскільки 

вона передбачає виконання операцій з певним рівнем непередбачуваних 

втрат або можливістю отримання значного прибутку. Проте, разом зі 

збільшенням ризику зростає загроза фінансової нестабільності та 

банкрутства підприємства. 

Економічно ризик відображає ймовірність виникнення 

непередбачуваних збитків (зменшення або повна втрата прибутку, 

невиконання запланованих доходів, несподівані витрати, втрата частини або 

всього власного капіталу) в умовах невизначеності фінансово-господарської 

діяльності.  

Ризик можна класифікувати залежно від деяких ознак. 

Одна з класифікацій включає чисті ризики, які можуть призвести лише 

до збитків, та спекулятивні ризики, які можуть мати як позитивний, так і 

негативний результат. 

Фінансові ризики належать до спекулятивних ризиків і пов'язані з 

втратою, яку може зазнати підприємство внаслідок проведення фінансових 

або біржових операцій. 
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Невизначеність щодо досягнення результатів господарської діяльності 

підприємства обумовлена впливом зовнішніх (екзогенних) та внутрішніх 

(ендогенних) факторів. 

До екзогенних факторів невизначеності відносять політичну 

нестабільність, соціально-економічні напруження, конфлікти національного 

чи етнічного характеру, регіональні та галузеві особливості, нестабільність 

фінансового ринку та національної валюти, інфляцію, потребу в інвестиціях 

та споживчий попит. Ці фактори ризику створюють макросередовище, в 

якому функціонує підприємство. 

 

Рис. 1.2. Види ризиків 

                          Джерело: розроблено автором на основі [17] 

 

Для оцінки ефективності контрактної діяльності використовується 

підхід на основі системи ключових показників ефективності (KPI). KPI є 

конкретними метриками або вимірюваннями, що дозволяють оцінити рівень 

досягнення цілей контракту, якість виконання зобов'язань, ефективність 

використання ресурсів та інші важливі аспекти, які мають значення для 
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сторін контракту. 

Система KPI може включати широкий спектр показників, які 

відображають різні аспекти контрактної діяльності.  

Деякі з них можуть бути фінансовими, такими як прибуток, 

рентабельність чи оборотність активів. Інші можуть відноситися до якості 

виконання контракту, наприклад, часу доставки товарів або рівня 

задоволення клієнтів. 

Важливо, щоб обрані KPI були відповідними і спрямованими на оцінку 

ключових аспектів контрактної діяльності.  

Вони повинні бути міркувальними, вимірюваними і можливими до 

кількісної оцінки. Крім того, система KPI повинна бути адаптованою до 

конкретного контракту та його цілей. 

Застосування системи KPI дозволяє стежити за ходом виконання 

контракту, ідентифікувати сильні та слабкі сторони, розпізнати можливі 

проблеми та вчасно реагувати на них. Вона сприяє контролю якості, 

оптимізації процесів та підвищенню ефективності контрактної діяльності. 

У системі ключових показників ефективності (KPI) можуть 

використовуватись різні формули для обчислення показників. 

1)  Частка ринку (Market share): 

 
Частка ринку = (Обсяг продажів компанії / 

                           Обсяг продажів ринку) *100                                  (1.7) 

 
2) Відсоток виконання графіка поставок (Delivery schedule adherence): 

Відсоток виконання графіка поставок = (Кількість поставок, виконаних         

                       вчасно / Загальна кількість поставок) * 100                            (1.8) 

 
3) Задоволення клієнтів (Customer satisfaction): 

Задоволення клієнтів = (Кількість задоволених клієнтів / Загальна                                       

                       кількість опитаних клієнтів) * 100                              (1.9) 
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Висновки до розділу 1  

 

Контрактна діяльність та зовнішньоекономічний контракт мають свої 

унікальні характеристики. Контрактна діяльність передбачає укладання 

угоди між сторонами, яка встановлює їх права та обов'язки. 

Зовнішньоекономічний контракт створює правову базу для здійснення 

зовнішньоекономічних операцій. 

Укладання зовнішньоекономічного контракту базується на принципах 

добровільної угоди між сторонами. Важливим аспектом є чіткість, 

зрозумілість та вигідність умов контракту для обох сторін. 

Оцінка ефективності контрактної діяльності здійснюється за 

допомогою різних підходів. Аналіз фінансових показників дозволяє оцінити 

ефективність використання ресурсів та генерацію прибутку від контрактів. 

Оцінка виконання контрактів зосереджена на оцінці виконання умов 

контракту та рівня задоволення клієнтів. Оцінка ризиків включає 

ідентифікацію потенційних ризиків та розробку стратегій управління 

ризиками. 

Використання системи ключових показників ефективності (KPI) 

дозволяє оцінити досягнення цілей контракту, якість виконання та 

ефективність використання ресурсів. KPI виступає як інструмент для 

моніторингу та оцінки результатів контрактної діяльності. 

Загальною метою цього розділу було розкриття теоретичних та 

методичних аспектів управління контрактною діяльністю суб'єктів 

зовнішньоекономічної діяльності. Отримані висновки становлять теоретичну 

базу для подальшого дослідження та розвитку практичних рекомендацій у 

цій сфері. 
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РОЗДІЛ 2. АНАЛІЗ ДІЯЛЬНОСТІ ТА ЕФЕКТИВНОСТІ 

КОНТРАКТНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ В ЗЕД ПРАТ «ІНДАР» 

 

2.1. Аналіз та специфіка діяльності фармацевтичної галузі 

 

Фармацевтична промисловість  це сукупність або сукупність 

підприємств, що займаються виробництвом і реалізацією лікарських засобів, 

препаратів, контролем їх якості, а також підготовкою та перепідготовкою 

кадрів. Ця галузь об'єднує підприємства, що виробляють практично 

однорідну продукцію, включаючи стадії виробництва та реалізації продукції 

споживачам. Крім того, ця галузь має ряд специфічних характеристик, які 

відрізняють її від інших галузей виробництва. Серед основних специфічних 

ознак можна відзначити наступні: 

 досить тривалий цикл виробництва та розробки лікарських засобів; 

 високий рівень висококваліфікованого персоналу; 

 відносно широкий асортимент; 

 нееластичний і нестабільний попит. 

Ця галузь сповнена протиріч, які відрізняють її від багатьох інших сфер 

виробничого процесу. Але незважаючи на те, що ця галузь зробила значний 

внесок у добробут людей, зміцнення здоров'я та зменшення страждань, 

громадськість все ще дуже часто в соціологічних опитуваннях не довіряє цій 

галузі та часто порівнюється з атомною промисловістю. 

Ця галузь все ще є бізнесом із високим ризиком, у який варто 

інвестувати гроші, і сприймається широкою громадськістю як дуже 

прибуткова. 

Слова «фармацевтичний засіб» і «ліки» часто використовуються як 

синоніми, а слово «ліки» також може означати як ліки, так і заборонену 

речовину, залежно від контексту. Слово «ліки» в основному 

використовується для потенційних фармацевтичних препаратів, які 

розробляються промисловістю [20, с. 144].   
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Слово «ліки» люди використовують уже протягом 3000 років. Але 

першопрохідцями цієї галузі були китайці. Близько 1100 років до нашої ери 

були зареєстровані кілька десятків ліків як рослинного, так і тваринного 

походження.  

Але і за межами Китаю відбувався бурхливий розвиток даної галузі. 

Перша відома фармакопея, яка складалася з п’яти томів, була написана в 

першому столітті нашої ери грецьким ботаніком Діоскоридом і мала назву De 

Material Medica [32, с. 456]. 

До 18-го століття використання рослинних ліків повністю базувалося 

на емпіризмі: лікарі знали, що діє, але не знали, чому чи як. Однак наприкінці 

18 століття почали зароджуватися основи фармакології, яка вивчала дію ліків 

і те, як вони виявляють свою дію. У 1780-х роках Вільям Вітерінг був одним 

із перших, хто вивчив і виділив активний інгредієнт рослинного засобу. 

Однак засновником сучасної фармакології вважається Освальд 

Шмідеберг (1838-1921). З 1872 року він працював професором 

Страсбурзького університету в Австрії, де вивчав хлороформ і хлоралгідрат. 

А вже в 1878 році він опублікував текст під назвою «Нарис фармакології». 

Цікаво, що розвиток органічної хімії припадає на той же період, що і 

розвиток фармакології. До 19 століття хіміки вважали, що сполуки, отримані 

з живих організмів, наділені «життєвою силою», яка відрізняє їх від 

неорганічних сполук. Але вже у 1828 році міф про життєву силу було 

розвіяно, адже Фрідріх Веллер створив органічну хімію сечовину, яка 

повністю складалася з неорганічної сполуки ціанату амонію [33, с. 165]. 

У той же час сучасна фармакологія черпає свою підтримку з двох 

основних джерел: таких компаній, як Merck, Eli Lilly і Roche, які були 

основними постачальниками натуральних продуктів, основними з яких є 

морфін, хінін і стрихнін. Уже в 19 столітті вони перейшли до великого 

виробництва ліків. У той час як нещодавно створені барвники та хімічні 

компанії, такі як Bayer, ICI, Pfizer і Sandoz, створили дослідницькі 

лабораторії та знайшли медичне застосування для своїх продуктів. 
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Але, незважаючи на такі високі темпи розвитку цієї галузі, в 1930-х 

роках більшість ліків все ще продавалися без рецепта. Але на початку 20 

століття було досягнуто ряд значних успіхів. У 1897 році вчені Bayer 

продемонстрували підвищену ефективність саліцилової кислоти. А в 1920-

1930-х роках почалося виробництво інсуліну та пеніциліну, хоч і в досить 

невеликих кількостях [34, с. 201]. 

Ще однією особливістю цього сектора є те, що він досить 

монополізований. Тобто на ринку представлена невелика кількість 

транснаціональних корпорацій, серед яких найбільш відомі та провідні у цій 

сфері: AstraZeneca, GlaxoSmithKline (GSK), Eli Lilly, Merck, Novartis, Roche 

та Pfizer. 

Цей список компаній представляє близько 40% фармацевтичного ринку 

з фінансової точки зору. Але в той же час вони відповідають невеликій 

частині галузі в цілому. 

Більш того, з точки зору пересічного споживача, 90% компаній, які 

займаються виробництвом і продажем фармацевтичної продукції, є 

непомітними. Але слід зазначити, що ці компанії виробляють більшу частину 

фармацевтичної продукції. 

Найбільші фармацевтичні компанії світу наведені в таблиці 2.1. 

Таблиця 2.1 

Найбільші фармацевтичні компанії світу 

Назва 
Рік 

заснування 
Штаб-квартира 

Число 

працівників 
Дохід (2021 р.) 

Bayer AG 1863 Леверкузен 99 637 1,00 млрд. € 

Merck & Co 1891 Нью-Джерсі 69 000 13,049 млрд. $ 

Abbott Laboratories 1888 Чикаго 91 000 35 млрд. $ 

AstraZeneca plc 1999 Кембрідж 50 000 25 млрд. $ 

Sanofi 2004 Париж 112 000 6,223 млрд. € 

Novartis 1996 Базель 104 323 24,021 млрд. $ 

GlaxoSmithKline 2000 Брентфорд 99 000 4,385 млрд. £ 

F. Hoffmann-La Roche 1896 Базель 85 000 9,535 млрд. $ 

Pfizer 1849 Нью-Йорк 78 000 21,98 млрд. $ 

Johnson & Johnson 1886 Нью-Брансуик 128000 20,878 млрд. $ 

     Джерело: складено автором на основі [21] 
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У 2013 році 84% із 4000 мільйонів рецептів, виписаних у Сполучених 

Штатах, були на генеричні ліки. Така однобока ситуація спричинена 

патентною системою: великі дослідницькі фармацевтичні компанії 

інвестують багато мільярдів доларів у пошук нових ліків [33, с. 42]. 

Багато препаратів, що розробляються, ніколи не вийдуть на ринок, 

оскільки вони мають певний недолік або серйозні побічні ефекти, які можуть 

завдати шкоди потенційним споживачам. 

Але при цьому щорічно на ринок виходить невелика кількість 

фармацевтичних препаратів, завдяки патентній системі є гарантія збереження 

виключних прав на продаж цього фармацевтичного препарату. 

Але після закінчення терміну дії патенту будь-яка компанія з достатнім 

виробничим та інноваційним потенціалом може виробляти цей препарат, 

який називають «генеричним фармацевтичним препаратом». 

Тому більшість препаратів, тобто всі ті, на які видано патент, 

виробляють і продають генеричні фармацевтичні компанії. 

Ті компанії, які займаються виробництвом генеричних препаратів, 

відносно недорогі і мають відносно низький рівень ризику. 

Компанії-генерики не несуть жодних витрат на НДДКР, хоча деякі 

великі компанії проводять НДДКР, орієнтовані на процес, щоб запровадити 

більш ефективне та рентабельне виробництво [21]. 

Проте з часом ефективність досліджень і розробок у фармацевтичній 

промисловості падає. 

Кожні 9 років кількість коштів, що витрачаються на розробку та 

дослідження нових ліків, зменшується вдвічі. А з 1950 року вони зменшилися 

у 80 разів, звичайно, з поправкою на інфляцію. 

Крім того, з 2010 року кількість фармацевтичних компаній об’єдналася 

в 9 великих компаній, порівняно з 30, які існували в 1989 році. 

Pfizer один поглинув American Cyanamid, American Home Products, 

Pharmacia, Upjohn, Warner-Lambert і Wyeth, а також фармацевтичні інтереси 

Monsanto. 
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Загалом фармацевтичний ринок оцінюється в 1,089 мільярда доларів 

США. Для порівняння, український ринок оцінюється приблизно в 3,418 

мільярда доларів США. 

Також варто зазначити, що темпи зростання цього ринку вищі і 

перевищують темпи зростання ВВП, тому цей сектор є досить привабливим. 

Згідно з даними Міністерства економіки України, темпи зростання 

ВВП у 2022 році очікуються на рівні 3,8%, у 2023 році – 4,7%, у 2024 році – 

5%. При цьому очікується, що темпи зростання фармацевтичного ринку 

складуть близько 14-19% у національній валюті. 

Також можна відзначити, що цей сектор характеризується високою 

продуктивністю. У першу чергу це проявляється завдяки високій технології 

виробництва та високому рівню кваліфікації працівників. 

У середньому на одного зайнятого в галузі припадає майже 1,4 млн. 

грн. ВВП. Інвестуючи в дослідження та розробки, виробники стимулюють 

розвиток галузі. Для прикладу проведемо аналіз доходу фармацевтичного 

ринку України (табл. 2.2).  

Таблиця 2.2 

Дохід від реалізації на ринку фармацевтичної продукції у 2021 р.  

Підприємство 
Чистий дохід 

у 2021  році, тис. грн. 

АТ «Фармак» 6 400 843 

Корпорація «Артеріум» 4 083 533 

ПрАТ «Дарниця» 3 312 103 

ТОВ «Фармацевтична компанія «Здоров’я» 2 304 235 

АТ «Київський вітамінний завод» («КВЗ») 2 250 100 

АТ «Науково-виробничий центр «Борщагівський хіміко-

фармацевтичний завод» (АТ «БХФЗ») 
1 490 599 

АТ «Лекхім» 1 235 820 

ПАТ «Монфарм» 167 321 

Загальна місткість ринку  21 244 554 

        Джерело: побудовано автором згідно з [22-26] 

У таблиці представлені дані за 2021 рік. Також для більш точного 

розуміння слід розглянути відсоткове відношення компаній та їх місткість на 

ринку.  
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Як видно з таблиці загальна місткість ринку становила 21 244 554 тис. 

грн. Причому найбільший чистий дохід за 2021 рік отримала компанія АТ 

«Фармак», що робить її безсумнівним лідером за даним показником. 

 Корпорація «Артеріум» та ПрАТ «Дарниця» мали чистий дохід у 

розмірі 4 083 533 та 3 312 103 тис. грн. відповідно та займали друге та третє 

місце.   

Проте на ринку представлені не лише компанії, які мають великий 

чистий дохід. Наприклад, ПАТ «Монфарм» отримала у 2021 р. чистий дохід 

у розмірі 167 321 тис. грн. і займала останнє місце в списку. 

На рисунку 2.1 наведено частки доходу основних фармацевтичних 

компанії України у 2021 році. 

 

Рис. 2.1. Частка доходу основних фармацевтичних компаній України у 

2021 році, % 

                            Джерело: побудовано автором 
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Згідно з даними рисунку, найбільшу частку має АТ «Фармак» – 30% 

ринкової виручки, АТ «Артеріум» має 19%, ПрАТ «Дарниця» – 15%, ТОВ 

АТ «Фармацевтична компанія «Здоров’я» та АТ «Київський вітамінний 

завод» («КВЗ») – 11%, ВАТ «Науково-виробничий центр «Борщагівський 

хіміко-фармацевтичний завод» (ВАТ «БХФЗ») – 7%, ВАТ «Лекхім» –  6%, 

ПАТ «Монфарм» –  близько 1%.  

Якщо розглядати товарну структуру ринку, то близько 75% складають 

препарати, що містять алкалоїди або їх похідні, але не гормони чи 

антибіотики, 10% – антисироватки та вакцини та близько 8% – препарати, що 

містять пеніцилін та інші антибіотики. Більш детальний поділ представлений 

нижче. 

 

Рис. 2.2. Структура продажу фармацевтичної продукції у 2022 р., % [26] 

 

У 2019 році обсяг продажів продукції в аптеках склав близько 100 

млрд. грн, з них ліків – близько 90 млрд. грн. 

Спостерігається тенденція до збільшення продажу ліків за рецептами. 
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7% -1% 1% 

Ліки з вмістом алкалоїдів 

Антисироватка 

Ліки з вмістом пеніциліну 

Ліки з вмістом гормонів 

Реактиви діагностичні  

Препарати концентровані  
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• державна політика у сфері фармацевтичної промисловості; 

• елемент економічної доступності; 

• реклама та просування лікарських засобів; 

• рівень доходів і динаміка захворюваності. 

Так, у 2019 році найбільший вміст на ринку отримали алкалоїдні 

препарати. Усі інші препарати отримали показники від 10% до 1%. 

 

2.2. Загальна характеристика діяльності підприємства 

 

ПрАТ «Індар» розпочало свою діяльність у 1997 році відповідно до 

Постанови КМУ № 82 «Про організацію виробництва вітчизняних інсулінів». 

Протягом наступного року були вирішені майнові, фінансові та кадрові 

проблеми. Також були проведені перші наукові роботи з розробки ліків. 

Отримано комп’ютерні системи, сумісні з FDA. А вже в 1999 році 

підприємство почало працювати. 

Основним видом діяльності підприємства за КВЕД є 21.20 

Виробництво фармацевтичних препаратів і матеріалів. Додатковим видом 

діяльності є 46.46 Оптова торгівля фармацевтичними засобами. 

Продукція компанії має широку номенклатуру і є основними 

фармацевтичними продуктами, що відповідають їх ціні. Більш детально 

загальну інформацію про підприємство подано в таблиці 2.3.  

Підприємство випускає широкий асортимент продукції, яка допомагає 

населенню України та іноземним споживачам цієї продукції. Перелік 

продукції представлений не тільки на внутрішньому, а й на зовнішньому 

ринку. За даними компанії, більша частина експортних операцій 

здійснюється до країн Південної Америки, особливо до Бразилії, яка є 

найбільшим імпортером продукції ПрАТ «Індар». 

Керівництво компанії також зазначає, що потужності підприємства 

використовуються не повністю, за інформацією на 2020 рік щорічно 

виробляється близько 4,5 млн. ампул. 
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Таблиця 2.3 

Загальна характеристика ПрАТ «Індар» 

№ Показник Характеристика 

1 Код ЄДРПОУ 21680915 

2 Скорочена назва ПрАТ «Індар» 

3 Юридична адреса Вул. Зрошувальна вулиця, 5 

4 
Види економічної діяльності 

за КВЕД-2010 

21.20 Виробництво фармацевтичних препаратів і 

матеріалів 

4 
Види економічної діяльності 

за КВЕД-2010 
46.46 Оптова торгівля фармацевтичними товарами 

5 Вид промислової діяльності 
Виробництво основних фармацевтичних продуктів і 

фармацевтичних препаратів 

6 Телефон (044) 566-36-01 

7 Факс (044) 566-35-12 

8 Веб-сайт http://www.indar.com.ua 

9 Рік заснування 1997 

10 Форма власності Приватна власність 

11 
Організаційно-правова форма 

господарювання за КОПФГ 
Акціонерне товариство 

        Джерело: побудовано автором на основі [27] 

 

При цьому підприємство має можливість збільшити виробництво до 15 

млн. ампул на рік. Крім основного переліку продукції, що випускається 

компанією, а саме протидіабетичних препаратів, вона також випускає 

препарати, що впливають на обмінні процеси, а також антидоти. 

Асортимент продукції наведено в таблиці 2.4. 

Даний асортимент продукції медичних препаратів реалізується у 

вільному доступі і за роздрібною ціною. Також можливий продаж у блістерах 

та в повному обсязі. Такий спосіб продажу запроваджено для задоволення 

потреб тих споживачів, яким не потрібен весь обсяг упаковки лікарського 

засобу. 

Аналізуючи підприємство, слід також враховувати специфіку 

управління цим підприємством. Одним із факторів, що впливають на 

управління, є організаційна структура. Він являє собою будівлю 

взаємозв'язку і взаємовідносин усіх сфер господарювання. У ПрАТ «Індар» 

існує лінійно-функціональна організаційна структура, що наведено на 

рисунку 2.3. 

http://www.indar.com.ua/


36 

Таблиця 2.4 

 Асортимент продукції ПрАТ «Індар»  

Група товарів Найменування товару 

Діабет 

Метформін – бігуанід з антигіперглікемічним ефектом. Знижує рівень 

глюкози у плазмі крові. 

ReDerma – шкарпетки лікувально-профілактичні з ексклюзивною тех-

нологією використання мідних волокон для попередження синдрому 

діабетичної стопи. 

Голки «Insupen» для шприц-ручок сумісні з усіма наявними на ринку 

інсуліновими шприц-ручками і виробляються відповідно до європейсь-

кого стандарту якості EN ISO 11608-2:2000 «TYPE А». 

Шприц-ручка для введення інсуліну «Іd Pen» – призначена для введен-

ня доз інсуліну від 1 до 60 МО з кроком у 1МО. 

Глюкометр GlucoDr. auto™ А AGM-4000 (дистриб’ютор в Україні) – 

використовується для самостійного визначення рівня глюкози в крові. 

Хумодар Р 100Р – препарат інсуліну людини рекомбінантного. Проти-

діабетичний засіб короткої дії. Забезпечує швидке зниження рівня глю-

кози у крові, посилює її засвоєння тканинами. 

 Хумодар Б 100Р – препарат інсуліну людини рекомбінантного. Проти-

діабетичний засіб середньої тривалості дії, який забезпечує зниження 

рівня глюкози у крові, посилює її засвоєння тканинами. Характеризує-

ться повільним початком та значною тривалістю дії. 

Хумодар К25 100Р – препарат інсуліну людини рекомбінантного. 

Протидіабетичний засіб комбінації інсулінів короткої та середньої 

тривалості дії, забезпечує зниження рівня глюкози у крові, посилює її 

засвоєння тканинами.  

Засоби, що 

впливають на 

метаболічні 

процеси 

Тіоктодар – препарат тіоктової (α-ліпоєвої) кислоти. Знижує резис-

тентність до інсуліну, сприяє зниженню вмісту глюкози в крові та 

гальмує розвиток периферичної нейропатії. 

Антитромбо-

тичні засоби 

Гепарин-Індар – препарат належить до антикоагулянтів прямої дії. Ге-

парин діє швидко. Використовують для лікування тромбоемболії та зах-

ворювань, що супроводжуються ризиком тромбоемболічних усклад-

нень, попередження післяопераційних венозних тромбозів та емболії 

легеневої артерії, запобігання згортання крові при діалізі та екстрактор-

поральному кровообігу. 

Антидоти 

Протаміну сульфат –  ефективний антидот гепарину в еквівалентній 

дозі: 1 мг протаміну сульфату нейтралізує 1 мг гепарину. Ефект насту-

пає миттєво («на голці») і триває близько 2 годин. Застосовується для 

нейтралізації надлишкової небажаної анти коагуляційної дії гепарину: у 

разі передозування, перед та після операцій на тлі терапії гепарином, 

після операцій на серці і кровоносних судинах із застосуванням екстра-

корпорального кровообігу, при проведенні гемодіалізу із застосуванням 

гепарину. 

        Джерело: побудовано автором на основі [27] 

Особливістю цієї структури управління є те, що функціональні служби 

доводять до відома про свої рішення через вище керівництво або ж 

безпосередньо до працівників.  
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Рис. 2.3. Організаційна структура управління ПрАТ «Індар» [27] 

 

Асортимент продукції підприємства є досить широким. Крім продукції, 

яка є основною, підприємства реалізує також і іншу продукцію. 

Динаміка виробництва представлена в таблиці 2.5. 

Таблиця 2.5 

Динаміка виробництва продукції  ПрАТ «Індар» за 2019-2020 рр. 

Роки 2019 2020 

Абсолютне 

відхилення Основний вид продукції 

Лікарські 

препарати 

в ампулах 

Лікарські 

препарати 

в ампулах 

Обсяг 

виробни-

цтва 

у натуральній формі (ампул) 6 922 371 13 804 000 6 881 629 

у грошовій формі (тис. грн.) 356 358,98 716 079 359 720,02 

у % до всієї виробленої продукції 82,05 100,0 17,95 

Обсяг 

реалізова-

ної 

продукції 

у натуральній формі (ампул) 5 296 383 13 552 000 8 255 617 

у грошовій формі (тис. грн.) 439 802 942 470 502 668 

у % до всієї виробленої продукції 99,9 100,0 0,1 

         Джерело: створено на основі фінансової звітності підприємства  

 

У таблиці відображається фактичний обсяг виробництва продукції в 

натуральному вираженні та її розрахункова вартість, а також обсяг 

реалізованої продукції і, відповідно, її розрахункова вартість. 

Проаналізувавши наведені дані, можна зробити висновок, що обсяг 
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виробництва у 2020 році зріс порівняно з 2019 роком на 6 881 629 флаконів. 

При цьому обсяг реалізованої продукції у 2020 році збільшився 

порівняно з 2019 роком на 8 255 617 одиниць, це пов’язано з тим, що після 

активного поширення COVID-19 у 2019 році, у 2020 році компанії вдалося 

стабілізувати та збільшити обсяги виробництва. 

Якщо розглядати отримані дані в грошовому еквіваленті, то у 2020 році 

обсяг виробництва отримано на 35 972 002 одиниць більше, ніж у 2019 році. 

Що стосується обсягу реалізованої продукції, то він зріс на 502 668 грн. 

Контроль якості відбувається за рахунок одного важливого аспекту, 

перш за все, це контроль побічних ефектів, які виникають під час 

застосування лікарського засобу. 

При цьому частка ринку ПрАТ «Індар» з 2018 року зростає. Але після 

зростання частки ринку, яке розпочалося у 2017 і тривало до 2019 року, після 

2019 року помітне спадання частки, що в основному відбулося через 

карантинні заходи, які були введені в країні.  

 

Рис. 2.4. Частка ринку ПрАТ «Індар» у 2017-2021 рр., % [28] 

 

У 2020 році частка ринку досягла показників, які були станом на 2018 

рік. Після зняття певних обмежень у 2021 році даний показник пішов на 
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зростання.  

Показники для аналізу фінансово-господарського стану підприємства 

та оцінки ефективності його діяльності представлені в таблиці 2.6. 

 Таблиця 2.6 

Основні показники діяльності ПрАТ «Індар» 

Показники 

Одини

ці 

виміру 

2019 рік 2020 рік 

Відхилення 

абсолют- 
не, +/- 

відно- 
сне, % 

1. Чистий дохід від реалізації проду-

кції (товарів, робіт, послуг) 
тис. грн. 942470 591543 -350927 -37,23 

2. Собівартість реалізованої продук-

ції (товарів, робіт, послуг) 
тис. грн. 715586 479242 -236344 -33,02 

3. Адміністративні витрати тис. грн. 60700 59430 -1270 -2,09 

4. Витрати на збут тис. грн. 119987 53295 -66692 -55,58 

5. Повні витрати на виробництво і 
реалізацію продукції (р.2+р.3+р.4) 

тис. грн. 896273 591967 -303406 -33,95 

6. Фінансовий результат від опера-

ційної діяльності (прибуток, збиток) 
тис. грн. 53571 346 -53225 -99,35 

7. Інші операційні доходи тис. грн. 40576 85814 45238 11,48 

8. Інші операційні витрати тис. грн. 33202 85044 518432 56,14 

9. Прибуток від реалізації 
продукції (р.6-р.7+р.8) 

тис. грн. 46197 -424 -45773 -100,91 

10. Чистий фінансовий результат 
(чистий прибуток, збиток) 

тис. грн. 43017 116 -42901 -99,73 

11. Середньорічна вартість активів тис. грн. 647354 577468 -69886 -10,79 

12. Середньорічна вартість 
власного капіталу 

тис. грн. 80886 80886 0 0 

13. Середньорічна вартість основ-
них засобів 

тис. грн. 123712 81130 -42582 -34,42 

14. Чисельність промислово-вироб-
ничого персоналу (ПВП) 

осіб 358 398 40 11,17 

15. Витрати на 1 грн. чистого дохо-
ду від реалізації (р.5/р.1)*100 

коп. 95,09 100,07 4,98 5,23 

16. Фондовіддача (р.1/р.13) грн. / грн. 7,62 7,29 -0,33 -4,33 

17. Продуктивність праці ПВП 
(р.1/р.14) 

грн. / 
особу 

2632,59 1486,28 -1146,31 -43,53 

Джерело: побудовано автором на основі даних фінансового звіту підприємства 

 

Перейдемо до аналізу основних показників діяльності ПрАТ «Індар» 

(табл. 2.7). За даними таблиці можна зробити висновок, що у 2019 році 

відбулося значне зростання фінансових показників за рахунок збільшення 

обсягів виробництва та реалізації продукції. 
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Таблиця 2.7 

Основні фінансово-економічні показники діяльності ПрАТ «Індар»  

за 2018-2020 рр. 

Показники 2018  2019. 2020  

Відхилення  

2019/2018 рр. 

Відхилення  

2020/2019 рр. 

абс.,  

тис. 

грн. 

відн.,  

% 

абс.,  

тис. грн. 

відн.,  

% 

Чистий дохід (виручка) від реалізації 

продукції 
488585 942470 591543 453885 92,90 -350927 -37,23 

Собівартість реалізованої продукції 336846 715586 479242 378740 112,44 -236344 -33,03 

Валовий прибуток  151739 226884 112301 75145 49,52 -114583 -50,50 

Адміністративні витрати 68922 60700 59430 -8222 -11,93 -1270 -2,09 

Витрати на збут 62809 119987 53295 57178 91,03 -66692 -55,58 

Інші операційні доходи 31782 40576 85814 8794 27,67 45238 111,49 

Інші операційні витрати 41340 33202 85044 -8138 -19,69 51842 156,14 

Фінансовий результат від операційної 

діяльності 
10450 53571 346 43121 412,64 -53225 -99,35 

Інші фінансові доходи 7 0 0 -7 - 0 0 

Фінансові витрати 606 236 20 370 -61,06 -216 -91,52 

Фінансовий результат до оподаткування 9851 53335 326 43484 441,42 -53009 -99,39 

Витрати з податку на прибуток 3634 10318 210 6684 183,93 -10108 -97,96 

Чистий прибуток 6217 43017 116 36800 591,93 -42901 -99,73 

         Джерело: розроблено автором на основі фінансової звітності підприємства 

 

Чистий прибуток від реалізації продукції збільшився на 453 885 тис. 

грн. (на 92,9% до 2018 року). Але за рахунок збільшення собівартості 

реалізованої продукції валовий прибуток зменшився на 378740 тис. грн. 

За рахунок збільшення доходу від реалізації продукції валовий 

прибуток кінцевого результату зріс на 453 885 тис. грн. до 75145 тис. грн., 

збільшившись порівняно з минулим роком на 49,52%. 

Крім того, завдяки збільшенню чистого прибутку від реалізації 

продукції на 453 885 тис. грн. та збільшення витрат на збут на 57 178 тис. 

грн., інших операційних доходів на 8794 тис. грн., а також зменшення 

адміністративних витрат на 8 222 тис. грн., інших операційних витрат на       

8 138 тис. грн., фінансовий результат збільшився на 43 121 тис. грн. 

порівняно з попереднім роком. 
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За рахунок збільшення фінансового результату на 43 121 тис. грн., 

зменшення фінансового доходу на 7 тис. грн. та фінансових витрат 370 тис. 

грн., прибуток до оподаткування у 2019 році збільшився на 43 484 тис. грн.  

Таким чином, чистий прибуток у 2019 році збільшився на 36,8 тис. грн. 

порівняно з 2018 роком. 

Проте відомо, що у 2020 році спостерігалося різке зниження обсягів 

виробництва та реалізації продукції, що призвело до відповідного зниження 

фінансових показників. 

Порівняно з 2019 роком у 2020 році чистий дохід від реалізації 

продукції зменшився на 350,927 тис. грн. (на 37,23%), а валовий прибуток 

склав 112 301 тис. грн., що на 50,50% менше рівня попереднього року. 

Фінансовий результат від операційної діяльності зменшився на 53 225 

тис. грн. (99,35%). Чистий прибуток за 2020 рік становив 116 тис. грн., тобто 

був на 42 901 тис. грн. (99,73%) меншим, ніж у попередньому році. 

Проаналізувавши дані таблиці, спостерігаємо тенденцію, що чистий 

прибуток від реалізації зменшився на 350 927 тис. грн. або 37,23%, що 

спричинило зниження собівартості реалізованої продукції підприємства на 

236 344 тис. грн. або 33,02%. 

Що стосується інших показників, то проаналізувавши їх, ми бачимо, 

що збутові та адміністративні витрати зросли на 66 692 та 1 270 тис. грн. 

відповідно. Чистий фінансовий результат зменшився на 42 901 тис. грн. у 

2020 році порівняно з 2019 роком. Кількість персоналу за рік збільшилася на 

40 робітників, що може вказувати на майбутнє розширення виробництва.  

Також варто приділити увагу і ринковому скорингу основних 

показників, таких, як частка у секторі, частка ринку та інші (табл. 2.8).  

Провівши аналіз, можна побачити, що найбільш невдалим для 

підприємства був 2017 рік. На це є декілька причин: зміна керівного апарату 

підприємства та фінансові труднощі. Абсолютний спад виручки за рік 

становив -119,0 млн. грн., відносний спад виручки за рік -34,2 %, абсолютний 

середньорічний приріст виручки за 3 роки  -68,4 млн. грн.  
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Таблиця 2.8 

Ринковий скоринг ПрАТ «Індар» 

Фінансовий показник 2017 2018 2019 2020 2021 

Частка у секторі 0,01 0,03 0,05 0,0,3 0,04 

Частка ринку 0,77 1,39 2,51 1,43 1,74 

Частка на субринку 0,77 1,39 2,51 1,43 1,74 

Місце компанії у секторі 908 538 275 454 362 

Місце компанії на ринку 27 13 11 15 13 

Місце компанії на субринку 27 13 11 15 13 

Абсолютний приріст виручки за рік, 

млн. грн. 
-119,0 257,7 453,9 350,9 161,6 

Відносний приріст виручки  за рік, %  -34,2 113,5 92,9 -37,2 27,3 

Абсолютний середньорічний приріст 

виручки за 3 роки, млн. грн. 
-68,4 78,6 198,2 120,9 88,2 

      Джерело: побудовано автором на основі [28] 

 

Але починаючи з 2018 року організація змогла підвищити свої 

показники та покращити результати діяльності завдяки зміцненню 

адміністративних відносин у керівництві і більш стабільному фінансуванню.   

 

2.3. Оцінка ефективності контрактної діяльності підприємства в 

ЗЕД 

 

ПрАТ «ІНДАР» є одним з провідних виробників фармацевтичної 

продукції на українському ринку, особливо препаратів інсуліну. 

Основна місія компанії  забезпечити мільйони людей із хронічними 

захворюваннями ліками, необхідними для тривалого та повноцінного життя. 

Основними цілями діяльності підприємства є освоєння нових ринків 

збуту та реалізація продукції, підвищення якості продукції та збільшення 

частки ринку. 

Для досягнення успіху та зміцнення конкурентних позицій важливо 

проаналізувати внутрішні та зовнішні фактори, що впливають на компанію. 

Незважаючи на складну економічну ситуацію в країні та світі, ПрАТ 

«Індар» продовжує активно розвиватися, намагаючись збільшити 

виробництво та реалізацію продукції як на зовнішньому, так і на 

внутрішньому ринках. 
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Підприємство також систематично модернізує та удосконалює основні 

засоби виробництва, що дозволяє задовольняти потреби споживачів і 

відповідати світовим стандартам виробництва. 

ПрАТ «Індар» вже займає значну частку ринку Бразилії, що свідчить 

про високу якість продукції та її відповідність міжнародним стандартам. 

Крім того, компанія постійно збільшує свою частку на ринку України.  

Проаналізуємо експортну діяльність підприємства за два роки. Вихідні 

дані подані у таблиці 2.9. 

Таблиця 2.9 

Виконання контрактних зобов’язань ПрАТ «Індар» у 2019-2020 рр. 

Назва продукції 

2019 рік 2020 рік 

Кількість, 

т 
Ціна, євро 

Вартість, 

євро 
Кількість, 

т 
Ціна, євро 

Вартість, 
євро 

Згідно з контрактами 

Гепарин-Індар 10 1300 13000 12 1200 14400 

Хумодар Б 100Р 15 1500 22500 15 1400 21000 

Всього 25 
 

35500 27 
 

35400 

Фактично 

Гепарин-ІНндар 9,5 1250 11875 11 1100 12100 

Хумодар Б 100Р 11 1510 16610 14 1500 21000 

Всього 20,5 
 

28485 25 
 

33100 

Джерело: розроблено автором на основі даних ПрАТ «Індар» 

 

Спочатку необхідно проаналізувати виконання контрактних 

зобов'язань.  

Для цього використовуються формули для визначення коефіцієнту 

виконання зобов'язань за вартістю, коефіцієнт виконання зобов'язань з 

експорту товарів за фізичним обсягом, коефіцієнт виконання зобов'язань по 

експорту товарів за ціною. Результати розрахунків зводимо в таблицю 2.10 

Як показують розрахунки, контракти не були виконані у 2020 році 

майже на 20%, а у 2019 році  майже на 7%. Недовиконання зобов'язань у 

2020 році відбулося за рахунок недовиконання за фізичним обсягом на 18,7% 

та недовиконання за ціною на 1,3%. У 2019 році недовиконання контрактних 
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Таблиця 2.10 

Виконання контрактних зобов'язань ПрАТ «Індар» по експорту 

Показники 2019 р. 2020 р. 

Коефіцієнт виконання зобов'язань за вартістю 0,8024 0,9350 

Коефіцієнт виконання зобов'язань за фізичним обсягом 0,8127 0,9266 

Коефіцієнт виконання зобов'язань за ціною 0,9874 1,0092 

      Джерело: розроблено автором на основі даних підприємства 

 

зобов'язань відбулося лише за рахунок недовиконання зобов'язань за 

фізичним обсягом на 7,3%. 

Далі необхідно проаналізувати динаміку експорту ПрАТ «Індар». 

Результати розрахунків індексів наведені у таблиці 2.11. 

Таблиця 2.11 

Результати розрахунків показників динаміки експорту ПрАТ «Індар» 

Показники Значення 

Індекс вартості 1,1620 

Індекс фізичного обсягу 1,2249 

Індекс ціни 0,9487 

Індекс кількісної структури 1,0044 

Індекс кількості 1,2195 

Джерело: розроблено автором на основі даних ПрАТ «Індар» 

 

Як показують результати розрахунків, у 2020 році відбулося 

збільшення обсягів експорту на 16,2% внаслідок збільшення фізичного 

обсягу експорту на 22,5%. Експортні ціни знизились в середньому на 5%, але 

це суттєво не вплинуло на обсяги експорту в 2020 році. Приріст вартості 

товару також відбувся за рахунок збільшення його кількості, структура 

експорту майже не змінилася.  

Проаналізуємо динаміку експорту ПрАТ «Індар» за допомогою 

наступних показників. 

1. Індекс вартості: 
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де Q1i та Pi1 – кількість і ціна товару і у звітному періоді; 
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Q0i та Pi0 – кількість і ціна товару і у базовому періоді; 

n – кількість видів товарів: 

Іварт. = 3536,047 / 4870,871 = 0,726. 

2. Індекс ціни: 
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де Q1i та Pi1 – кількість і ціна товару і у звітному періоді; 

Q0i та Pi0 – кількість і ціна товару і у базовому періоді; 

 n – кількість видів товарів: 

Іціни = 3 536 047 / (309 658 * 7,243 + 77 414 * 5,711 + 17 676 * 7,756 + 35 946 * 

* 7,754 + 13 422 * 7,790) = 3536047 / 3205341,968 = 1,103. 

3. Індекс фізичного обсягу: 
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де Q1i та Pi1 – кількість і ціна товару і у звітному періоді; 

Q0i та Pi0 – кількість і ціна товару і у базовому періоді; 

n – кількість видів товарів: 

Іфіз.обсягу = 3 205 341,968 / 487 0871 = 0,658. 

4. Індекс кількості: 
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де Q1i – кількість товару і у звітному періоді; 

Q0i – кількість і товару у базовому періоді: 

Ікільк.= 454 116 / 694 877 = 0,654. 

5. Індекс кількісної структури: 
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Перед тим як порахувати Іструк., потрібно визначити середню ціну 

товарів у минулому році: 
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де Q0i та Pi0 – кількість і ціна товару і у базовому періоді: 

Рі0 = 4870871/694877 = 7,01 грн. 

Іструк.= 3 205 341,968 / (309 658 * 7,01 + 77 414 * 7,01 + 17 676 * 7,01 + 35 946 * 

* 7,01 + 13 422 * 7,01) = 1,007. 

У 2020 році порівняно з 2019 роком відбулося зменшення обсягу 

експорту на 27,4% внаслідок зменшення фізичного обсягу експорту на 34,2%. 

Експортні ціни підвищилися в середньому на 10,3%. Зменшення вартості 

товару відбулося за рахунок зменшення його кількості (на 34,6%). Структура 

експорту майже не змінилася. 

ПрАТ «Індар» у своїй зовнішньоекономічній діяльності використовує 

такі форми розрахунків: банківські перекази, акредитиви, інкасо, відкриті 

рахунки. 

У своїй практиці підприємство як імпортер в основному використовує 

комбінований платіж з різними формами розрахунків: перша частина 

платежу  аванс перераховується експортеру безготівковим розрахунком, 

друга частина  сплачується безготівковим розрахунком, також, як правило, 

банківським переказом, а третя сторона  решту коштів, які були надані в 

кредит, що підлягають оплаті після цього безвідкличним підтвердженим 

акредитивом. 

ПрАТ «Індар» як експортер зазвичай наполягає на миттєвому способі 

оплати банківським переказом або інкасо. 

Відносний рівень накладних витрат у національній валюті показує, яку 
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частину у національній валюті накладні витрати становлять у внутрішній 

собівартості товарів.  Розраховується так: 

                                     .

..
..

Ср

НВ
ВРНВ вн

вн 

,                                              (2.7) 

де НВн.в. – накладні витрати у національній валюті; 

Ср – собівартість виробництва товарів: 

ВРНВн.в. 2019 = 9,74 / 4 015,2276 = 0,0087; 

ВРНВн.в. 2020 = 7,072 + 25,378 / 3 378,99 = 0,0096. 

Отже, у 2020 році 0,87% накладних витрат становили витрати у 

національній валюті, а у 2020 році цей показник збільшився до 0,96%, а це 

означає, що частина накладних витрат у національній валюті у внутрішній 

собівартості товарів збільшилася на 0,09 п.п. 

Розрахуємо накладні витрати підприємства за 2019-2020 рр.: 

НВ2019екс = 25,122 тис. грн.; 

НВ2020екс  = 25,378 тис. грн.; 

НВ2019імп  = 926,3185 тис. грн.; 

НВ2020імп = 1 077,378 тис. грн. 

Отже, бачимо, що сума накладних витрат у 2020 році збільшилася. 

 

Показники ефективності зовнішньоекономічної діяльності ПрАТ «Індар» 

Визначимо ефективність зовнішньоекономічної діяльності ПрАТ 

«Індар»  шляхом розрахунку наступних показників. 

Валютна ефективність експорту: 
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де 
.

.

од

іексЦ   валютна ціна і-го експортованого товару, грн.; 

іексQ .  обсяг експорту і-го товару; 

од

іексЗ .  витрати на виробництво та реалізацію одиниці і-го товару, грн.; 

m – кількість назв товарів: 
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Евал.експ 2019 = 625 563 * 1,19 / 5,71 * 625 563 = 0,2 > 0,15; 

Евал.експ 2020 = 1,19 * 454 116 / 7,33 * 454 116 = 0,16 > 0,15. 

У нашому випадку Ввал.експ.> 0,15, що свідчить про те, що експорт є 

економічно вигідним для підприємства. 

Показник економічної ефективності реалізації експортних товарів: 
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де Внетто – нетто (чистий виторг) в іноземній валюті, переведений у 

гривні за офіційним курсом; 

Зекс – повні витрати реалізованої на експорт продукції, грн.; 

Вбрутто – брутто виручка в іноземній валюті, переведена в гривні за 

офіційним курсом; 

НВвал – інвалютні накладні витрати, переведені в гривні за офіційним 

курсом; 

Свир – виробнича собівартість експортованого товару; 

НВгрн – накладні витрати, понесені у гривнях: 

Векс.екон2019=749,365/4015,2276 = 0,2; 

Векс.екон2020=544,15/3378,99=0,16. 

Показник ефективності виробництва продукції на експорт: 

                                         реал

вксвир

екс
с

Ц
К .

                                               (2.10) 

Кекс.вн.рин 2019 = 4 870,87 / 4 015,2276 = 1,213; 

Кекс.вн.рин 2020 = 3 536,047 / 3 378,99 = 1,046. 

Отже, виробництво продукції на експорт є вигідним, адже К > 1. 

Ефект експорту: 

                               Ее = Векс * Кві  Зекс,                                            (2.11) 

де Векс – виручка від експорту продукції, вал. од.; 

Кві – валютний курс; 

Зекс – витрати на виробництво експортованої продукції, грн. 
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Ее 2019 = 4 870,87  4 015,2276 = 855,6424 тис. грн.; 

Ее 2020 = 3 536,047  3 378,99 = 157,057 тис. грн. 

Значення показника ефекту експорту за два роки свідчить про 

прибутковість експортної діяльності підприємства. 

Висновки до розділу 2 

 

Фармацевтична промисловість  це сукупність або сукупність 

підприємств, що займаються виробництвом і реалізацією лікарських засобів, 

препаратів, контролем їх якості, а також підготовкою та перепідготовкою 

кадрів. Ця галузь об'єднує підприємства, що виробляють практично 

однорідну продукцію, включаючи стадії виробництва та реалізації продукції 

споживачам. Крім того, ця галузь має ряд специфічних характеристик, які 

відрізняють її від інших галузей виробництва. 

Однією з особливістей цього сектора є те, що він досить 

монополізований. Тобто на ринку представлена невелика кількість 

транснаціональних корпорацій, серед яких найбільш відомі та провідні у цій 

сфері: AstraZeneca, GlaxoSmithKline (GSK), Eli Lilly, Merck, Novartis, Roche 

та Pfizer. 

Цей список компаній представляє близько 40% фармацевтичного ринку 

з фінансової точки зору. Але в той же час вони відповідають невеликій 

частині галузі в цілому. 

ПрАТ «Індар» розпочало свою діяльність у 1997 році відповідно до 

Постанови КМУ № 82 «Про організацію виробництва вітчизняних інсулінів». 

Протягом наступного року були вирішені майнові, фінансові та кадрові 

проблеми. Також були проведені перші наукові роботи з розробки ліків. 

Отримано комп’ютерні системи, сумісні з FDA. А вже в 1999 році 

підприємство почало працювати. 

Основним видом діяльності підприємства за КВЕД є 21.20 

Виробництво фармацевтичних препаратів і матеріалів. Додатковим видом 
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діяльності є 46.46 Оптова торгівля фармацевтичними засобами. 

Продукція компанії має широку номенклатуру і є основними 

фармацевтичними продуктами, що відповідають їх ціні. 

Підприємство випускає широкий асортимент продукції, яка допомагає 

населенню України та іноземним споживачам цієї продукції. Перелік 

продукції представлений не тільки на внутрішньому, а й на зовнішньому 

ринку. За даними компанії, більша частина експортних операцій 

здійснюється до країн Південної Америки, особливо до Бразилії, яка є 

найбільшим імпортером продукції ПрАТ «Індар». 

Провівши аналіз, можна побачити, що найбільш невдалим для 

підприємства був 2017 рік. На це є декілька причин: зміна керівного апарату 

підприємства та фінансові труднощі. Абсолютний спад виручки за рік 

становив -119,0 млн. грн., відносний спад виручки за рік -34,2 %, абсолютний 

середньорічний приріст виручки за 3 роки  -68,4 млн. грн.  

У 2020 році порівняно з 2019 роком відбулося зменшення обсягу 

експорту підприємства на 27,4% внаслідок зменшення фізичного обсягу 

експорту на 34,2%. Експортні ціни підвищилися в середньому на 10,3%. 

Зменшення вартості товару відбулося за рахунок зменшення його кількості 

(на 34,6%). Структура експорту майже не змінилася. 

У своїй практиці підприємство як імпортер в основному використовує 

комбінований платіж з різними формами розрахунків: перша частина 

платежу  аванс перераховується експортеру безготівковим розрахунком, 

друга частина  сплачується безготівковим розрахунком, також, як правило, 

банківським переказом, а третя сторона  решту коштів, які були надані в 

кредит, що підлягають оплаті після цього безвідкличним підтвердженим 

акредитивом. 

Для подальшого зростання та успіху на валютному ринку компанії слід 

звернути увагу на оптимізацію витрат, підвищення ефективності 

виробництва та продажів, а також посилення контролю за фінансовими 

показниками. 
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РОЗДІЛ 3. УДОСКОНАЛЕННЯ КОНТРАКТНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ  

ПРАТ «ІНДАР» 

 

3.1. Програма діяльності щодо удосконалення контрактної 

діяльності підприємства 

 

Орієнтація української економіки на ринкові засади господарювання та 

прагнення до євроінтеграції стимулюють пошук шляхів виводу української 

молочної продукції на зовнішні ринки збуту, поліпшення її якості та захист 

вітчизняного споживача від неконкурентоспроможної та низькоякісної 

імпортної молочної продукції. 

Для досягнення успішної зовнішньоекономічної діяльності важливо 

забезпечити ефективне функціонування підприємства в цілому.  

Наприклад, організація експортних операцій залежить від кваліфікації 

менеджера з продажу, обраної маркетингової стратегії, діяльності агентів з 

пошуку ринків збуту, якості продукції, ціни продукції та витрат на 

організацію експорту. 

Мінімізація витрат на організацію та здійснення зовнішньоекономічних 

операцій є важливим завданням для поліпшення цих процесів.  

Для цього експортер повинен пропонувати вигідні умови здійснення 

експортних операцій та включати їх до договору, попередньо досягнувши 

згоди з імпортером. Умови, за яких відбувається експорт, визначають 

витрати, що несе кожна зі сторін угоди. 

Експортеру вигідно, коли всі витрати на транспортування, 

навантаження, розвантаження, розмитнення та інші формальності 

покладаються на імпортера.  

Тому експортер повинен активно прагнути до умов, які задовольняють 

його інтереси та мінімізують витрати на здійснення експортних операцій. 

Проведемо SWOT-аналіз ПрАТ «Індар» для визначення його 

можливостей та сильних сторін. 
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Таблиця 3.1 

SWOT-аналіз ПрАТ «Індар» 

Сильні сторони 

 Наявність природних умов, традицій, технологій 

виробництва та переробки молока 

 Сильна позиція на внутрішньому ринку 

 Наявність сертифікатів та ліцензій 

 Використання прогресивних технологій 

               Слабкі сторони 

 Висока собівартість молока 

 Слабка інформаційна забезпече-

ність 

Можливості 

 Можливості виходу на нові ринки інших країн 

 Використання квот ЄС 

 Організація рекламної кампанії  

 Збільшення частки ринку в Україні 

Загрози 

 Експансія внутрішнього ринку 

імпортованою продукцією 

 Зниження якості сировини 

 Подальше збільшення цін на 

сировину 

Джерело: розроблено автором на основі підприємства 

Отже, можливі шляхи удосконалення організації та підвищення 

ефективності експортних операцій підприємства характеризуються 

необхідністю поліпшення роботи із застосовування засобів страхування 

валютних ризиків, чітко окресленої маркетингової політики, пошуку більш 

вигідних постачальників та необхідністю укладання контрактів з більш 

вигідними умовами постачання. 

Одним із можливих шляхів удосконалення контрактної діяльності 

може бути вихід на ринок Німеччини. Витрати на транспорт до Німеччини 

будуть не такими високими, як до Бразилію. 

Експортуючи туди продукцію, ПрАТ «Індар» може використовувати 

євроквоти, без яких, як вже було сказано, ціна на продукцію може бути 

неконкурентною. 

ПрАТ «Індар» має можливість підвищити ефективність своєї 

зовнішньоекономічної діяльності шляхом впровадження нових підходів до 

ціноутворення.  

Один з пріоритетних напрямків полягає в поступовому збільшенні цін 

на експорт, що дозволить підприємству збільшити виручку від експортних 

операцій.  

Водночас велику увагу слід звернути на зниження виробничої 

собівартості та накладних витрат, пов'язаних з експортом. Це дозволить 
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використати додаткові ресурси для розвитку маркетингової діяльності, 

зокрема на рекламу, упаковку, дизайн, і загалом підвищити мобільність та 

ефективність в товарорусі. 

Впровадження такої стратегії зовнішньоекономічної діяльності 

дозволить ПрАТ «Індар» підвищити ефективність своїх експортно-імпортних 

операцій і налагодити інтеграційні зв'язки з закордонними партнерами, що в 

результаті сприятиме прибутковому функціонуванню підприємства. 

Окрім того, велике значення має активна діяльність агентів, які 

займаються пошуком ринків збуту.  

При виборі агентів слід зосередитися на їх професійних якостях та 

досвіді в даній сфері, оскільки тільки висококваліфікований фахівець зможе 

виявити можливості для проникнення на нові ринки збуту та досягнення угод 

з партнерами.  

ПрАТ «Індар» повинне приділяти належну увагу підбору таких агентів, 

які забезпечать успішне просування продукції на міжнародні ринки. 

Пропонується впровадження передових систем GPS для забезпечення 

економії коштів.  

Контроль і управління витратами на транспорт та складські операції є 

важливими функціями, які виконуються спільно логістичним та фінансовим 

підрозділами. 

Для успішної роботи логістичного відділу необхідні достовірні дані 

про ціни та витрати. Зі свого боку, фінансовий відділ потребує інформації 

про рух відвантаженої продукції та витрати, пов'язані з логістичними 

проєктами.  

Тому контроль і управління витратами здійснюється спільно 

логістичним та фінансовим підрозділами, оскільки прийняті логістичним 

відділом рішення повинні базуватися на даних про ціни та витрати.  

Прогнозування грошових потоків вимагає інформації про рух 

відвантаженої продукції від співробітників фінансового та планово-

економічного відділу. 
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Сучасна інфраструктура дорожнього руху все більше розраховує на 

геоінформаційні та GPS-технології, які надають оперативну та якісну 

просторово-часову інформацію всім учасникам дорожнього руху та ланкам 

керування транспортною системою.  

Системи GPS-моніторингу з GPS та GSM дозволяють успішно 

обладнувати як автомобільний транспорт, так і спеціальну техніку. 

Застосування GPS-систем для контролю транспорту дозволяє досягти 

найвищої ефективності в роботі підприємства.  

Компанії, що займаються доставкою продуктів, все більше 

впроваджують системи GPS-моніторингу, оскільки вони значно поліпшують 

транспортну логістику. Використання GPS-стеження у цій галузі дозволяє 

підвищити якість роботи та рівень обслуговування клієнтів. 

Одним з потенційних напрямків розвитку зовнішньоекономічних 

операцій є експорт інсуліну до Німеччини. 

Однією з переваг є те, що наші спеціалісти вже мають розуміння і 

зручність у використанні даної системи.  

Крім того, закупівлі здійснюються на міжнародному рівні, що дозволяє 

учасникам розвивати свій бренд.  

Важливою фактором вибору переможця є ціна, а не лише репутація на 

ринку. Таким чином, такі закупівлі є вигідними як для учасників, так і для 

замовників. Експорт до Німеччини було обрано для подальшої розробки 

механізму управлінських рішень та оцінки ефективності експортної 

діяльності. 

Отже, для розвитку зовнішньоекономічної діяльності підприємства та 

удосконалення контрактної діяльності на підприємстві необхідно звернути 

увагу на удосконалення організаційно-економічного механізму управління 

ЗЕД, удосконалення експортних операцій й механізму їх функціонування, 

проведення SWOT-аналізу для розробки стратегії розвитку 

зовнішньоекономічних операцій. 
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Процес прийняття управлінських рішень включає в себе ряд етапів, які 

схематично зображені на рисунку 3.1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 3.1. Процес прийняття управлінських рішень 

              Джерело: розроблено автором на основі даних підприємства 

 

На початковому етапі постановки завдання виникає питання про вибір 

товару для експорту, його напрямок, ціна, умови та інші аспекти.  

Цей етап включає оцінку ідеї подальшого впровадження експорту. 

На наступному етапі керівник, як наприклад, начальник відділу збуту, 

встановлює мету та завдання для своїх колег.  

Менеджер з аналізу ринку проводить оцінку ринку експорту та імпорту 

молочної продукції, аналізує основні тенденції та статистику.  

Після збору необхідної інформації готується аналітичний звіт.  

Митний декларант оцінює обсяг документів, необхідних для 

здійснення експорту. Сектор експорту аналізує наявні канали збуту 

продукції, рекламні засоби, ціноутворення та маркетингову стратегію. 

2. Постановка мети та виявлення альтернатив її 

досягнення 

1. Постановка завдання 

3. Аналіз станів зовнішнього середовища 

 

4. Виявлення, опис та оцінка можливих результатів 

дії 

5. Оцінка відповідності результатів дії поставленим 

цілям 

6. Оцінка очікуваного ефекту дій 

7. Вибір найкращої альтернативи та прийняття 

рішення 
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Зібрана інформація передається начальнику відділу збуту, а потім 

директору філії. Проводиться оцінка відповідності ефективності експорту 

запланованим результатам. 

Наступним рішенням є вибір найкращої альтернативи серед 

запропонованих на даний період часу. 

Після цього розпочинається процес пошуку покупців та підготовки 

необхідних документів для підписання контракту, за що відповідає юрист 

підприємства. Він також виконує роль уповноваженої особи для пошуку та 

проведення тендерних закупівель. 

Далі відбувається збір і оформлення документів для участі в тендері та 

очікування аукціону. Разом з відділом збуту, юрист визначає точку 

беззбитковості для даної операції. 

Після проведення аукціону і в разі перемоги, здійснюється підписання 

зовнішньоекономічного контракту.  

Оформлюється рішення та наказ про випуск та поставку продукції. 

Начальник відділу збуту відповідає за контроль за виконанням 

контракту, розрахунками та забезпечує правомірність усіх проведених дій. 

 

3.2. Обґрунтування доцільності розширення асортименту на ринку 

Німеччини 

 

З метою підвищення конкурентоспроможності пропонуємо постачати 

Хумодар Р100Р для компанії, що знаходиться у м. Берлін (Німеччина) у 

Кількості 100 000 упаковок на рік. 

Основні характеристики товару, що експортується: 

- упаковка  блістер; 

- маса нетто  100 г; 

- строк та умови зберігання  60 діб за температури 6-23°С у 

захищеному від прямої дії тепла та світла місці; 

- розмір упаковки  5×10×3; 
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- розмір ящика  37,0×16,0×22,0 см; 

- кількість у ящику – 100 шт. 

Доставку товару планується здійснювати відповідним автомобільним 

транспортом на умовах DAP  м. Берлін (Німеччина). Для перевезення 

використовується авторефрижератор та ізотермічний фургон ОДАЗ 97725. 

Умова поставки DAP означає, що товар буде доставлений до 

визначеного місця призначення. Під терміном DAP розуміється можливість 

використання різних видів транспорту, включаючи змішане 

транспортування.  

Згідно з умовами такої поставки, продавець має зобов'язання доставити 

товар до зазначеного місця, доки вантаж не буде прибуттям.  

Продавець несе всі ризики до моменту прибуття товару в це місце. 

Тому важливо чітко визначити пункт призначення у контракті, оскільки після 

прибуття товару продавець не несе відповідальності за нього.  

Крім того, якщо угода передбачає, що продавець також бере на себе 

обов'язок розвантаження товару, то він не може вимагати оплати за цю 

послугу від покупця.  

З моменту доставки товару в пункт призначення, покупець стає 

відповідальним за всі ризики, пов'язані з втратою або пошкодженням 

вантажу. 

У таблиці 3.2 наведено дані щодо рівня собівартості та прибутковості 

даного виду продукції підприємства. Відпускна ціна інсуліну в кількості 10 

тис. уп., що пропонується на експорт, складає: 150 * 100 000 = 1 500 000 грн. 

1. Витрати на завантаження одиниці автомобільного транспорту, який 

доставляє товар до Німеччини, складають 1 000 грн. Для транспортування 10 

тис. упаковок нам необхідно 1 автомобіль. Отже, загальні витрати на 

завантаження складуть 1 000 грн. 

2. Витрати на страхування вантажу складатимуть 2% від страхової 

суми:                          1 500 000 * 0,02 = 30 000 грн. 
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Таблиця 3.2 

Зведена калькуляція на інсулін Хумодар Р 100Р ПрАТ «Індар» 

Статті витрат Вартість 

Сировина та матеріали 55,5 

Паливо та енергія 1,75 

Основна заробітна плата 4,00 

Додаткова заробітна плата 1,25 

Відрахування на соціальні заходи 0,50 

Утримання та експлуатація устаткування 1,50 

Загально виробничі витрати 4,25 

Виробнича собівартість 68,75 

Адміністративні витрати 2,75 

Повна собівартість 71,5 

Прибуток 78,5 

Відпускна ціна 150 

Джерело: складено автором 

 

3. Відстань від м. Київ (де знаходиться ПрАТ «Індар») до м. Берлін 

(Німеччина) дорівнює 1360 км, у тому числі до кордону з Польщею 478 км  

пункт пропуску «Ягодин»), а з митниці до м. Берлін відповідно 882 км. 

Вартість 1 км перевезення складає 32 грн. Оскільки нам потрібен 1 

автомобіль, то вартість перевезення складе: до кордону Україна – Польща 

478 * 32 = 15 296 грн., після кордону – 28 224 грн.  

При складанні контракту курс фіксується на рівні 1 євро  = 40,10. 

4. Митна вартість складе:  

1 500 000 + 1 000 + 30 000 + 15 296 + 28 224 = 1 574 520 грн. 

5. Для митного оформлення експорту необхідно подати пакет 

документів, більшість з яких потребує оформлення визначеним чином та 

отримання в відповідних органах, що тягне за собою додаткові витрати. 

Визначимо перелік необхідних документів та їх ціну, якщо таку сплачувати 

необхідно. До пакету документів входять: 

− ідентифікаційна картка обліку в митному органі (облікова картка); 

− контракт; 

− рахунок-фактура (інвойс); 

− паспорти водіїв; 
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− свідоцтво на право міжнародних перевезень під митним 

забезпеченням; 

− технічний паспорт транспортного засобу; 

− дискета з електронною копією МД; 

− подорожній лист; 

− вантажно-митна декларація; 

− сертифікат походження; 

− сертифікат відповідності; 

− ветеринарний сертифікат; 

− платіжне доручення про сплату митних процедур, мита, акцизу, 

єдиного збору; 

− довідка про транспортні витрати. 

Згідно з Податковим кодексом України від 2 грудня 2013 року № 2755-

VI експорті продукції визначаються нульові ставки на сплату ПДВ, мита та 

акцизу. 

На основі Закону України «Про єдиний збір, який справляється у 

пунктах пропуску через державний кордон України» в редакції від 

01.01.2013, підстава 2756-17, при експорті продукції єдиний збір не 

стягується. Тоді вартість отримання відповідних сертифікатів буде 

становити: 

 сертифікат відповідності – 3000 грн.; 

 сертифікат походження – 1500 грн.; 

 картка реєстрації – 200 грн.; 

 вартість оформлення МД – 2000 грн. на один автомобіль. 

Таким чином, експортні витрати складуть: 

1 000 + 30 000 + 15 296 + 28 224 + 3 000 + 1 500 + 200 + 2 000 = 81 220 грн. 

Експортні витрати на 1 упаковку інсуліну становитимуть: 

81 220 / 10 000 = 8,12 грн. 

Повна собівартість експорту інсуліну складе: 

(68,75 + 2,75 + 8,12) * 10 000 = 796 200 грн. 
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Контрактна вартість складе: 

796 200 + 81 220 = 877 420 грн. 

                                    
                              Прибуток = Кв – (С/в + НВ)                               (3.1) 

 
Прибуток = 877 420 – 796 200 = 81 220 грн. 

Чистий прибуток = 81 220 * 0,82 = 66 600,4 грн. 

           
            Ефективність експорту =  КВ / (С/в + НВ)                             (3.2) 

 
Ефективність експорту = 877 420 / 796 200 = 1,10. 

   
   Рентабельність експорту = Прибуток / (С/в + НВ) * 100 %             (3.3) 

 
Рентабельність експорту = (81 220 : 796 200) * 100% = 10,2%. 

Результати економічної ефективності експорту ПрАТ «Індар» наведено 

в таблиці 3.3. 

Таблиця 3.3 

Економічна ефективність експорту ПрАТ «Індар» до Німеччини 

Назва показника Значення 

Виручка від реалізації експорту, грн. 877 420 

Контрактна вартість, грн. 877 420 

Витрати на виробництво експортованої продукції,  грн. 687 500 

Накладні витрати при експорті,  грн. 81 220 

Повна собівартість експорту інсуліну 796 200 

Прибуток, грн. 81 220 

Чистий прибуток, грн. 66 600,4 

Рентабельність експорту, % 10,2 

Ефективність експорту 1,1 

Джерело: складено автором 

 

Розрахунок економічної ефективності заходу, щодо експорту інсуліну у 

Німеччину показав, що в результаті його успішного впровадження виручка 

від реалізації продукції дорівнюватиме 877 420 грн., а чистий прибуток 

становитиме 81 220 грн. Після оподаткування прибутку ми отримаємо 

чистий прибуток у розмірі 66 600,4 грн. Рентабельність експорту при 

даному заході становить 10,2%, а ефективність експорту – 1,1. 

Розрахунки свідчать, що запропонований варіант принесе прибуток 
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ПрАТ «Індар» у разі його успішної реалізації і може бути впроваджений на 

ньому. 

 

3.3. Управлінсько-організаційне забезпечення виконання програми 

та впровадження обґрунтованого заходу 

 

Вирішення питань у ПрАТ «Індар» покладено на вище керівництво, яке 

орієнтується на потреби споживачів і максимізацію прибутку. 

Управлінські рішення відображають вибір керівника або інших 

відповідальних осіб і спрямовані на вирішення конкретних проблем. У 

даному випадку рішення спрямовані на розширення ринку збуту та 

задоволення попиту іноземних споживачів на продукцію підприємства. 

Для досягнення цієї мети необхідно провести аналіз сильних і слабких 

сторін підприємства, щоб визначити аспекти функціонування, які 

потребують поліпшення. Також це допоможе оцінити майбутню діяльність 

підприємства на новому ринку і порівняти його конкурентні переваги з 

потенційними конкурентами. 

Існує багато методів визначення сильних і слабких сторін, які можна 

використовувати.  

Для розширення ринків збуту також необхідно сформулювати чітку 

стратегію проникнення на нові ринки. У підприємстві присутні 

висококваліфіковані співробітники з досвідом у таких заходах, тому вони 

готові до прийняття таких рішень. 

Процес прийняття рішень включає підготовку рішення, саме прийняття 

рішення і контроль за його виконанням. На етапі підготовки формується 

стратегія, що базується на конкурентних перевагах підприємства, і 

проводиться фінансове планування заходу.  

Якщо захід не є економічно вигідним, його потрібно переглянути і 

виробити таким чином, щоб досягнути економічного ефекту. 
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Проте оцінка реалізації заходу повинна враховувати не лише 

економічні аспекти, а й репутаційні, організаційні та інші фактори. Для 

досягнення максимальних результатів від реалізації необхідно враховувати 

особливості ринку, конкурентні переваги підприємства та потреби цільової 

аудиторії. 

У ПрАТ «Індар» відповідальність за прийняття рішень покладена на 

керівництво, яке займається розробкою стратегії та визначенням конкретних 

цілей, завдань і заходів для досягнення успіху. Враховуючи складність 

рішення щодо реалізації даного заходу, важливо розглянути кілька стратегій 

та обрати найкращу для підприємства. 

Планування збутової стратегії у ПрАТ «Індар» потребує чіткого 

документування і орієнтується на якість продукту за доступними цінами. 

Однак, пріоритетом є вдосконалення збутового відділу та пов'язаних з ним 

підрозділів, що позитивно позначиться на обсягах продажів та приверне 

увагу нових клієнтів, включаючи споживачів лікарських засобів. 

Контроль за виконанням стратегії включає спостереження за 

плановими та фактичними показниками, аналіз відхилень та визначення 

відповідальних осіб, які брали участь у реалізації проєкту. 

Збутовий відділ відіграє ключову роль у створенні продукту, який 

задовольняє потреби споживачів, а також у пошуку нових партнерів та 

розширенні ринків збуту. 

У ПрАТ «Індар» особлива увага приділяється доведенню цінності своєї 

лікарської продукції до широкого кола цільових аудиторій, включаючи 

медичний персонал та фармацевтів. Визнання та рекомендації фахівців у 

медичній галузі є важливими факторами. 

Очікується, що реалізація запропонованого заходу принесе значне 

поліпшення фінансових показників підприємства. 
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Висновки до розділу 3 

 

З'ясовано, що підприємство має деякий досвід та компетенції в 

управлінні контрактами. Проте, було виявлено певні недоліки, які 

потребують удосконалення.  

Серед цих недоліків варто відзначити відсутність чіткої стратегії 

укладання контрактів, недостатню увагу до ризиків та непродуктивне 

контролювання виконання контрактів. 

З метою вирішення цих недоліків та поліпшення управління 

контрактною діяльністю рекомендується: 

Розробити чітку стратегію укладання контрактів, враховуючи 

особливості зовнішньоекономічного ринку та специфіку бізнесу 

підприємства. 

Звернути більшу увагу на управління ризиками, пов'язаними з 

контрактною діяльністю, шляхом проведення ретельного аналізу 

контрактних умов та виявлення потенційних загроз. 

Покращити систему контролю за виконанням контрактів, включаючи 

встановлення механізмів для моніторингу та оцінки виконання контрактних 

зобов'язань. 

Також варто врахувати, що при виході на нові ринки, зокрема в Європі, 

є можливість збільшити прибуток компанії. Зважаючи на недостатній рівень 

впливу ПрАТ «Індар» в Європі, це може стати важливою стратегічною 

перевагою, яка сприятиме залученню нових клієнтів та збільшенню обсягів 

контрактної діяльності. 
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ВИСНОВКИ ТА ПРОПОЗИЦІЇ 

 

ПрАТ «Індар» має потенціал для подальшого розвитку та зміцнення 

своєї позиції на ринку зовнішньоекономічної діяльності. Аналіз факторів 

внутрішнього та зовнішнього середовища показав наявність конкурентних 

переваг, а також можливості для поліпшення ефективності та оптимізації 

процесів. 

Одним із ключових напрямків для подальшого розвитку є управління 

контрактною діяльністю. Недоліки, виявлені в аналізі цього напрямку, 

потребують удосконалення. Рекомендується розробити чітку стратегію 

укладання контрактів, звернути більшу увагу на управління ризиками та 

покращити систему контролю за виконанням контрактів. 

Збутова стратегія є важливим фактором успіху для підприємства. ПрАТ 

«Індар» має перевагу у виробництві якісного продукту за відносно низькими 

цінами. Рекомендується акцентувати увагу на вдосконаленні та покращенні 

збутового відділу, що сприятиме збільшенню обсягів продажів та 

приверненню нових клієнтів. 

При виході на нові ринки, зокрема в Європі, є можливість збільшити 

прибуток компанії. Враховуючи недостатній рівень впливу в Європі, це може 

стати важливою стратегічною перевагою, яка сприятиме залученню нових 

клієнтів та збільшенню обсягів контрактної діяльності. 

Контроль за реалізацією стратегії та відповідальність кожної особи, яка 

брала участь у розробці та реалізації проєкту, є важливими елементами 

ефективного управління. Рекомендується систематично спостерігати за 

ходом реалізації стратегії, порівнювати планові та фактичні показники, а 

також оцінювати відхилення та вживати заходи для забезпечення успішної 

реалізації проєкту. 

Підприємству рекомендується активно використовувати свої контакти 

та співпрацю з медичним персоналом та фармацевтичними експертами для 

підвищення визнання і рекомендацій продукції. Це допоможе підкреслити 
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цінність та якість лікарських засобів, що виробляються компанією. 

Загальним результатом впровадження запропонованих заходів 

очікується поліпшення фінансових показників діяльності підприємства та 

його зростання на ринку зовнішньоекономічної діяльності. 

Зазначені висновки та пропозиції є результатом аналізу та оцінки 

різних аспектів управління контрактною діяльністю ПрАТ «Індар». Їх 

впровадження та виконання сприятиме подальшому успіху та зміцненню 

позиції компанії на ринку. 
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