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Кваліфікаційна магістерська робота присвячена дослідженню проблем, пов’язаних із управлінням зовнішньоекономічною діяльністю соціальним закладом. Розглянуто сукупність виробничо-господарських, організаційно-економічних і оперативно-комерційних функцій соціального закладу з урахуванням обраної зовнішньоекономічної стратегії, форм і методів роботи на ринку іноземного партнера.
Основна мета роботи полягає у розробці та оцінці ефективності  пропозицій щодо стратегії виходу на зовнішній ринок й використання методів щодо удосконалення структури управління зовнішньоекономічної діяльності соціальним закладом. 
Ключові слова: соціальний заклад, зовнішньоекономічна діяльність, стратегія, маркетинг, збут, експорт, імпорт, продукт, конкурентоздатність, ефективність, управління, персонал, стратегії виходу на зовнішні ринки збуту.
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Вступ
Актуальність теми дослідження. Зовнішньоекономічна діяльність підприємств – це сфера господарської діяльності, що пов'язана з міжнародною виробничою й науково-технічною кооперацією, експортом і імпортом продукції, виходом підприємства на зовнішній ринок. 
Міжнародні економічні відносини є однією з найбільш динамічно розвинутих сфер економічного життя. Економічні зв'язки між державами мають багатовікову історію. Протягом сторіч вони існували переважно як зовнішньоторговельні, вирішуючи проблеми забезпечення населення товарами, що національна економіка робила неефективно чи не робила зовсім.

Наразі не існує практично жодної галузі в промислово розвитих країнах, що не була б пов'язаною сферою зовнішньоекономічної  діяльності.

На всіх історичних етапах розвитку держави зовнішньоекономічна діяльність впливала на вирішення економічних проблем на різних рівнях: народного господарства в цілому, окремих регіонів, об'єднань, підприємств.  Як частина загальної структури народного господарства, зовнішньоекономічна діяльність впливає на удосконалювання внутрішньогосподарських пропорцій, розміщення і розвиток виробничих процесів. Ще жодній країні не вдалося створити здорову економіку, ізолювавшись від світової економічної системи.

Зовнішньоекономічна діяльність є одним із найважливіших напрямків розвитку підприємництва. Завдяки їй забезпечується покриття потреб країни.
Разом з тим, зовнішньоекономічна діяльність є суттєвим джерелом валютних надходжень до державного бюджету. В умовах переходу до ринку зовнішньоекономічна діяльність виступає невід'ємним напрямом підприємництва  багатьох великих, та малих фірм, які функціонують у промисловості,  сільському  господарстві, будівництві, зв'язку, на транспорті, у фінансовій сфері тощо.

На всіх етапах розвитку зовнішньоекономічна діяльність робила вплив на рішення економічних проблем на різних рівнях. Підприємства мають право самостійного виходу на зовнішній ринок. Однак, при самостійному виході на зовнішній ринок підприємству доводиться вирішувати широке коло проблем, пов'язаних з стратегічним плануванням власних експортно-імпортних операцій: вивчення ринку в цілому, вибір партнера, сучасні форми реалізації товару і після продажне обслуговування.

У науковій літературі з питань управління та економіки досліджуються різні підходи до характеристики механізму управління зовнішньоекономічної діяльності підприємства. Вивченню цього питання присвячені праці Е. Короткова, А. Кульмана, В. Луцковського, Е. Мінаєва, В. Мухіна, В. Пономаренко, Г. Попова, М. Рогози, О. Страхової, Ф. Хміля, О. Ястремської та ін. Робота висвітлює сильні та слабкі сторони в організації зовнішньоекономічної діяльності підприємства Підприємство. 
Актуальність теми роботи обумовлена тим, що розробка зовнішньоекономічної стратегії є необхідним інструментом, за допомогою якого підприємство здатне не тільки проникнути на зовнішній ринок, але і скласти серйозну конкуренцію місцевим підприємствам. 
Об’єкт дослідження – зовнішньоекономічна діяльність підприємства.
Предмет дослідження – процедури розробки стратегії виходу на зовнішні ринки та методи щодо удосконалення структури управління зовнішньоекономічної діяльності підприємства. 

Мета дослідження – надання пропозицій щодо розробки стратегії виходу на зовнішній ринок й використання методів щодо удосконалення структури управління зовнішньоекономічної діяльності підприємства.
В процесі дослідження було поставлено та вирішено такі завдання дослідження:
1.Визначити зміст та роль стратегії зовнішньоекономічної діяльності сучасних підприємств.
2.Виявити проблемні аспекти та перспективні напрямки діяльності підприємства з урахуванням обраної зовнішньоекономічної стратегії.
3.Обґрунтувати сучасні підходи та принципові засади до розробки загальної зовнішньоекономічної стратегії.
4.Розробити рекомендацій щодо удосконалення структури управління зовнішньоекономічною діяльністю підприємства.
Теоретичну та методичну основу дослідження складають Закони України, роботи вітчизняних та зарубіжних вчених з питань зовнішньоекономічної діяльності підприємства.

Теоретичне та практичне значення отриманих результатів полягає у визначенні змісту та ролі стратегії зовнішньоекономічної діяльності сучасних підприємств; визначенні сучасних підходів щодо розробки загальної стратегії зовнішньоекономічної діяльності підприємства; виявленні проблемних аспектів та перспективних напрямків діяльності підприємства з урахуванням обраної зовнішньоекономічної стратегії; аналізі основних фінансово-економічних показників діяльності підприємства та системи управління зовнішньоекономічною діяльністю підприємства; обґрунтуванні принципових засад до розробки загальної зовнішньоекономічної стратегії; розробці рекомендацій щодо удосконалення структури управління зовнішньоекономічною діяльністю підприємства.
РОЗДІЛ 1 

СТРАТЕГІЇ ЗОВНІШНЬОЕКОНОМІЧНОГО РОЗВИТКУ 

СОЦІАЛЬНОГО ЗАКЛАДУ
1.1.  Сутність і види зовнішньоекономічних стратегій підприємств
Історичний огляд концепцій стратегічного менеджменту підприємства свідчить про взаємозв’язок стратегії, планування й прогнозування, з одного боку, та вплив механізму процесів розробки стратегії та традицій прийняття відповідних рішень на ефективність функціонування різноманітних підприємств – з другого боку.

Стратегія підприємства у 50-ті роки XX століття будувалась переважно на результатах оцінювання переваг і недоліків різноманітних варіантів поведінки. В умовах високих темпів економічного розвитку перед розробниками стратегії стоїть завдання уникнути помилок при аналізі, перш ніж виявити суттєві переваги підприємства. 
У 60-ті роки великого поширення набула концепція аналізу портфеля видів діяльності, що свідчило про визнання існування відповідних обмежень та ризиків для кожного виду діяльності, зокрема, концепція кривої досвіду, показала, що при збільшенні масштабів виробництва собівартість продукції знижується. Відповідно до погляду, що малі підприємства не зможуть витримати конкуренції з великими, частка ринку, яка належить підприємству, стала розглядатися як його головна перевага, тоді, як більш привабливою рисою ринку вважалося його розширення [5, 8, 22].

Однак, практика свідчила, що ці підходи до розробки стратегії відповідають лише періоду економічного зростання. З кінця 70-х років зовнішні умови діяльності підприємств стали більш мінливими, їхня ефективність падає. Як наслідок робляться спроби вивести стратегію із жорстких рамок планування. Так, І. Ансофф ввів у науковий обіг поняття стратегічний менеджмент, зазначивши, що у змінюваному світі не можна розділяти стратегію та оперативну діяльність, довгострокову і короткострокову перспективи, концепцію та її здійснення [1]. В умовах перехідного періоду й економічної кризи в Україні головною метою переважної більшості підприємств є адаптація до умов підвищеної динамічності зовнішнього та внутрішнього середовища. Відтак підприємствам необхідна відповідна стратегія розвитку, у тому числі зовнішньоекономічного.

Стратегічний характер вибору мети функціонування вітчизняних підприємств набуває пріоритетного значення для вищого управлінського персоналу. Оскільки, кожне підприємство унікальне за своїм існуванням, процес розробки та реалізації стратегії для кожного з них індивідуальний і залежить не лише від зовнішнього та внутрішнього середовища, а й від їхньої взаємодії.

У фаховій літературі є різні думки щодо сутності стратегії розвитку організації. Так, І. Ансофф визначає стратегію як набір правил для прийняття рішень, якими організація керується у своїй діяльності [1].

Б. Карлоф описує стратегію як узагальнюючу модель дій, необхідних для досягнення поставленої мети шляхом координації та розподілу ресурсів компанії. Р. Уотермен під стратегією розуміє спосіб, за допомогою якого фірма збирається покращити свої конкурентні позиції.

М. Мескон розглядає стратегію як детальний всебічний комплексний план, призначений для того, щоб забезпечити здійснення місії організації та досягнення її мети.

Незважаючи на різноманітність визначень і трактувань стратегії, мета її полягає в тому, щоб досягти довгострокових конкурентних переваг, які забезпечували б підприємству високу прибутковість.

Різноманітність теоретичних підходів до визначення стратегії визначає різне відношення керівників підприємств до ділової стратегії. Результати досліджень, проведених Інститутом економіки промисловості НАН України, засвідчують, що багато підприємств взагалі не розробляють ділової стратегії, вважаючи, що стратегія – це поняття надто абстрактне, тому воно не може позитивно вплинути на ефективність роботи підприємства. Так, відповідаючи на запитання анкети щодо реакції підприємства на ринкові сигнали, лише 10% з 115 анкетованих підприємств відповіли, що реакція підприємства ґрунтується на аналізі та прогнозі потенційних загроз і можливостей, виявлених у процесі обґрунтування стратегії. Відповіді переважно звелися до таких: реакція на ринкові сигнали відбивається у зміні цін, асортименті товару, формах обслуговування клієнтів тощо. Реакція підприємств на несподівані зміни у зовнішньому середовищі носить спонтанний, а часто і суперечливий характер [9].

Керівний корпус в Україні характеризується такими даними: 85% керівників мають вищу або середню технічну освіту, 13% а – економічну, а  2%  – гуманітарну. У США, наприклад, на керівній роботі усього 2% технічних спеціалістів, а решта – це економісти, юристи, психологи або професійно підготовлені управлінці [11].

При обговоренні стратегічних невдач із провідними фахівцями підприємств було виявлено, що фактори, які впливають на стратегію підприємства, або не обговорювались, або не ставились питання, пов’язані з діловою стратегією, більш того, для більшості керівників не зрозуміло, які запитання необхідно було задавати. Стратегія складається з багатьох конкурентоспроможних дій та підходів, від яких залежить успішне управління підприємством. Менеджери (керівники) розробляють стратегії для того,  щоб визначити, в якому напрямі буде розвиватися підприємство і як воно буде діяти. Вибір конкретної стратегії означає, що з множини шляхів розвитку і способів дій, які відкриваються перед підприємством, приймається рішення вибрати один, у якому воно буде розвиватися. Без стратегії у керівництва немає продуманого плану дій, немає єдиної програми досягнення бажаних результатів [18].

Зробити стратегічний вибір означає об’єднати бізнес-рішення і конкурентні дії в єдине ціле. Єдність дій і підходів буде відображати поточну стратегію підприємства. Обговорення нових дій і підходів відкриває можливі шляхи зміни поточної стратегії.

Добре продумане стратегічне бачення ЗЕД готує підприємство до майбутнього, дає змогу правильно вибрати довгострокові напрями розвитку та визначає наміри вищого керівництва стати на конкретні ділові позиції. Розробка стратегії є однією з важливих функцій менеджменту підприємства.

Виробниче підприємство на зовнішньому ринку – це якісне нове явище для української економіки. Вихід на зовнішній ринок самостійних суб’єктів господарювання повинен сприяти пристосуванню економіки до системи світо господарських відносин, до формування економіки відкритого типу.

Зовнішньоекономічна стратегія компанії – це розрахована на перспективу система мір, яка забезпечує досягнення зовнішньоекономічних цілей у певній межі часу. Суттєвість розробки стратегії складається у виборі необхідного напрямку з багато кількісних альтернатив та розвитку зовнішньоекономічної діяльності компанії по обраному шляху.

Фаза аналізу та вибору ринків в залежності від цілей та ресурсів підприємства. Якою би не була ступінь утягнення у зовнішньоекономічні зв’язки, підприємство повинно безперервно прямувати підтримувати стійку відповідальність між досвідом, товарами, що виробляються, своєю культурою, своїми цілями та характеристиками різноманітних ринків. Процес планування зовнішньоекономічної стратегії підприємства складається з наступних фаз, рис. 1.1.


Рис. 1.1. Процес планування зовнішньоекономічної стратегії підприємства
З цією метою важливо виділити критерії вибору, такі як мінімальний потенціал, імовірний період окупності зовнішньоекономічних інвестицій, визначений рівень поточного прибутку. Розпочаті кроки виявляються ефективними тільки у тому разі, коли за мірою освоєння зовнішніх ринків підтримуються постійні зусилля за одержанням інформації та контролю за реалізацією проектів. Ці зусилля дозволяють підприємству мати необхідні відомості для точної оцінки потенціалу, ризиків та можливостей для адаптації пропозицій та комерційних рішень про початок компанії на даному ринку.

Фаза адаптації зовнішньоекономічної пропозиції. Ціль цієї стратегічної фази – вимірювання ступені адаптації різних зовнішньоекономічних елементів - товару, ціни, системи збуту, комунікації для визначення об’єму пропозиції. Одна з проблем стосується культурної середи  продукту, який пропонується: виміряння цього феномену ідентифікації, засобу споживання та інше.

Старанно вивчаються також істотні різниці між країнами в галузі збуту, в політиці цін та кредиту та у сфері комунікацій, включаючи засоби масової інформації, зміст і природу повідомлень.

На протягу цієї фази підприємство повинно мати можливість оцінити здійснення пропозицій та витрат на їх адаптацію до специфічних умов ринку, що дозволить одночасно повторно вибрати ринок.

Фаза розробки плану міжнародного маркетингу. Досягненні результати дозволяють розробити план, який адаптований до зовнішньоекономічного ринку, уточнюючий що необхідно робити, як, яким чином і в які строки. 

Питання про витрати та засоби становиться центральним, оскільки він визначає успіх або неуспіх плану. Бюджетний дефіцит або перебої у постачанні будуть серйозно виявлятися на ефективності зовнішньоекономічних дій.

Фаза реалізації та контролю. Реалізація комерційного плану у зовнішньоекономічній сфері не обмежується просто прийняттям позитивного рішення. Важливо здійснювати моніторинг та контроль, щоб обґрунтувати зусилля, і як можливо раніше виявляти можливе відхилення від планів освоєння ринку. Для цього треба мати не тільки достатньо чітко обумовлені пріоритети, але й зберігати досягнену дистанцію до відношення до поточний дій для оцінки перекосів та вироблення коригуючи рішень.

Процес стратегічного планування зображує замкнену систему, функціонування якої зв’язано з виконанням двох умов: спостерігання та забезпечення гнучкості. 

Систематичне спостерігання дає можливість виміряти результати та виявляти відхилення. Забезпечення гнучкості дозволяє здійснювати відповідні коригування. отже, підприємство повинно прямувати розвивати обидві ці якості.

Програми та проекти, розроблені у розвитку прийнятої зовнішньоекономічної стратегії, створюють для формування поточних планів діяльності структурних підрозділів підприємства. Будь-який з перелічених документів може містити рішення по діям, як у межі країни реєстрації підприємства, так і за кордоном. У загальному випадку міжнародний характер діяльності підприємства більш виразно виявляється в програмах та проектах, а у меншому ступені – у планах діяльності підрозділів.

При виході на зовнішній ринок підприємство попадає в умови міжнародної конкуренції. У цих умовах можна успішно працювати, лише застосовуючи сучасні методи управління, у тому числі й маркетинг. Під маркетингом розуміється система внутрішньо фірмового управління, спрямована на вивчення й облік ринкового попиту, потреб і вимог конкретних споживачів до продукту для більше обґрунтованої орієнтації науково-технічної й виробничо-збутової діяльності фірми на випуск конкурентоспроможних видів продукції, щоб забезпечити одержання планованого розміру прибутку.
 Концепція маркетингу полягає в тому, що вся діяльність підприємства, включаючи програми науково-технічних досліджень, виробництва, капіталовкладень, фінанси, використання робочої сили, а також програми збуту, технічного обслуговування й т.д., ґрунтується на сучасному стані споживчого попиту й прогнозуванні його змін у перспективі. Принципових, корінних розходжень між маркетингом для внутрішнього (діяльність усередині країни) і зовнішнього ринків немає. І в тім і в іншому випадку використовуються різноманітні методи, засоби, прийоми й принципи маркетингової діяльності. Однак ураховувати особливості закордонних ринків при керуванні підприємством необхідно.

Зовнішні ринки пред'являють більше високі вимоги до товарів, які  на них пропонуються, їхньому пакуванню, сервісу, рекламі й т.д. Це пояснюється гострою конкуренцією між фірмами – виробниками товару й перевагою "ринку покупця", тобто помітним перевищенням пропозиції над попитом.

Вивчення зовнішніх ринків, їхніх можливостей більш трудомістко й складно, оскільки вимагає вивчення великої кількості інформації з різних джерел.

Ефективна робота на зовнішньому ринку неможлива без творчого й гнучкого використання комплексу маркетингових методів: правильного вибору збутової організації, контролю за роботою торговельних посередників, вибору й застосування різних методів стимулювання збуту, ділової діяльності, реклами й ін.

Для ефективної роботи необхідно враховувати вимоги зовнішнього середовища маркетингу: особливість чинного законодавства, міжнародні правила, соціально-культурне середовище, звичаї, правила валютно-фінансових розрахунків, політикові й ін.

Існують і інші відмінності міжнародного маркетингу. Характер, форми й методи маркетингової діяльності будуть залежати від виду товару.
Дослідження ринку є основою маркетингу й припускає аналіз всіх умов, що мають значення для успішної реалізації товару. Програма комплексного дослідження залежить від особливостей товару, характеру діяльності підприємства, масштабів виробництва експортних товарів і інших факторів.

Можна виділити наступні основні розділи маркетингового дослідження ринку для зовнішньоекономічної діяльності.
1. Вивчення попиту. Першорядне значення мають виявлення потреб у товарі, рівня купівельної спроможності, вимоги покупців до товару, фактори купівельного поводження, а також перспективи зміни потреб у товарі, виражених не тільки темпами росту, але й життєвим циклом товару. 
2. Вивчення показників місткості ринку. При виявленні потреби в товарі важливим  показником є місткість ринку. Ємність насиченого ринку оцінюється на основі даних промислової й зовнішньоторговельної статистики. Статистичні дані продажів конкретного товару варто вивчати в динаміці й у зіставленні з динамікою факторів, їх визначальних. Якщо ринок не насичений, то при визначенні місткості ринку важливе значення має визначення потенційного кола покупців. При аналізі попиту варто виходити з того, що покупець сам визначає відповідність пропонованого йому товару своїм реальним потребам. Тому необхідно ретельно вивчати вимоги споживача до товарів, наявним на ринку. Серед загальних таких вимог можна виділити: висока якість виготовлення й безвідмовність в експлуатації, новизну й високий технічний рівень виробів, рівень після продажного обслуговування, кількість і характер надаваних покупцям додаткових послуг, сприятлива співвідношення між ціною придбання й ціною експлуатації й ін. 

На вимоги покупців до конкретного товару можуть вплинути географічні й кліматичні умови, що діють технічні стандарти, звички й смаки споживачів.

3. Вивчення стану й тенденцій розвитку світового ринку. Структура пропозиції, тобто ступінь відновлення асортиментів, появи нових товарів, звичайно піддана постійним змінам. Тому при аналізі пропозиції конкретного товару важливе значення має вивчення стану й тенденцій розвитку відповідного світового товарного ринку. Це обумовлено тим, що в сучасних умовах відбуваються надзвичайно швидке відновлення й розширення номенклатури й асортиментів товарів, що надходять на світові ринки як за рахунок принципово нових, що раніше не випускалися товарів, так і за рахунок прискореного відновлення й удосконалювання моделей, що випускаються, на основі останніх досягнень науки й техніки. Тому науково-технічні прогнози розвитку й удосконалювання виробництва окремого товару або галузі в цілому – один з найважливіших аспектів дослідження пропозиції товару.

Основними показниками, що впливають на зміну пропозиції товару, є: обсяг капіталовкладень у будівництво, реконструкцію й модернізацію виробництва, обсяг випуску продукції, величина відвантажень товару споживачам, запаси товарів на складах у виробника, посередників тощо і можливість їхньої доставки на ринок, розміри й структура витрат на науково-дослідні роботи, темпи відновлення продукції й ін. може оперативно контролювати й управляти реалізацією товару на цьому ринку.
Крім того, на обсяг пропозиції впливають загальноекономічні умови роботи й торгівлі, що також необхідно враховувати при прогнозуванні пропозиції товарів на конкретних ринках.

4. Вивчення й оцінка діяльності на ринку фірм-конкурентів важливі для визначення пропозиції товару на конкретному ринку й вироблення маркетингової стратегії підприємства. При вивченні фірм-конкурентів узагальнюється й аналізується наступна інформація:
- обсяг і частка продажів фірми-конкурента на досліджуваному ринку, що дозволяє оцінити міцність позиції конкурентів на ринку;

- характеристика випускається фірмою, що, продукції, асортиментна політика, ціна, фактори конкурентоспроможності, практика використання товарних знаків, пакування й інших складових товару в реальному виконанні; 

- види й характер пропонованих фірмами-конкурентами послуг, які супроводжують покупку товару (наприклад, доставка, монтаж, комерційний кредит, форми технічного обслуговування й ін.);
- практика руху товарів і збутова політика: види транспорту, склади і їхнє розміщення, умови зберігання й доставки на ринок, використання каналів руху товарів, видм торговельних посередників і виконувані ними функції, – витрати на зміст збутового апарата й ін.;
- застосовувані форми й методи рекламної діяльності й стимулювання продажів, витрати на ці мети, організація рекламної діяльності й ін.;

- інноваційна діяльність, виробнича й технічна політика, рівень витрат виробництва й шляхи їхнього зниження;

- фінансове становище кожної конкуруючої фірми і її здатність захищати й утримувати свої позиції на ринку, платоспроможність і здатність до розширення потужностей і організації нового виробництва; інші показники, що характеризують конкурентоспроможність фірм.
5. Вивчення умов роботи на конкретному ринку товару необхідно, щоб приймати ефективні управлінські рішення. Поряд з вивченням діяльності фірм-продавців і фірм-покупців особливо важливий аналіз комерційної практики, що зложився на ринку, умов руху товарів і каїн лов розподілу товару, правових питань, торгово-політичних умов і ін.

6. Вивчення комерційної практики припускає з'ясування специфічних питань договірної практики, що зложилася на даному ринку, типових контрактів, розроблених об'єднаннями підприємців (асоціаціями, союзами й ін.), контрактів, розроблених біржовими комітетами бірж, практики й умов проведення торгів, у випадку такої форми торгівлі товаром. 
Важливе значення мають торговельні порядки й звичаї, що зложилися в практиці міжнародної торгівлі окремими товарами або в торговельній практиці регіону, країни або її портів; за умови поставки товарів; методи й способи, встановлення ціни; способи платежу, форми й методи розрахунку валюти платежу.
7. Вивчення умов руху товару припускає вибір виду транспорту, що залежить від виду товару й заснований на аналізі й порівнянні тарифів і ставок морського, річкового повітряного, залізничного, автомобільного транспорту, вартості перевалочних робіт і зберігання вантажів, ставок портових зборів, ступеня механізації вантажно-розвантажувальних робіт в окремих пунктах, портах. 
Не менш важливим є розробка стратегій проникнення на закордонні ринки. У сучасних умовах можна виділити основні стратегії проникнення на закордонні ринки. Стратегії розглядаються і як сукупність певних принципів, правил, послідовність поведінки з урахуванням досвіду діяльності суб'єкта ринку у минулому. На рис. 1.2 зображено систему стратегій ЗЕД підприємства.


Рис. 1.2 Система стратегій ЗЕД підприємства

Рис. 1.2. Система стратегій ЗЕД підприємства

За таких обставин формування стратегії не передбачає негайності організаційних дій по її реалізації. Задача полягає у дотриманні суб'єктами ринку певних умов поведінки у динамічному середовищі, що має забезпечити досягнення встановлених цілей. Слід зазначити, що дані цілі не пов'язані із характером поведінки організації, а визначають бажаний її стан, який повинен мати чіткі параметри у відповідності до діючих у суспільстві цінностей.

Стратегія як послідовність дій при незапланованій моделі поведінки формується у вигляді певного алгоритму дій, що передбачає покрокове наближення до визначеної цілі. За умов негативного результату правила поведінки коригуються і новий проміжний результат знову перевіряється на предмет відповідності цільовим установам. За цих обставин стратегія не розробляється і реалізується, а формується і підпорядковується умовам середовища в процесі реальної діяльності на ринку.

За такого розуміння стратегії майже повністю виключаються творчі зусилля стратега, оскільки творчість несумісна з послідовністю. Хоча зрозуміло, що будь-яка стратегія, як і будь-яка теорія, є спрощення, яке несе в собі елемент суб'єктивізму.

Стратегія як позиція характеризує місце зосередження ресурсів у зовнішньому середовищі, в яких зацікавлений суб'єкт ринку. Дане поняття можна трактувати більш розширено – поза ринковими відносинами: стратегія – це будь-яка життєздатна позиція, якої прагне суб'єкт.

Стратегія створення власної збутової мережі. При виборі цього проникнення на закордонні ринки необхідно добре знати ринок, можливо, мати там постійних представників, які є співробітниками даної фірми-експортера, добре знають її продукцію, захищають інтереси підприємства й т.д. Такий спосіб роботи на закордонні виправдує себе, якщо обсяги реалізації продукції значно великі, що дозволяє окупати ті витрати, які на створення власної мережі збуту. Перевага такого способу роботи полягає в тому, що підприємство-експортери має досить детальну інформацію про ринок і може оперативно контролювати й управляти реалізацією товару на даному ринку

Стратегія використання незалежних оптових, збутових посередників. Доцільність цього способу безсумнівна при впровадженні на нові ринки, коли власна система збуту ще не створена, а, може бути, створення її неефективно або вимагає великих витрат. Особливе значення має використання незалежних посередників у випадку, коли підприємство зацікавлене в забезпеченні споживача супутніми послугами, які воно не в змозі робити самостійно, тоді, як збутові фірми займаються наданням таких послуг. Робота через торговельних посередників потребує  від підприємства ретельного пророблення питань передачі повноважень по експорті товару, а також способів винагороди й відповідальності за реалізацію товару й інших питань. Все це обмовлюється в контрактах на надання торговельно-посередницьких послуг.

Всіх торговельних посередників, на частку яких доводиться від половини до двох третин міжнародного товарообігу, можна умовно розділити на дві групи: з переходом права власності на збутий товар і без переходу права власності.

 Стратегія проникнення на закордонний ринок на відміну від розглянутих, які припускають, що товар створюється на підприємствах фірми-експортера й у готовому виді поставляється на ринок, означає виробництво продукції, створення товару повністю або частково в країні, на ринок якої прагне підприємство. Такий спосіб доцільний, мабуть, якщо даний ринок для фірми надзвичайно перспективний і, крім того, виробництво товару на місці може дати відчутні економічні висновки у тому числі економію на транспортних витратах, митах, обходу нетарифних обмежень, а також економію виробничих витрат (вартості сировини, енергії, оплати за працю, відрахувань на соціальне страхування й ін.). Роблячи товар у країні споживання, підприємство в значної, ступеня підвищує від зовнішньоекономічної діяльності. Такий спосіб роботи на зовнішніх ринках дозволяє найбільшою мірою одержати вигоди від міжнародного поділу праці. Однак необхідно добре знати закони країни, неодмінна умова – соціально-економічна стабільність.

Щодо правильного визначення стратегії  підприємства варто проаналізувати кілька питань.
По-перше, яка реальна ціна товару для споживача й у чому складається її основна відмінність від вартості й цінності. Повна ціна товару, з погляду покупця ділиться на дві частини. 
Перша являє собою грошовий еквівалент товару певної якості, або ту саму суму, що, покупець сплачує продавцеві за товар. Друга частина ціни – це супутній покупці витрати, які несе покупці (витрати по експлуатації), за винятком зовнішніх ефектів (економії), які покупець одержує.
По-друге, підприємству необхідно провести дослідження конкурентного середовища, у яке воно  прийде працювати, вивчити наявну інформацію 

Сегментування може проводитися по одному або декількох ознаках, таким, як географічне положення покупців, їхня підлога й вік, рівень доходів, суспільне становище, спосіб життя й т.д. Фірма може ухвалити рішення щодо виборі одного або декількох ринкових сегментів або про проведення масового, недиференційованого маркетингу відразу для всіх сегментів.
Після того як керівництво підприємства ухвалило рішення щодо цільових групах покупців, необхідно точно визначити місце товару на ринку.
Позиціонування товару на ринку – це забезпечення товару відмітного конкурентного положення на ринку за допомогою різних елементів маркетингу.
Позиціонування товару зв'язане зі стратегією реалізації товару. Щоб точно позначити положення товару на ринку, необхідно проводити відповідну рекламу, комплекс заходів використовувати підходящі канали реалізації товару, установлювати відповідну продажну ціну.

1.2. Процедура розробки стратегії виходу на зовнішні ринки 
Існує кілька основних стратегій виходу на ринок, Особливо широке їхнє застосування, характерно для ринків товарів масового попиту, однак основні положення тої або іншої стратегії можуть бути використані й при роботі на ринку товарів виробничого призначення.

Процес стратегічного планування в міжнародному підприємстві  може бути представлений у виді взаємозалежних блоків на рис. 1.3.

Вибір місії і цілей повинний спиратися на аналіз зовнішнього середовища діяльності підприємства і його власного потенціалу, тому що суттю вироблюваних тут рішень є конструктивне визначення місця підприємства  на ринку. В умовах відкритої економіки це означає пошук ринкової ніші й оцінку її "заселеності". Тому необхідно, провести дослідження відповідної галузі як: а) специфічної діяльності, спрямованої на виробництво визначеної продукції з використанням визначених технологій; б) арени конкурентної боротьби. І те й інше для підприємства  має явну специфіку.

Насамперед, при експорті продукції необхідно приймати в увагу існуючі в інших країнах стандарти і традиції споживання, що можуть зажадати внесення істотних коректив у прийняті підприємством  концепції. Намір випускати продукцію за рубежем додає до цих вимог облік стандартів і традицій, зв'язаних з виробництвом: від норм по охороні природного середовища до особливостей менеджменту. 

Рис. 1.3. Процес стратегічного планування у ЗЕД

Разом з тим, галузь, у якій збирається працювати підприємство – лише один з численних елементів її зовнішнього оточення, що включає також споживачів, джерела ресурсів, держава і т.д.; у централізовано планованій економіці галузь значною мірою опосередкувала їхній вплив на підприємство (правда, це було нерозривно зв'язане з тим, що саме поняття  підприємство мало тоді зовсім інший зміст), але в умовах ринку подібне опосередкування різке зменшується. Це диктує необхідність оцінки стану зовнішнього середовища і тенденцій її розвитку по усім важливим для підприємства аспектам.

Склад і характер задач підприємства визначаються співвідношенням внутрішніх і зовнішніх факторів його розвитку з довгостроковими цілями загального характеру. Аналіз цих факторів охоплює чотири напрями:

- фінансові ресурси; 
- трудові ресурси;
- виробничі ресурси;
- вплив зовнішнього середовища;
Фінансові ресурси характеризуються: нинішніми і майбутніми надходженнями коштів і потребою в них; можливістю їхнього переміщення; в) приступністю капіталу; цілями у відношенні прибутку і дивідендів.

Власне кажучи, під надходженням коштів розуміють на увазі попередню оцінку грошових потоків на досить тривалий період. Зрозуміло, що при цьому важлива не точність прогнозу, а його надійність: варто представляти порядок очікуваних надходжень на перспективу і ступінь їхньої стабільності. Це дасть підстави для оцінки, з одного боку, результативності діючої стратегії фірми й актуальності її зміни, з іншого боку – можливості розширення діяльності, освоєння нових видів продукції і нових закордонних ринків [52].

Інший показник – можливість переміщення коштів – у більшому ступені відноситься до характеристики місцевих умов у кожній з освоєних країн, але повинний бути розглянутий уже на цьому кроці, оскільки значно впливає на реально розташовані фірмою ресурси. Маються на увазі такі аспекти мобільності, як свобода капітальних і інших вкладень у країні розміщення підприємства, ліквідність вкладень, можливість репатріації прибутку. 
Перший з них зв'язаний, зокрема, із правилами регулювання іноземних інвестицій і з законодавством по приватизації державного майна (якщо даний процес має місце). Ліквідність капітальних вкладень визначається як можливими обмеженнями держави на вільний продаж підприємств, так і привабливістю цих підприємств або іншого майна для потенційних покупців. Можливість репатріації прибутку також є одним з найважливіших факторів формування реального фінансового потенціалу підприємства, тому що існуючі в ряді країн обмеження в даній області істотно звужують діапазон його фінансових маневрів.

З числа показників, що рекомендуються для аналізу трудових ресурсів, відзначимо: загальну чисельність персоналу, у тому числі по категоріях і по окремих функціях; рівень використання персоналу; можливість переміщення працівників з одного підприємства на інше; можливість залучення додаткових ресурсів. Перший показник дає можливість оцінити відповідність наявної чисельності і кваліфікаційної структури персоналу потенційним напрямкам розвитку підприємства. Тут досить корисний порівняльний аналіз питомих трудових показників (наприклад, продуктивність праці, фондоозброєність) по даному  підприємству і його  конкурентах. 
Рівень використання (завантаження) персоналу в тім же розрізі характеризує внутрішні резерви підприємства – як для розширення, так і для економії, причому значимість другого напрямку залежить від структури собівартості підприємством  продукції, що випускається. Інше джерело резервів для розширення діяльності – перерозподіл працівників по підприємствах. Подібну акцію є зміст здійснити в будь-якому випадку, якщо виявлено значну нерівномірність у використанні персоналу (альтернативний варіант – звільнення зайвих працівників в одному місці і набір нових в іншому, що вимагає додаткових витрат на навчання; вибір залежить від співвідношення цих витрат і витрат, зв'язаних з переміщенням працівників на інше підприємство); але особливо важливо мати таку можливість для швидкої експансії на новому ринку.
Нарешті, можливість залучення нових працівників характеризує, в основному, країну базування, але при цьому є одним з найважливіших факторів розвитку підприємства, третім джерелом розширення його діяльності в даній країні.

Аналіз використання наявних виробничих ресурсів потужностей, як і трудових ресурсів, потрібний з позицій вирівнювання завантаження і, що важливіше в даному контексті, для оцінки доцільності розширення виробництва. Якщо підприємство завантажене на рівні, що вважається прийнятним (з урахуванням збереження необхідних резервів), або перевантажений, це дає підставу порушувати питання про створення нових виробничих потужностей – за умови відповідних висновків маркетингових досліджень. Якщо ж завантаження недостатнє або надто нерівномірне, можливі різні варіанти дій, включаючи стимулювання збуту, зміна асортименту, ліквідацію надлишкових потужностей, розширення географії збуту, перевід виробництв в інші регіони з метою зниження витрат. У залежності від сформованих на момент аналізу розміщення виробництва, перераховані операції можуть носити як внутрішній, так і міжнародний характер; їхня прив'язка до конкретних регіонів здійснюється з урахуванням порівняльного аналізу ефективності досліджуваних варіантів.

Окремо варто розглянути маркетингові характеристики як відображення спільного використання всіх ресурсів, що знаходяться в розпорядженні підприємства.

Співвіднесення рівня і динаміки частки ринку, що належить підприємству, з відповідними цільовими показниками дозволяє оцінити ефективність дій підприємства на досліджуваних ринках і може послужити сигналом про необхідність приведення у відповідність цих дій і довгострокових цілей. При цьому, що саме підлягає коректуванню, визначається в результаті виконання інших розділів аналізу, але дві важливих обставини розглядаються тут же, оскільки вони багато в чому впливають на формування цілей: адаптація продукції для закордонних споживачів і співвідношення між початковим і стимульованим попитом. У відношенні адаптації випливає, по-перше, з'ясувати її необхідність по основних групах продукції і регіонам, по-друге, оцінити ефективність і вартість прийнятих мір. Необхідність значних витрат у даній області, як і в області стимулювання попиту, може звузити область припустимих рішень при розробці міжнародних цілей.

Конкурентні можливості підприємства  є результатом ефективного використання наявних у неї ресурсів, розглянутих вище. Це не означає, що їхній аналіз дозволяє зробити вичерпні висновки в даному відношенні, але він може бути основою для деяких попередніх порівняльних оцінок. Звичайно могутній потенціал є умовою зниження витрат, що утворить, поряд з диференціацією продукції, що випускається, конкурентна перевага підприємства, завдяки ефектові масштабу (хоча іноді зниження витрат досягається, навпаки, при зменшенні масштабів – за рахунок або більш раціонального розпорядження ресурсами, або погіршення якості, або ухиляння від сплати податків) [51].

Нарешті, останній з підлягаючому аналізові моментів – відношення громадськості до підприємства,  його репутація. Власне кажучи, тут мається на увазі визначений комплекс характеристик, що відбивають інтереси різних груп суспільства.

Винятково важлива для підприємства обставина – відношення до нього споживачів. Тут також є безліч факторів, головним з яких є якість продукції (включаючи рівень після продажного обслуговування, якщо воно передбачається в принципі). Репутація підприємства - виготовлювача служить одним з основних аргументів при виборі товару, що купується, поряд з його споживчими властивостями і ціною; це власне кажучи додатковий ресурс підприємства. Даний вид відносин найбільшою мірою допускає довільний зсув оцінок, оскільки велику роль у їхньому формуванні тут грає реклама (правда, завищення  якості  проданої продукції відбувається переважно на закордонних ринках, де можна обмежити свою діяльність короткостроковою кампанією, а не в себе в державі, де за подібною кампанією піде реакція обманутих покупців – якщо тільки її проведення не було єдиною дійсною метою власників і менеджерів підприємства).

Предметом аналізу можуть бути й інші напрямки, крім розглянутих вище – їхній склад залежить від структуризації суспільства, від наявності в ньому впливових груп і прошарків, визначених по різних ознаках. Інакше кажучи, чим більше розвите  підприємство, тим кращі в ньому укорінені демократичні традиції, тим ширше повинний бути охоплення дослідження. Таким чином, аналіз можливостей  підприємства  служить одночасно свого роду індикатором розвиненості самого суспільства. Тут важливі як обсяг інформації, так і її змістовна сторона, що показує, наскільки зрілим є  підприємство з позицій здорового глузду, економічної грамотності, цивільної самосвідомості й ін.

Після того, як усі цілі підприємства сформовані і зроблена оцінка їхньої взаємної підтримки, відбувається перехід до наступного великого блоку – розробці стратегії. Він починається з аналізу умов у кожній із країн, намічених до освоєння або вже освоєних підприємством, а також у країні її базування; ці умови поєднуються в наступні групи: деякі фактори з числа формуючі внутрішні можливості; фінансові фактори; маркетингові фактори; інші фактори.

З числа фінансових умов відзначимо, у першу чергу, систему оподатковування і митне законодавство. Прийнятий у даній країні рівень оплати праці є більш-менш важливою умовою для розміщення підприємства – у залежності від виду виробництва. Варто враховувати, що діяльність підприємства  може бути зв'язана з необхідністю інвестування значних засобів у розвиток виробничих потужностей і відповідної інфраструктури (як за власною ініціативою, так і за вимогою місцевої влади, що виставляють інвестиції як обов'язкову умову придбання нерухомості), а також здійснення тих або інших поточних витрат (реклама, доставка і т.д.). Оскільки мова йде про вкладення значних сум, необхідно досліджувати приступність капіталу, тобто можливість одержати необхідні суми на умовах кредиту або інвестицій; оцінюється також можливість переміщення засобів через границю (якщо мова йде про вже освоєну країну, та ці характеристики отримані ще в процесі аналізу внутрішніх можливостей).

Аналіз маркетингових факторів діяльності включає вивчення характеру конкуренції на місцевих ринках, державного регулювання ринку (включаючи ціноутворення, рекламну діяльність, експедирування товарів і т.п.), витрат розподілу продукції і доставки сировини з обліком географічних і інших обставин, необхідності адаптації продукції до місцевої специфіки.

Нарешті, в плануванні стратегічних рішень необхідно визначити процес врахування соціально-економічних факторів: відношення до бізнесу в цілому і зокрема до іноземних підприємств, політичну й економічну стабільність. Дана група умов становить загальний інтерес, незалежно від галузевої або іншої специфіки підприємства, утворити в сполученні з деякими додатковими факторами те, що називається інвестиційною привабливістю країни. Оскільки інвестиції не є єдино можливим видом міжнародної діяльності, ця група не грає виняткової ролі, але значення її велике.

Стратегія зовнішньоекономічної діяльності підприємства є результатом об'єднання визнаних найбільш перспективних альтернатив діяльності в країні базування і за рубежем. При цьому, як і при будь-якому об'єднанні такого роду, необхідно забезпечити несуперечність, а ще краще – взаємну підтримку елементів. Але в даному випадку взаємна підтримка має більш глибокий зміст, зв'язаний з нерівнозначністю поєднуваних груп. Як би далеко й успішно підприємство не  просунулося на міжнародному ринку, корені його успіху знаходяться в країні базування, де повинне бути забезпечене ефективне сполучення сприятливих для даного бізнесу умов і реально розташованих підприємством можливостей; "глобальна стратегія, може звести до мінімуму або компенсувати невигідні моменти, однак вона рідко може створити конкурентну перевагу, якщо підприємство не має у своєму розпорядженні ґрунтовну базу у своїй країні". Тому саме стратегічні альтернативи у своїй країні мають безумовний пріоритет перед закордонними при можливому конфлікті двох груп і взагалі в ситуації вибору.

На етапі впровадження зовнішньоекономічних стратегій рекомендується дотримуватися наступних основних принципів:

- при низькій інформованості основної маси покупців і високих експлуатаційних характеристик товару рекомендується проводити стратегію, що орієнтується на інтенсивний маркетинг із високими витратами на стимулювання продажів і високою первісною ціною (стратегія "зняття вершків");

- при низькій місткості ринку, низькому рівні конкуренції, коли покупці добре інформовані про товар, можна використовувати стратегію вибіркового проникнення на ринок (охоплення тільки цільових сегментів). Для такої стратегії характерні низькі витрати на маркетинг, але може бути встановлена досить висока ціна на товар;

- при високій потенційній місткості ринку, сильній конкуренції й слабкій  інформованості  покупців про товар підприємство може вибрати стратегію широкого проникнення на ринок. Високі витрати на просування товару й низька ціна дозволять швидко збільшити обсяги збуту й домогтися значного зниження витрат у результаті реалізації ефекту масштабу. Тоді встановлена спочатку низька ціна дозволить дістати достатній прибуток;

- якщо при високій місткості ринку покупці добре інформовані про товар і не хочуть платити за нього високу ціну, підприємство може використати  стратегії пасивного маркетингу, установивши низьку ціну на товар, не займаючись при цьому активним стимулюванням продажів.

Далі на етапі росту підприємства  треба  дотримуватись обраної стратегії, залишаючи ціну на колишньому рівні або знижуючи її у відповідності зі стратегією "зняття вершків".

На етапі зрілості зростає роль таких елементів маркетингу, як реклама, стимулювання продажів за допомогою знижок і нецінових методів конкуренції.

На етапі занепаду залежно від властивостей конкретного товару й інших ринкових факторів підприємство може вибрати один з наступних варіантів дій:

- за допомогою активних маркетингових дій підтримати обсяг продажів;

- швидко продати залишки товару зі складів по занижених цінах;

- відмовитися від активного маркетингу; припинити виробництво різних модифікацій товару, піти із дрібних сегментів, залишивши реалізацію на одному основному сегменті.

Є теорія, відповідно до якої реалізація товару по етапах життєвого циклу щодо світового ринку відбувається в такий спосіб: 
- на етапі впровадження товар реалізується переважно в країні його створення;

- на етапі росту географія реалізації товару охоплює всі промислово розвинені країни;

 - на етапі зрілості товар широко розповсюджується по ринках усього світу;

 - на етапі спаду реалізується й виробляється переважно в країнах, що розвиваються. Однак, з розвитком структур транснаціональних корпорацій останнім часом відзначається тенденція щодо впровадження товару одночасно відразу на всіх ринках, що дозволяє уникнути проблеми паралельних продажів (проблеми конкуренції зі своїм власним товаром), характерної для послідовного завоювання ринків різних країн.
1.3.  Стан ринку агропромислового комплексу в Україні 
Сучасний аграрно-промисловий комплекс (АПК) є важливим сектором економіки України. У ньому зосереджена майже третина основних виробничих фондів, працює четверта частина населення, зайнятого у народному господарстві, виробляється понад 20% валового суспільного продукту та третина національного доходу, формується 70 % роздрібного товарообігу.

Виробничий потенціал аграрної сфери на 2017 р. налічує 39,2 % млн. га сільськогосподарських угідь, з них 29,8 млн. га ріллі.

Сільське господарство є однією з основних галузей економіки України, на яку припадає близько 22 % загального обсягу валового продукту. У Білорусії та Казахстані, наприклад, цей показник становить 13%, в Грузії більше половини, Вірменії,  Киргизстані  та Узбекистані близько третини. Але економічні можливості аграрного сектору України використовується не повністю. Економічні реформи, що проводяться, поки що не забезпечили підвищення ефективності і продуктивності праці.

Проте не можна не помітити певних позитивних зрушень в аграрному секторі. Багато колишніх колгоспів і радгоспів після реорганізації земельних і виробничих відносин адаптувалось до вимог ринкової економіки. В цих господарствах спостерігається зростання обсягів виробництва. Замість матеріалоємних та праце затратних впроваджуються високоефективні технології, що дозволяють виробляти конкурентоспроможну продукцію для внутрішнього і зовнішнього продовольчого ринку. Не можна однозначно стверджувати, що для цієї категорії підприємств всі питання вирішені. Підтримувати високий рівень господарювання на землі непросто. Є в них претензії до органів виконавчої влади, законодавчих структур стосовно несвоєчасних розрахунків за продану продукцію, нестабільного матеріально-технічного забезпечення, відсутність паритету у міжгалузевих відносинах тощо. Не менш важлива також ринкова орієнтація приватного сектору і, особливо, присадибного господарства населення.

Великі проблеми виникли із використанням природних ресурсів Якість навколишнього середовища, його відтворювальний і відновлюваний потенціал значно зменшується з нарощуванням масштабів ресурсного  використання і обсягів забруднюючих речовин та відходів. І все це аж ніяк не пов’язане із збільшенням населення або підвищенням його життєвого рівня. Навпаки, приріст населення падає, а життєвий рівень погіршується. Кризовий стан, що склався в аграрному секторі, та використання природних ресурсів вимагають концептуального визначення основних напрямів та змісту аграрної реформи, взаємоузгодження експлуатації природних ресурсів, сфер вкладення капіталу з урахуванням чисельності населення та майбутніми потребами людей. 

З розвитком продуктивних сил суспільства великого значення у збільшені виробництва продукції рослинництва і тваринництва набувають використання досягнень науково-технічного прогресу, розробка та впровадження високоефективних науково обґрунтованих систем ведення сільського господарства, спеціалізація та раціональне використання матеріальних, фінансових і трудових ресурсів. Процес відтворення в сільському господарстві досить складний і залежить від природних, науково-технічних, біологічних, соціальних та економічних факторів. Все це вимагає глибоких економічних знань, постійного аналізу, застосування економічних законів.

До складу АПК входять: сільське господарство, харчова, м’ясо-молочна, борошномельно-круп’яна, комбікормова, мікробіологічна промисловості, а також ряд обслуговуючих підрозділів машинобудування, виробництво мінеральних добрив і хімікатів, сільське будівництво та допоміжні галузі, котрі забезпечують спорудження об’єктів, транспортування, зберігання й реалізацію сільськогосподарської продукції.

За сучасних умов для успішного розвитку всіх галузей АПК створюються нові форми організації агропромислового виробництва – агропромислові об’єднання, агрокомбінати, агрофірми, асоціації, виробничі й науково-виробничі системи.

Сьогодні в окремих областях України створені і успішно діють агропромислові об’єднання. До їх складу входять на добровільних засадах радгоспи, міжгосподарські підприємства, підприємства й організації по обслуговуванню сільськогосподарського виробництва і переробці сировини, а також підприємства торгівлі, які реалізують вироблену об’єднанням продукцію. При цьому підприємства зберігають свою господарську самостійність і юридичні права.

Агропромислові комбінати являють собою виробничо-економічні формування, головне завдання яких полягає в об’єднанні зусиль усіх підприємств і організацій, котрі входять до їх складу, по забезпеченню виробництва, заготівлі, переробки й реалізації сільськогосподарської продукції та високо якісних продовольчих товарів. Вони можуть створюватися або завдяки інтеграції всіх технологічно взаємозв’язаних виробничих підрозділів одного адміністративного району, або входженням до складу агропромислового комбінату та організацій, які розміщені в кількох районах.

Конструктивно новою формою організації агропромислового виробництва є агрофірми. Вони забезпечують виробництво, зберігання, проектування і будівництво об’єктів виробничого та соціального призначення, виступають як єдиний організаційно-економічний комплекс.

За сучасних умов розвитку науково-технічного прогресу здійснюється інтеграція науки й виробництва на базі створення науково-виробничих систем.

Виходячи з неоднакових економічних і природно-кліматичних умов, в яких функціонують сільськогосподарські підприємства, в окремих районах створюються асоціації кооперативів по виробництву м’яса і м’ясопродуктів, молока й молокопродуктів, цукрових буряків і цукру, соняшнику й олії тощо. Основними виробничими одиницями асоціації є первинні кооперативи орендарів по виробництву сільськогосподарської продукції і наданню різних послуг. 

Магістральним напрямом підвищення ефективності всіх структурних підрозділів АПК є перехід на шлях інтенсивного розвитку. Інтенсифікація сільського господарства означає збільшення виробництва продукції в розрахунку на одиницю ресурсів. Хоч цей процес уже стає реальністю, однак зростання собівартості продукції й зниження фондовіддачі свідчать про те, що збільшення капіталовкладень випереджає зростання валової продукції. Впродовж багатьох років підвищення продуктивності праці відстає від темпів зростання оплати. Все це істотно уповільнює темпи підвищення ефективності сільськогосподарського виробництва.

У справі інтенсифікації виробництва найважливішими є заходи науково-технічного характеру, спрямовані на перехід від випуску окремих механізмів до комплексу машин, що уможливлять впровадження поточної технології. Важливе місце в системі заходів належить прогресивним індустріальним технологіям вирощування окремих культур.

Розвиток сільськогосподарського виробництва повинен супроводжуватися зниженням затрат живої праці на виробництво одиниці продукції. Однак формування і функціонування АПК відбувається в умовах загострення проблеми трудових ресурсів, оскільки в колгоспах та радгоспах окремих областей, особливо низових адміністративних районів, збільшується дефіцит робочої сили.

Агропромисловий комплекс України складна виробничо-економічна система,яка становить групу технологічно й економічно взаємозв’язаних галузей народного господарства, промисловості. В його складі три основні сфери. Перша забезпечує сільське господарство різним устаткуванням і засобами виробництва; друга-сільське господарство; до третьої входять заготівля, збереження й переробка сільськогосподарської продукції. Центральна ланка АПК- сільське господарство.

Визначальною проблемою для України нині є відсутність чітких стратегічних та тактичних пріоритетів розвитку галузей АПК. Проблема формування стратегії і тактики надто об’ємна та дискусійна і наводить на думку, що вона не може обмежуватись лише науковим аналізом міжнародних стандартів та поглядів, а ще гірше – копіюванням неадаптованих механізмів. Слід зауважити,що успішний розвиток зовнішньоекономічної діяльності будь-якої країни без науково обґрунтованої соціально-економічної політики, тобто стратегічних і тактичних дій держави неможливий. Свідомий вибір механізму економічного регулювання з властивою йому структурою і динамізмом, внутрішні та зовнішні чинники якого стають могутньою рушійною силою процесу – важлива складова зовнішньоекономічної ситуації. 

Спад валового національного продукту, руйнація системи, загострення дефіциту платіжного балансу і державного бюджету, суттєве зниження рівня життя переважної більшості соціальних верств населення – найбільш характерні ознаки оцінки за критеріями наслідків зовнішньої політики та не виважених рішень щодо перспектив розвитку зовнішньоекономічної діяльності в галузі. Вона не наближається, а навпаки, віддаляється від сучасного світового ринку з властивою йому системою відносин, конкуренції та активним бізнесом під регулюючим правовим і економічним впливом держави. 

Штучно прискорити зовнішньоекономічну діяльність, сформувати стратегію і тактику через перехідні стадії – спроба, як довів досвід регулювання імпорту товарів в Україну, безнадійна і згубна для розвитку експортно-імпортних відносин.

Перехід до ринку вимагає розробки наукових основ ефективного господарювання на засадах підприємства, конкуренції.

Актуального значення набуває питання пошуку оптимальних форм господарювання в народногосподарському комплексі і, зокрема, в АПК. Від його рішення прямо залежить розвиток внутрішнього і зовнішнього ринків, майбутнє продовольчого сектору.

Проблема ця багатопланова, така, що стосується з одного боку, як суб’єктів господарювання, так і органів державної виконавчої влади, які виконують функції реалізації аграрної політики на місцях, а з другого, – потребує нового підходу до створення, функціонування та вдосконалення різних форм господарювання.

Гнучкі зміни обумовлюються вимогами ринку. Дослідники багатьох країн світу вказують на поступове зникнення інституційних і політичних бар’єрів, які відділяли село від міста. Відхід від адміністративно-командної системи організації економіки зробив неможливим існування практики централізованого розподілу ресурсів без урахування економічних реалій. У 1990 р. на сільське господарство витрачалась майже третина державного бюджету. Але нині, із зміною умов господарювання, держава об’єктивно не може в таких самих обсягах підтримувати сільське господарство. Не випадково висуваються вимоги до уряду про субсидування агропромислового сектора, як це було раніше. Проте очевидно і те, що держава не в змозі цього робити, частка АПК в державному бюджеті скорочується, а перспективи її збільшення обмежені.

Перехід аграрної сфери до ринку не можна розглядати ізольовано від загальних соціально-економічних перетворень в державі. Ринок, як відомо, є найважливішим елементом товарного виробництва. З огляду на це ринкові відносини відображають значною мірою специфіку суспільного ладу. Ринок, насамперед, є сферою обміну товарів, організованою за законами руху товарно-грошових відносин відповідно із законом вартості, законом попиту і пропозиції, законом конкуренції та законами грошового обігу. Тому в методологічному плані ринок треба розглядати як важливий сектор господарського механізму. Отже, економічна категорія ринок – є сукупністю відносин, що виникають у сфері обігу як результат продажу-купівлі товарів.

Економічна суть ринку полягає не лише у забезпеченні грошового та товарного обмінів, які відбуваються за формулою Т-Г-Т. (товар-гроші-товар). Ринок відіграє важливу роль у підтримані життєдіяльності економічної системи, виступає важливою ланкою організації її господарського механізму, забезпечує практичну перевірку економічних рішень, дає оцінку результатів господарювання

Не можна погодитися з економістами, які ототожнюють поняття “ринок” і торгівля”.  Ринок слід розглядати як особливу ланку відтворення, як важливий компонент загальної системи економічних відносин суспільства, а торгівлю – як галузь економіки. Тому реальний стан ринку визначається, передусім, умовами його функціонування, специфікою економічної системи країни.

Ринкова економіка ґрунтується на економічній свободі та рівності усіх господарюючих суб’єктів незалежно від форм власності й економічного їх заохочення до раціонального господарювання. Вона дає змогу суспільству реалізувати сильні сторони товарного виробництва та ринку в інтересах соціально – економічного прогресу, створює оптимальну систему заохочення до ефективної економічної поведінки. Працівники та їх колективи орієнтуються на власні інтереси й сили, і самі ж відповідають за негативні наслідки господарювання. Це спонукає до економії ресурсів, ініціативи, підприємливості. Водночас ринкова економіка є досить жорсткою у соціальному плані, вона виключає зрівнялівку та утриманство, можливість однаково розподілу доходів серед членів суспільства. Хоча ринковій економіці властива й марнотратність ресурсів, що виявляється в періодичних економічних кризах. Незважаючи на останнє, вона має унікальні властивості : здатність при мінімальному адміністративному втручанні або й взагалі без нього певною мірою забезпечувати збалансованість попиту та пропозицій, швидко реагувати на зміну господарської кон’юнктури, стимулювати підприємство. Стихійний же ринок може спричинити інфляцію, кризові явища тощо.

Слід визнати, що в умовах планово-розподільних відносин чимало елементів ринку поступово трансформувалися сільському господарстві у досконаліші економічні системи. У перед реформаційні роки ( 1985 –1990) в Україні, як і в цілому Радянському Союзі, більш реальними стали товарно-грошові відносини, закупівельні ціни повніше відбивали витрати на виробництво, поступово почав формуватися багатоукладний аграрний сектор, створювались селянські (фермерські) господарства, орендні кооперативні сільськогосподарські і переробні підприємства. Підвищилась самоокупність сільського господарства, повертання кредитів, частка власних засобів у інвестиціях становила 70%. Керівники господарств сприяли переходу до ринкової економіки як способу вільної господарської діяльності і сприяли йому позитивно, особливо враховуючи наявність дефіциту продовольства. Це давало надію на новий, потужний імпульс розвитку виробництва, насичення ринку товарами. Не викликали сумніву, як і нині, основні його регулятори – попит і пропозиції та рушійна сила – конкуренція.

Ми не випадково проаналізували окремі теоретичні погляди щодо ринкової економіки. А головне – з’ясували причини виникнення негативних тенденцій в аграрній сфері.

Прискореного освоєння досягнень науково-технічного прогресу не відбулось, а навпаки, мало місце різке падіння виробничого потенціалу у більшості господарств, повернення до найпростіших технологій. Недостатня матеріальна зацікавленість  в результатах праці спричинила масове зниження реальних доходів сільських товаровиробників. У цілому в населення країни, як мінімум, вдвічі, а по окремих джерелах, втричі і вчетверо скоротилась купівельна спроможність.

На тому етапі до ключових проблем політики були, насамперед, віднесені: перше – роздержавлення та широкомасштабна приватизація державної власності в аграрному комплексі і формування на цій основі багатоукладного сільського господарства, які розглядались як важливіший 

когосподарську і промислову продукцію, стійкого падіння і збитковості виробництва в більшості господарств. В дійсності ринкові відносини являють собою більш складну, ніж планово - директивна, організаційно-економічну систему, оскільки вони істотно підсилюють пряму і непряму дію економічних важелів на кожного суб’єкта ринку.

Позначається і застарілий підхід до формування структури суб’єктів ринку. Стверджувалось, що на вільному ринку можуть ефективно функціонувати тільки приватні власники. Це стало основою для прийняття законодавчих актів про прискорену реорганізацію великих державних і колективних підприємств без визначення їх реальної ефективності, перебільшення ролі особистого підсобного господарства у продовольчому забезпеченні країни. Проте вітчизняна і зарубіжна практика підтверджують положення про те, що на ринку може будь-який власник – приватний, колективний, кооперативний, державний. Досвід останніх років переконує, що доцільною є багатоукладна структура ринку, оскільки вона створює умови для здорової конкуренції. Важливо, щоб продавець був реальним власником реалізованого товару і одержаного доходу, міг самостійно приймати рішення про реалізацію продукції та визначити ціни на неї.

Основою ефективного розвитку агропромислового виробництва в ринкових умовах є не стільки інституційні зміни, скільки рівень та масштаби використання досягнень науково-технічного прогресу, якість виробничого потенціалу, кваліфікація працюючих, їх заінтересованість в досягненні високих кінцевих результатів. Через недооцінку цих положень практично зупинено інвестиційну діяльність, не відновлюються виробничі потужності, особливо техніка та обладнання. Знижується родючість ґрунтів та продуктивність праці.
В сучасному аграрному секторі виникають складні виробничі відносини, певна система земельних відносин власності у процесі виробництва сільськогосподарської продукції, її розподілу, обміну та використання.
ВИСНОВКИ ДО РОЗДІЛУ 1

Повноцінне функціонування економіки жодної країни не може відбуватися без розвинутої системи зовнішньоекономічних зв'язків. Включення національної економіки в систему світових господарських процесів позитивно впливає на розвиток економіки країни, сприяє підвищенню технічного рівня виробництва, раціональному використанню природно-сировинних ресурсів, ліквідації дефіциту окремих товарів, а відтак і підвищенню рівня життя населення.

Великого значення в сучасних умовах набуває управління зовнішньоекономічною діяльністю на підприємстві. Зовнішньоекономічна діяльність (ЗЕД) – це заснована на взаємовигідних економічних відносинах діяльність у галузі міжнародної торгівлі, руху капіталів, міграції робочої сили, передачі технологій. У всіх країнах, а особливо в країнах із перехідною економікою, де сталася широка лібералізація зовнішньоекономічної діяльності, її державне регулювання є об'єктивною необхідністю. Таке регулювання спрямоване на забезпечення захисту інтересів країни та суб'єктів її зовнішньоекономічної діяльності, створення для останніх рівних можливостей розвивати всі види підприємницької діяльності та напрями використання доходів і здійснення інвестицій, на розвиток конкурентоспроможності.

В умовах перехідного періоду й економічної кризи в Україні головною метою переважної більшості підприємств є адаптація до умов підвищеної динамічності зовнішнього та внутрішнього середовища. Відтак підприємствам необхідна відповідна стратегія розвитку, у тому числі зовнішньоекономічного.

Стратегічний характер вибору мети функціонування вітчизняних підприємств набуває пріоритетного значення для вищого управлінського персоналу. Оскільки, кожне підприємство унікальне за своїм існуванням, процес розробки та реалізації стратегії для кожного з них індивідуальний і залежить не лише від зовнішнього та внутрішнього середовища, а й від їхньої взаємодії.

Загальна характеристика зовнішньоекономічної діяльності підприємства включає розгляд і обґрунтування співіснування різних форм та видів зовнішньоекономічних операцій, визначення змісту й особливостей укладення зовнішньоекономічних договорів (контрактів), а також виконання зобов'язань, що виникають з фінансово-кредитних відносин на зовнішньому ринку. 
Неможливо надати детальну характеристику будь-якій зовнішньоекономічній операції без визначення її ефективності для в підприємства, яке її здійснює. Засобами ж, які допомагають визначитися із оцінкою (чи то позитивною, чи то негативною), є маркетингові важелі та прийоми, впровадження яких для аналізу поточної ситуації на зовнішньому ринку дає можливість застосовувати ефективні управлінські рішення й опрацьовувати комплекс заходів, які можуть стати вирішальними при формуванні позитивного іміджу як на внутрішньому (національному), так і на зовнішньому ринку. Отже, саме при дотриманні такої послідовності при характеристиці зовнішньоекономічної діяльності, знаючи аргументи, що свідчать на користь здійснюваних на підприємстві зовнішньоекономічних операцій, та недоліки і вади, з якими підприємству слід боротися, стає можливим звернення саме до тих органів і засобів регулювання, які сприятимуть швидкому та ефективному розв'язанню будь-якої проблеми в зовнішньоекономічній сфері [25, с. 47].
 Зовнішньоекономічна діяльність агропромислового комплексу (АПК) з огляду організаційних, економічних, управлінських та адаптаційних аспектів у даний час проходить складний історичний етап становлення, функціонує в жорсткому і деформованому режимі.  Ця важлива сфера  знаходиться в просторі   неузгоджених  а також протилежних умов: з одного боку, - в динамічних і несприятливих для України глобальних процесах та  явищах світової , а з другого - в  недосконалому й інертному  національному, точніше, в регіональному  середовищі, з точки зору формування та своєчасного запровадження досконалої нормативно-законодавчої  бази.
В першому теоретичному розділі дипломної роботи надано узагальнену характеристику поняття зовнішньоекономічної діяльності сучасних підприємств, проведено дослідження організації та структури зовнішньоекономічної діяльності, а також визначено основні показники оцінки ефективності зовнішньоекономічних операцій. 

 При цьому можемо зробити висновок про те, що організація зовнішньоекономічної діяльності - це дуже складна і клопітка робота. Вона вимагає уважного опрацювання таких питань як  кон'юнктура ринку,  потенціальні покупці і продавці, встановлення ділових контактів  з ними, проведення   переговорів, складання угод і т.д.

Тому, для ефективного управління ЗЕД на рівні підприємства, необхідна адекватна до умов його роботи структура управління.

РОЗДІЛ 2
УПРАВЛІННЯ ЗОВНІШНЬОЕКОНОМІЧНОЮ ДІЯЛЬНІСТЮ

СОЦІАЛЬНОГО ЗАКЛАДУ
2.1. Загальна характеристика підприємства 
Підприємство «Прогрес» (надалі Підприємство) створено згідно Законів України "Про приватизацію державного майна", "Про особливості приватизації майна в агропромисловому комплексі". Постанови КМУ від 11.09.96 р. "Про затвердження Порядку перетворення в процесі приватизації державних, орендних підприємств і підприємств зі змішаною формою власності у акціонерні товариства" і з урахуванням вимог Постанови КМУ від 19.07.96 р. "Про прискорення приватизації майна в агропромисловому комплексі і спрощення процедури її проведення".

Товариство створене з метою забезпечення підприємств і населення сільгосппродукцією, товарами народного споживання, надання послуг і одержання прибутку шляхом здійснення виробничої діяльності.

Предметом діяльності Підприємства  є:

- виробництво і реалізація борошна і круп; 
- виробництво сільгосптоварів народного споживання;

- заготівля у населення сільськогосподарської сировини з наступною переробкою і реалізацією;

- виробництво і реалізація хлібобулочних виробів;

- експортно-імпортні операції по сільгосптоварах;

- торгівля продукцією власного виробництва.

Підприємство здійснює окремі види діяльності на підставі ліцензій, у випадках, передбачених законодавством України.

Ґрунт господарства складається із 65 % потужних чорноземів, на                 25 % із чорноземів вилужених, 2,2 - темних сірих лісових; всі 100 % важко суглинні ґрунти зі слабким проникненням вологи. По втримуванню гумуса більшість ґрунтів віднесена до середньогумісних (6, 0-9,0% гумусу в орній верстві.)

Загальна земельна площа становить 5370 га, у тому числі сільськогосподарських угідь -  6096 га,  з яких ріллі -  5424 га. Розораність території становить 85,15 %. Показники розвитку підприємства наведені в табл. 2.1.
Таблиця 2.1

Основні показники діяльності підприємства

	Показники
	2015
	2016
	2017
	Середня по району

	Вартість ВП у  цінах - усього, тис. грн.

	1324
	1065
	1415
	649

	у т.ч. рослинництва

	837
	687
	928
	487

	Тваринництва

	457
	378
	487
	162

	Оборотних активів - усього, тис. грн.

	4373
	6345
	8458
	4613

	Середньорічна чисельність працівників, чіл.

	265
	247
	245
	215

	Забезпеченість земельними ресурсами - усього, га

	5370
	5370
	5370
	4726


	у т.ч. сільськогосподарських угідь

	5073
	5096
	5096
	4253

	Кількість ріллі –усього,га


	4343
	4343
	4343
	3786


Підприємствоє великим господарством. Так, приміром, по одному з найважливіших показників, що рекомендуються для оцінки розміру господарства - валової продукції в порівнянних цінах, описуване господарство майже в 2 рази перевищує середньо районний показник. 
За аналізований період відбулося значне зниження загального обсягу отриманої валової продукції від галузі тваринництва. Дана зміна, поряд зі збільшенням валової продукції рослинництва - факт реагування керівництва підприємства на зміну зовнішнього середовища - значне падіння попиту на продукцію тваринництва. На підставі аналізу структури виторгу визначимо спеціалізацію господарства (табл. 2.2). 

Таблиця 2.2 

Загальні показники спеціалізації підприємства

	Найменування продукції
	2015 р.
	2016 р.

	
	тис. грн.

	Зерно

	1989
	4439

	Цукровий буряк

	220
	257

	Соняшник

	109
	634

	Продукція власного виробництва, реалізована в переробленому виді

	336
	683

	Інша продукція
	70
	281

	Разом по рослинництву

	2724
	6294

	Молоко

	729
	2448

	Інша продукція

	360
	9

	Разом по тваринництву

	1181
	3495

	Інша продукція

	100
	120

	Усього по господарству
	4005
	9909


Найбільша питома вага в структурі виторгу займає група зернових культур, частка якої зростає, що, швидше за все, означає реакцію господарства на сприятливу кон'юнктуру ринку зернової продукції. Питомою вагою є і реалізація молока. В 2017 році був зафіксований зріст обороту по соняшнику й зниження обороту по кормовому буряку.

Підприємство поставляє свою продукцію хлібозаводам і макаронним фабрикам, птахофабрикам і іншим підприємствам Луганської області, різним регіонам України і за її межі в країни ближнього зарубіжжя. 

Найменування основних видів продукції, які виробляє підприємство «Прогрес» наведено в табл. 2.3. 
Таблиця 2.3

Динаміка виробництва  продукції за 2015-2017 рр.

	Найменування продукції
	Випуск продукції по

рокам, т.
	Темпи росту, %
	Питома ваго у загальному об’ємі виробництва, %

	
	2015 р.
	2016 р.
	2017 р.
	2016 р.
	2017 р.
	2015 
	2016 
	2017 

	Борошно пшеничне в/г
	48847
	50399
	50402
	103,2
	103,2
	29,0
	31,0
	31,0

	Борошно пшеничне 1/г
	31512
	33366
	33369
	105,9
	105,9
	18,7
	20,5
	20,5

	Борошно пшеничне 2/г
	14337
	9902
	9904
	69,1
	69,0
	8,5
	6,0
	6,1

	Борошно житнє обдирне
	5858
	10859
	10850
	185,3
	185,2
	3,5
	6,7
	6,7

	Борошно житнє обозне
	1155
	978
	980
	84,7
	84,8
	0,7
	0,6
	0,6

	Борошно кукурудзяне
	1031
	273
	279
	26,5
	27,1
	0,6
	0,2
	0,2

	Соняшник 
	1666
	2625
	2627
	157,6
	157,7
	1,0
	1,6
	1,6

	Комбікорм
	60414
	50136
	50129
	83,0
	83,0
	35,9
	30,8
	30,8

	Макаронні вироби
	116
	124
	126
	106,9
	108,6
	0,07
	0,1
	0,1


Найбільша питома вага в загальному обсязі виробництва складає борошно пшеничне вищого ґатунку та першого гатунку. Однією з причин такої ситуації є величина пропонованого попиту на дану товарну групу внаслідок збільшення приватних хлібопекарень з однієї сторони і виробництва кондитерських і макаронних виробів з іншої сторони. Попит на ці товари досить великий. Ці товари лідирують по продажах. Темп росту деякої групи товарів більш 100%. 

Стратегічна група товарів: макаронні вироби; комбікорм; відруби. При розробці асортиментної політики керівництву підприємства варто брати до уваги переміщення товарів з однієї групи в іншу і на основі цього планувати виробничі плани.

Не менше значення в забезпеченні конкурентоспроможності має якість продукції і її підвищення.
Якість - це синтетичний показник, що оточує сукупний прояв багатьох факторів - від динаміки і рівня розвитку національної економіки до уміння організувати і керувати процесом формування якості в рамках будь-якої господарської одиниці. В умовах ринкової економіки виявляються фактори, що роблять якість умовою виживання товаровиробників мірилом результативності їхньої господарської діяльності, економічного благополуччя країни.

Політика підприємства в області якості складається в прийнятті  зобов'язань по реалізації споживачам продукції гарантованої високої якості при максимальній ефективності й економічності.

Збільшення споживчої цінності продукції і послуг, забезпечення задоволеності споживачів і зміцнення ринкових позицій складають основу політики підприємства в області якості.

Не зупиняючись на досягнутих успіхах, колектив підприємства удосконалює своє виробництво, працює над освоєнням нових видів продукції. В даний час середньорічний обсяг виробництва продукції складає 30 млн. грн. Виробничі потужності підприємства дозволяють працювати стабільно і забезпечувати їхнє повне використання. 
У цілому підприємство є одним з лідируючих господарств району по цілому ряду показників.
Лідируюче положення підприємства досягається за рахунок вирощування різноманітних сільськогосподарських культур.

Проведено аналіз  структури  посівних площ та динаміки врожайності основних сільськогосподарських культур підприємства. Аналіз представлена в табл. 2.4. Найбільшу питому вагу в структурі посівних площ займають зернові культури - 52,4 %, з їх озимих - 28,6 %, ярових - 23,8 %. Частка кормових культур становить 31,7 %, технічних культур - 15,9%  Структура посівних площ показана в таблиці 2.4. 

Таблиця 2.4

Структура посівних площ підприємства 

	Показники
	2016 рік
	2017

Рік
	Зміна, %

	Показники рівня інтенсивності:

	Доводиться на 1га сільгоспугідь:

	-  основних виробничих фондів і поточних витрат за мінусом амортизації, тис. грн.
	5,13
	5,66
	10,3%

	-  ОВФ, тис. грн.
	8,5
	8,5
	0,6%

	- енергетичних потужностей
	1,95
	1,92
	-1,5%

	Результативні показники:

	Вартість валової продукції на 1 га с/г угідь, грн.
	1,35
	1,79
	32,6%

	Отримано на 100га ріллі, ц

	 - молока
	153,5
	198,2
	29,1%

	 - м'яса в живій вазі
	12,3
	16,65
	35,4%

	Прибуток на 100 га ріллі, грн.
	-36,36
	52,6
	244,7%

	Показники ефективності інтенсивності:

	 - фондовіддача, грн.
	0,19
	0,25
	31,6%

	 - річна продуктивність 1 середньорічного працівника, тис. грн.
	32,91
	44,98
	36,7%

	 - норма рентабельності, %
	3,42
	6,93
	102,6%


Урожайність зернових в 2016 році склала 19,8 ц/га, що вище рівня, досягнутого іншими господарствами району. Відзначимо безперервний ріст урожайності зернових за останні три роки. Урожайність кормового буряка в 2016 році трохи нижче, ніж в 2015 р. У підприємства в 2017 р. підвищився рівень інтенсивності виробництва, що відбулося, головним чином, за рахунок підвищення обсягу поточних витрат, тому що по показнику основних фондів на 1га сільгоспугідь спостерігаємо незначне збільшення, а по показнику енергетичних потужностей спостерігаємо навіть негативну зміну. 
За результативними показниками спостерігаємо позитивну зміну. По показниках ефективності інтенсивності підприємство поліпшило свій стан. Однак досягнутий рівень ефективності інтенсивності має тривожне значення, що є чинником підвищення ризику втрати платоспроможності підприємства. Хоча підприємство й займається своєю діяльністю тільки на території України воно спроможне здійснювати ЗЕД. У наступному розділі буде доведена можливість до здійснення цього. При стабільному сировинному забезпеченні і постійному ринку збуту готової продукції, підприємство в стані забезпечити середньорічний обсяг виробництва борошна 115-120 тисяч тон, крупи - до 5 тисяч тон, комбікормів - до 130 тисяч тон.
2.2. Характеристика системи управління зовнішньоекономічною діяльністю підприємства
Основою управління підприємством є наявність внутрішньої структури управління за принципом стратегічних підрозділів, що здійснюють господарську діяльність. Ця структура повинна постійно розвиватися і не тільки по кількості аналогічних підрозділів - позитивним для переробного підприємства є створення і наявність не тільки складських підрозділів, але і збутових і торгових  точок, мереж магазинів. В Підприємстві організаційна структура управління затверджена наказом від 18.07.11 № 165. 
Сутність системи управління зовнішньоекономічною діяльністю на підприємстві полягає організації роботи, яка була б направлена на  зростання прибутку.
 На підприємстві приріст  прибутку досягається здебільшого завдяки збільшенню трудового  внеску колективу  підприємства, а також за рахунок багатьох  інших факторів. Саме тому на підприємстві систематично аналізується   формування,  розподіл та використання  прибутку. Цей аналіз має надзвичайно важливе значення  і для зовнішніх суб'єктів (місцевих  бюджетів, фінансових і податкових органів,  банків)  у системному, планомірному, організованому впливі за допомогою взаємопов’язаних організаційно-економічних і  соціальних заходів на процес формування, розподілу робочої сили, на створенні умов для випробування потенціалу працівників, а також використання трудового потенціалу з метою ефективного функціонування підприємства в цілому та таке інше.
Для визначення сутності системи управління персоналом на підприємстві необхідно розглянути основні цілі і завдання даної системи.

Виділяють такі основні цілі системи управління персоналу:

- підвищення конкурентоспроможності підприємства;

- підвищення ефективності праці і виробництва в підприємства;

- посилення соціальної активності працівників підприємства.
 Розглянемо чисельність працівників на підприємстві. 

На  сьогоднішній день підприємство інтенсивно  нарощує свої  виробничі  потужності, що в подальшому буде збільшення чисельності  працюючих основної діяльності, тому вартим буде  зазначити,  що при  виробничій необхідності  підприємство має  можливість маневрувати управлінськими та  трудовими  кадрами,  що мають спеціальну  підготовку.
Таблиця 2.5

Чисельність працівників на підприємстві станом на 01.01. 2017 р.

	№п/п
	Найменування класифікаційної групи професій
	К-ть

Осіб
	Питома

вага

	1
	Керівники
	1
	3

	2
	Фахівці
	4
	7

	3
	Технічні  службовці
	2
	6

	4
	Робітники  сфери  торгівлі та послуг  побуту
	4
	7

	5
	Кваліфіковані  робітники сільського  господарства
	25
	69

	6
	Кваліфіковані  робітники з інших спеціальностей
	3
	8

	7
	Загальна  облікова чисельність персоналу
	39
	100



	
	
	
	


Як бачимо з таблиці 2.5 на підприємстві  найбільшу питому вагу займають  кваліфіковані робітники сільського господарства 69%, або 25 чоловік,  фахівці, технічні службовці та працівники побуту становлять 7%, або по 4 особи, кваліфікованих робітників з  інших спеціальностей на підприємстві 3 особи ,або 8%, керівник на підприємстві один.

Відповідно до даної структури керівником підприємства в даний момент є голова правління. Голова правління має заступників. Технічний директор керує науково-дослідними й експериментальними роботами, безпосередньо відповідає за удосконалення техніки і технології. У його обов'язки входять технічна підготовка й обслуговування виробництва.

Головне завдання заступників по виробництву - забезпечення виконання планів підприємства; з цією метою заступники і підлеглі їм відділи розробляють оперативні плани випуску продукції для кожного цеху, забезпечують ритмічну роботу.

Відділ забезпечення і планування активно шукає найкращих постачальників, будує довгострокові відносини з невеликим числом підприємств, що поставляють високоякісну сировину.
Кілька підрозділів апарату управління підлеглі безпосередньо керівнику. Облік виробництва, контроль за використанням способів і підтримування фінансової дисципліни, складання звітів, розрахунки з працівниками здійснює бухгалтерія.

Заступник керівника по кадрах і збуту відповідає за реалізацію кадрової політики підприємства. Він займається питаннями підбора персоналу, його професійної орієнтації і соціальної адаптації, навчання, підвищення на посаді, переклад, звільнення. Крім того, йому підкоряються служби, що задовольняють соціальні потреби персоналу.

Персонал підприємства формується і змінюється під впливом внутрішніх (характер продукції, технології й організації виробництва) і зовнішніх (демографічні процеси, юридичні і моральні норми й ін.) факторів. Так, на підприємстві протягом трьох років змінювалася середньооблікова кількість працівників. Рівень кваліфікації керівників, фахівців і службовців характеризується рівнем освіти, досвідом роботи.

Стаж роботи працівників: 0,5% - до 5 років, 10% - 5-10 років, 11%-10-15 років, 11,6% - 15 і більш років. Це говорить про високий професіоналізм працівників підприємства. Такий аналіз дає можливість не тільки виявити вплив факторів на кінцеві результати діяльності підприємства, а й установити структурні зміни, тенденції і формувати стратегію розвитку персоналу. Управлінське обстеження являє собою методичну оцінку функціональних зон підприємства, призначену для виявлення її сильних і слабких сторін.

Для управлінського обстеження рекомендується включити сім функціональних зон - маркетинг, фінанси, виробництво, персонал, науково-технічний потенціал (введення нововведень), організація й організаційна культура.

Маркетинг. При обстеженні функції маркетингу заслуговують на увагу сім загальних областей для аналізу і дослідження:
- частка ринку і конкурентоздатність; 
- розмаїтість і якість асортименту виробів;
- ринкова демографічна статистика;
- ринкові дослідження і розробки;
- передпродажне і після продажне обслуговування клієнтів;
- ефективний збут, реклама і просування товару;
-прибутку.
Фінанси. Аналіз фінансового стану може принести користь підприємству  і сприяти підвищенню ефективності процесу стратегічного планування. Вивчення фінансової діяльності може відкрити керівництву зони сильних і слабких сторін у довгостроковій перспективі. Результати аналізу служать вихідною базою для прийняття управлінських рішень, виявлення і мобілізації внутрішніх резервів, здійснення фінансового контролю, планування і прогнозування, а також загальної оцінки результатів діяльності і стану підприємства.

Виробництво. Аналіз управління виробництвом дозволяє вчасно адаптувати внутрішню структуру організації до змін у зовнішнім оточенні. 

Персонал. Джерела більшості проблем можуть бути в остаточному підсумку виявлені в людях. Якщо підприємство має кваліфікованих співробітників і керівників  з добре мотивованими цілями, вона в стані випливати та використовувати різні альтернативні стратегії. 
 Важливий напрямок в роботі підприємства – це дослідження спектра послуг, виробництво нових товарів. Чим частіше обновляється спектр послуг, що робляться, тим швидше  підприємство підвищує свою конкурентоздатність.

У таблиці 2.6 представлені сильні та слабкі сторони роботи підприємства в оціночному вигляді.
Таблиця 2.6

Оцінка сильних і слабких сторін підприємства
	Функціональна зона
	Слабка
	Середня
	Сильна

	
	1
	2
	3
	4
	5

	1. Маркетинг
	
	
	
	
	

	Розширення асортименту послуг
	
	
	Х
	
	

	Позиція на ринку
	
	
	
	
	Х

	2. Виробництво
	
	
	
	
	

	Якість послуг
	
	
	
	
	Х

	Тривалість виробничого процесу
	
	Х
	
	
	

	3. Науково-технічний потенціал
	
	
	
	
	

	Потоки нових послуг
	
	
	Х
	
	

	4. Фінанси
	
	
	
	
	

	Заборгованість
	Х
	
	
	
	

	Рівень запасів
	
	
	Х
	
	

	5. Персонал
	
	
	
	
	

	Стимулювання
	
	
	
	Х
	

	Талановиті працівники
	
	
	
	Х
	

	6. Організація
	
	
	
	
	

	Гнучкість організаційної структури
	
	
	Х
	
	

	Чіткість розподілу
	
	
	
	
	Х

	7. Організаційна культура
	
	
	
	
	

	Система цінностей
	
	
	
	Х
	

	Імідж
	
	
	
	Х
	


Проведений аналіз виявлення  сильних та слабких сторін діяльності підприємства проводився в оціночному вигляді та у вигляді фіксації виявлених сильних та слабких сторін. Оцінка вироблялась по п'ятибальній шкалі.
          Наведемо сильні та слабкі сторони діяльності підприємства (табл. 2.7). 
 Таблиця 2.7

Сильні та слабкі сторони підприємства 

	Сильні сторони
	Слабкі сторони

	Резерв виробничих потужностей, Висококваліфікований персонал Класичні технології
	Відсутність відділу маркетингу 

Слабка мотивація працівників збуту

	Низька собівартість продукції послуги високої якості; ефективна система контролю якості послуг; могутня виробнича база; стійка репутація фірми; висока мотивація персоналу.
	Недостатня мережа фірмової торгівлі висока залежність від постачальників, обмеження в їхньому виборі; слабке фінансування інноваційної діяльності;

	Збільшення асортименту продукції, вихід на нові ринки збуту
	Утрата частки ринку, недоброзичлива політика міської  влади


Проаналізувавши систему управління підприємством, необхідно зробити певний висновок.

Ефективне управління – це найважливіша сторона діяльності підприємством, яке дає можливість успішно розвиватися на ринку переробки борошна та конкурувати на зовнішньоекономічному ринку. 
Управління зовнішньоекономічною діяльністю підприємства враховує аналіз зовнішнього середовища. Це такі фактори, як економічна середа, політична, соціальна та екологічна середи на макрорівні. Також треба розглянути постачальників, споживачів, конкурентів підприємства.
Але головним напрямком зовнішньоекономічної діяльності підприємства є робота над підвищенням якості продукції. Проаналізуємо роботу підприємства в даному напрямку.

Зерно є основним видом сировини для мукомельно-круп'яної промисловості. За даними Мінагропромполітики України, збір врожаю зернових у 2016 році склав 37,5 млн. тон. Це найвищий показник за останні 8 років. 
В 2016 році багато зернових залишились не зібраними з поля. Потреба внутрішнього ринку в продовольчому борошні - 7 млн. тон у рік. Луганській області необхідно не менш 200 тис. тон зерна в рік. Україна в 2017 році експортує до 8 млн. тон зерна врожаю 2014 року. Потреба внутрішнього ринку в основному компоненті хліба - борошну - складає 5 млн. т. у рік. 
У 2014-2017 р. через дефіцит зерна в Україні, виникла необхідність імпорту зерна і готового борошна (російської і казахстанської). В основному імпортувалася продовольча пшениця з Казахстану (порядку 210 тис. тон), Туреччини (близько 34 тис. тон), а також з інших країн Східної Європи (Болгарії, Чехії, Хорватії) за ціною 820-970 грн. за тону. У 2016 році спостерігався дефіцит борошна з квітня до нового врожаю і складав 500-600 тис. тон борошна, тобто близько 100-150 тис. тон на місяць. Частина цього обсягу перекривалася за рахунок імпорту зерна, а інша - постачаннями готового борошна .

У 2017 році, незважаючи на всі прогнози, гострого дефіциту борошна не спостерігалося, тому що великі борошномельні заводи, з огляду на досвід минулого року, нагромадили зерна взапас; на виробництво борошна пішла виробнича пшениця, що традиційно відправляли на експорт; внутрішній ринок підтримувало російське борошно. Влітку і восени внутрішній ринок борошна був насичений пропозиціями і ціни залишалися стабільними. 
На Українському ринку круп відсутні які-небудь канонічні маркетингові схеми збуту товару. За приблизними оцінками операторів, на ринку круп сьогодні працюють 20 великих виробників, близько 60 великих фірм замічені у давальницьких схемах, близько 100 оптових кампаній пропонують крупи серед інших товарів. Великий оптовик продає на місяць 2-3 тис. тон круп. Націнки великих оптовиків 5-15%. Дрібний оптовик продає на місяць від декількох тон до декількох десятків тон круп, Націнки дрібних оптовиків 3-8%. На частку НП торік приходилося до 60% усіх зроблених у країні круп. Вони самі активні конкуренти усіх великих оптовиків у боротьбі за  ринковий  роздріб, що в останні 5 років традиційно реалізує до 70% усіх круп. Приблизно 80% виторгу операторам забезпечують не фасовані  крупи,  20% - фасовані. Незважаючи на порівняно невелику питому вагу продажів фасованої продукції, багато  торгівельних підприємств  вважають, що через пару років фасовані крупи відвоюють не менш половини внутрішнього ринку, тому що фасовані крупи в пакетах не задихаються, не зопрівають і можуть зберігатися до 1,2-1,5 року. 

Навесні виробники круп випробували визначені труднощі з реалізацією круп. По-перше, у квітні - травні дешевшала картопля, і тому падав попит на крупи. По-друге, близько 60% всього обсягу круп роблять дрібні крупорушки. Більшість з них не оплачують ПДВ, тому залучають покупців продаючи дешеві крупи. По-третє, у сезоні 2016-2017 років значно знизився попит на експортні партії гречки та політичні обставини.

 У результаті за минулу весну ціни на внутрішньому ринку на вітчизняні крупи знизилися в середньому на 8-10%. Влітку і восени ситуація змінилася - попит на крупи зріс по наступних причинах: у 2017 році попит на гречану і горохову крупи на зовнішньому ринку упав, подешевіли вони і на внутрішньому ринку. Обсяги їхніх продажів зросли на 10-15%. У 2017 р., так як населення  закупало продукти та крупи «про запас» У товарній структурі продажів істотних змін не відбулося - по колишньому рис і гречану крупу забезпечують половину збуту продукції.

Загальний стан економіки країни в даний момент дуже важкий. Дуже високий рівень невизначеності: високі темпи зміни зовнішнього середовища і малий рівень передбачуваності майбутнього. Також високий рівень інфляції. Усе це вкрай негативно позначається на діяльності підприємства в цілому, а також і в зовнішньоекономічному.
Але можна констатувати деякі позитивні моменти. Останнім часом намітився ріст рівня доходу на підприємстві. Помітний ріст багатьох організацій і підприємств – споживачів продукції підприємства. Це прямо пропорційно впливає на збут продукції.

Демографічне середовище робить впливи на діяльність підприємства,  є визначальним чинником.  Попит на реалізовані товари залежить від демографічних факторів, таких як демографічні вибухи і спади, старіння населення, міграції і т.п.
Природне середовище. Підприємство розташоване у житловій зоні і тому треба зменшувати відходи виробництва, що забруднюють навколишнє середовище. Для цього на підприємстві є станція нейтралізації і лабораторії, що стежать за викидами в атмосферу і промислові стоки. У своїй діяльності підприємство використовує закон "Про охорону навколишнього середовища". Також діє закон "Про охорону атмосферного повітря", що був введений у дію постановою Верховної Ради України від 16 жовтня 1992 року. Підприємство платить податок за викиди в атмосферу і податок за промислові стоки в Держепіднагляд, розрахунок яких залежить від ПДВ і ПДК речовин, що викидаються в атмосферу.

Науково-технічне середовище. Підприємство стежить за всіма новими розробками, науковими досягненнями, новими технічними рішеннями і намагається використовувати їх у себе у виробництві. 

Культурне середовище значно впливає на роботу підприємства. Тут важливим моментом є рівень фахівців підприємства.  У Луганській області існують кілька навчальних закладів, що готують фахівців у даній сфері, і від якості навчання залежить ефективність управління підприємством і виробничими процесами.

Політичне середовище. Політичне середовище в сучасних умовах негативно  впливає на діяльність підприємства. Існує ряд законів і законодавчих актів, що регулюють діяльність підприємства. Так, у своїй діяльності  Підприємство використовує закон "Про підприємства", "Про оподатковування", "Про прибуток", "Про господарчі товариства".

Дослідивши макросередовище підприємства, можна зробити висновок про  вплив її на діяльність підприємства. Сприятливий вплив мають: економічне середовище, науково-технічна, культурна. До числа несприятливих середовищ можна віднести: політичного, демографічного, екологічну середовища.

Фінансово-економічний стан підприємства характеризується ступенем його прибутковості й оборотності капіталу, фінансової стійкості і динаміки структури джерел фінансування, здатності розраховуватися по боргових зобов'язаннях. 

        Оцінку діяльності Підприємства почнемо з аналізу фінансової стійкості, що характеризується співвідношенням власного і позикового капіталу. 
           Для цього використовуються різні показники, що прийнято називати коефіцієнтами які приведені в табл. 2.8. 
За даними табл. 2.8 можна зробити визначені висновки. Коефіцієнт автономії, що показує частку власного капіталу в загальній вартості майна, з кожним роком знижується й у 2014 році склав 0,31. 
Це означає, що активи підприємства на 31% забезпечуються власним капіталом. Інші (69%) фінансуються за рахунок боргових зобов'язань. При такому значенні коефіцієнта зростає ризик несплати боргів.
Коефіцієнт фінансової залежності показує питому вагу позикових засобів у загальній вартості майна. Значення коефіцієнтів говорить про низьку фінансову стійкість. Так у 2017 р. коефіцієнт фінансової залежності склав 0,77, що більше на 0,19 у порівнянні з 3р. і на 0,1 - у 2015 році.

Таблиця 2.8

Оцінка фінансової стійкості і платоспроможності підприємства за 2015-2017 рр.

	Показники
	Роки
	Відхилення у 2017 р. від

	
	2015
	2016
	2017
	2015
	2016

	Показники фінансової стійкості:
	
	
	
	
	

	1. Коефіцієнт автономії
	0,23
	0,27
	0,31
	34,8
	14,8

	2. Коефіцієнт фінансової залежності
	0,58 


	0,76
	0,77
	-
	-

	3. Плече фінансового важеля
	3,3
	1,28
	2,23
	-32,4
	74,2

	Показники платоспроможності:
	
	
	
	
	

	1.Коефіцієнт загальної ліквідності
	1,33
	0,75
	1,2
	-9,8
	60,0

	2. Коефіцієнт абсолютної ліквідності
	0
	0,81
	1,26
	0,63
	0,45

	3. Платоспроможність
	0,29
	0,29
	0,15
	-
	-


Коефіцієнт фінансового важеля показує, скільки позикових засобів, приходиться на кожну гривню власного капіталу. У 2017 р. цей коефіцієнт склав 74,2, тобто на 1 грн. Власного капіталу приходиться 2,23 грн. боргів короткострокового і довгострокового характеру на 1,91 і 1,28.

Можна сказати, що фінансовий стан підприємства протягом трьох років погіршився. У той же час залучення позикових засобів є нормальним явищем і поліпшує фінансовий стан підприємства, але кредиторська заборгованість повинна бути вчасно погашена.

Платоспроможність підприємства, тобто його здатність вчасно розраховуватися з боргами, визначається за допомогою коефіцієнтів ліквідності. Вони показують, наскільки короткострокові зобов'язання покриваються ліквідними активами.

Коефіцієнт загальної ліквідності в 2017 р. склав 1,2. Це означає, що оборотний капітал підприємства перевищує короткострокову заборгованість у 1,2 рази. У період з 2015р. по 2017 р. платоспроможність зростає відповідно на 0,4 і 0,39, хоча і залишається низкою.

Коефіцієнт абсолютної ліквідності в підприємстві говорить про низьку платоспроможність (0,66 - у 2014 р. і 0,81 у 2015 р.). А в 2016 р. він склав 1,26, що є нормативною величиною і говорить про здатність вчасно оплатити борги. Коефіцієнт абсолютної ліквідності в 2016 р. зріс протягом аналізованого періоду і склав 0,2269.

Коефіцієнт загальної платоспроможності показує ступінь покриття реальних активів, довгострокових і короткострокових зобов'язань. У 2015 і 2016 рр. цей коефіцієнт склав 0,29, що перевищує його значення в 2014 р. на 0,14. Отже, забезпечення задовільної ліквідності вимагає управлінських зусиль і оптимізації фінансово-економічних рішень.
Прибутковість підприємства виміряється двома показниками - прибутком і рентабельністю. Тому для аналізу її доповнимо показником рентабельності - відносний показник ефективності роботи підприємства у 2014 р. він склав 13,04%. Рентабельність значно зросла в 2015 і 2016 р. відповідно на 7,54% і 8,3%.

Показник фондовіддачі з кожним роком збільшується й у 2017 р. склав 2, 93 грн. Темп приросту в 2013 р. - 194, 04%; у 2014 - 183,1. Що не можна сказати про фондову місткість, величина якої з кожним роком знижується й у 2016 р. дорівнює 0,34, що менше на 0,32 і 0,28 відповідно в 2014 і 2015 р.
Показники ефективності інтенсифікації: доход від реалізації продукції в розрахунку на 1 середньорічного працівника в 2015 р. зріс у порівнянні з 2014 (124,12 тис. грн.) і з 2015 р. (86,83) і склав 298,04 тис. грн. Прибуток від реалізації в розрахунку на 1000 грн. вартості ОПФ також росте й у 2016 р. склав 0,43. Темп приросту по цьому показнику склав у 2014 - 488, 6%, у 2015 р. - 537,5%. 

В цілому, по аналізу показників ділової активності підприємства, можемо сказати, що за усіма розрахованими коефіцієнтами спостерігається позитивна динаміка до збільшення, це вказує на зростання фінансово-господарської діяльності  підприємства,  але разом із  цим відбулося зменшення  показника оборотності  товарно-матеріальних запасів, негативний показник у  діяльності фермерського господарства, тому керівництву Підприємство відшукати  резерви для збільшення оборотності активів, запасів та власного капіталу.
Правильна оцінка фінансових результатів діяльності і фінансово-економічного стану в сучасних умовах господарювання необхідна і для його керівників, і для власників, а також для інвесторів, партнерів, кредиторів, державних органів, для організації зовнішньоекономічної діяльності.

Для більш детального аналізу необхідно простежити динаміку показників рівня інтенсивності й ефективності інтенсифікації, що приведені в табл. 2.9.
Таблиця 2.9

Показники рівня інтенсивності й ефективності інтенсифікації роботи підприємства за 2015-2017роки

	Показники
	Роки
	Відхилення в 2017 р. від 2015-2016 рр.

	
	2015
	2016
	2017
	2015
	2016

	Середньорічна вартість ОС
	33668,9
	35324,4
	38535,3
	4866,4
	3210,9

	Прибуток від реалізації продукції
	102090,7
	121659,1
	173439,5
	71368,8
	51800,4

	Чистий прибуток (тис. грн.)
	2208,2
	2237,8
	3500,8
	1292,6
	1263

	Показники рівня інтенсивності:

	Фондоозброєність
	53,44
	55,95
	92,18
	72,5
	64,8

	Фондовіддача (тис.) 
	1,51
	1,6
	2,93
	1,42
	1,33

	Фондоємкість
	0,66
	0,62
	0,34
	
	-0.28

	Показники ефективності інтенсифікації:

	Доход від реалізації продукції в розрахунку на:

-1 середньорічного працівника

1000 грн. вартості ОВФ
	173,92

3,03
	211,21

3,44
	298,04

4,5
	124,12

1,47
	86,83

1,06

	Прибуток від реалізації продукції в розрахунку на:

- 1 середньорічного працівника
1000 грн. Вартості ОВФ
	5,08

0,088
	4,91

0,08
	28,8

0,43
	23,72

0,342
	23,89

0,35

	Рентабельність ОФ,%
	6,56
	6,33
	9,08
	2,52
	2,75

	Чистий прибуток (тис.грн.)
	2208,2
	2237,8
	3500,8
	1292,6
	1263,0


Проаналізувавши дані табл. 2.9, можна зробити наступні висновки. Фондоозброєність у 2017 р. склала 66,21 тисяч грн., що перевищило даний показник у 2015 і 2016 році відповідно на 8,85 і 45 88 тисяч грн. 
Темп приросту за цими показниками склав 115,4 і 107,59%.

Показник рентабельності ОФ у 2017 р. - 9, 08% - найвищий рівень рентабельності протягом аналізованих років.

Розглянемо основні фінансові показники діяльності підприємства за 2017 р.,  як показано в табл. 2.10.
Таблиця 2.10

Фінансові показники діяльності підприємства за 2017 рік

	Показники
	Сума, тис. грн.

	1. Виторг від реалізації
	121659.1

	4. Витрати на виробництво реалізованої продукції
	59548.9

	3. ПДВ
	21274.6

	5. Комерційні витрати
	38009.8

	6. Результат від реалізації
	2825.8

	7. Інші операційні доходи
	59.3

	8. Інші позареалізаційні прибутки і витрати
	171.8

	9. Усього прибутків і збитків
	3056.9


Дані табл. 2.10 свідчать, що підприємство успішно задовольнило прибуток за 2017 рік що склало 3056.9 тис. грн.
Фінансовий стан підприємства протягом трьох років погіршився. У той же час чистий прибуток підприємства має тенденції до зростання. Це пояснюється розширенням обсягів виробництва. Постійно ведеться робота з розширення асортименту, розробці нових видів виробів. 
Це дає змогу  підприємству більш  ефективно здійснювати зовнішньоекономічні операції,  зумовлює ступінь зацікавленості підприємства у виході на світовий ринок, дає змогу обґрунтувати окремі пропозиції щодо закупівлі та продажу певних товарів. Одержані дані можуть бути  використані при розробленні планів експорту та  імпорту  підприємства, оцінюванні структури та  напрямків зовнішньоторговельного обігу.

         2.3. Діагностування зовнішньоекономічної діяльності підприємства
Зовнішньоекономічна діяльність характеризується експортом зерна та продукції переробки зерна на експорт. Під експортом розуміється реалізація на закордонних ринках товарів та послуг, що виробляються чи виконуються у своїй країні. Розрізняють прямий та непрямий експорт. Підприємство реалізує продукцію як за допомогою як прямого збуту, так і непрямого. Непрямий експорт має місце, коли вироби та послуги реалізуються, через посередників:

- вітчизняний посередник-експортер отримує продукцію від виробника та продає її за кордон; 
- вітчизняний агент-експортер шукає покупців за кордоном та домовляється про поставки, розраховуючи на отримання комісійної винагороди;

- кооперативна організація здійснює експорт від декількох виробників та частково під їх адміністративним контролем;

- керуюча експортом фірма керує експортною діяльністю компанії за певну винагороду.

Непрямий експорт особливо необхідний в умовах, коли підприємство не має достатньої інформації про зовнішній ринок або досвіду роботи на ньому, тому віддає перевагу зменшенню власного ризику, передаючи функцію збуту посередницькій фірмі. Це необхідно, коли підприємство виходить на нові ринки.

Непрямий експорт має дві переваги: по-перше, його здійснення не потребує значних засобів, відсутня необхідність створення експортного відділу, який буде займатися продажем за кордоном чи встановлювати контакти з іноземними партнерами. По-друге, такий експорт менш ризикований, тому що посередники діють за своєю ініціативою, спираючись на знання кон'юнктури закордонних ринків, та пропонують виробнику додаткові послуги.

Концепція маркетингу повинна враховувати можливість здійснення в активній та пасивній формах. При активній формі ініціатива стосовно закордонних поставок виходить від вітчизняних інститутів - виробника або експортера. Пасивний експорт має протилежне джерело: імпортер або якийсь іноземний інститут (нерідко державні організації іноземної держави) веде пошук необхідної для них продукції. В деяких випадках пасивний експорт проявляється в вигляді нерегулярного. Це такий рівень включення до світової торгівлі, коли фірма час від часу експортує свої надлишки та продає товари місцевим оптовикам, що є представниками закордонних фірм.

Про прямий експорт кажуть, якщо виробник, в даному випадку підприємство, продає свої товари та послуги самостійно. При цьому несуттєво, чи продав він продукцію кінцевому споживачеві або посереднику. Робота на зовнішньому ринку пов'язана з суттєвими витратами та підвищеним ступенем ризику, що компенсується економією на оплаті послуг посередника.

Відомо декілька способів організації прямого експорту:

- експортний відділ чи підрозділ, в обов'язки якого входить здійснення продажу за кордоном та організація збору необхідної інформації про ринок, експортний відділ може трансформуватися в автономний підрозділ, який буде акумулювати інформацію та керувати всією експортною діяльністю;

- закордонний відділ продажу чи дочірня компанія, дозволяє виробнику скористуватися ефектом безпосередньої присутності на ринку та здійснювати контроль за виконанням маркетингових програм; закордонний відділ продажу здійснює реалізацію та розподілення продукції, інколи на нього покладаються організації, зберігання та просування товарів, демонстраційного та обслуговуючого центру;

- іноземні дистриб'ютори чи агенти, для організації продажу продукції компанія звертається до закордонних дистриб'юторів чи агентів, які можуть бути наділені виключними чи обмеженими правами на представництво виробника в конкретній країні.

Організація зовнішньоекономічної діяльності на підприємстві здійснюється за допомогою відділу зовнішньоекономічної діяльності.

Розглянемо тепер структуру асортименту, яка експортувалася за останні три роки. Це наведено в табл. 2.11.

Таблиця 2.11

Асортимент експортної продукції підприємства за 2015-2017 p.p.

	Найменування продукції
	Випуск продукції за роками, тис. т
	З них реалізовано на експорт, тис. т

	
	2015 p.
	2016 p.
	2017 p.
	2015 p.
	2016 p.
	2017 p.

	Борошно пшеничне в/г
	48,8
	50,4
	50,4
	29,0
	31,0
	31,0

	Борошно пшеничне 1/г
	31,5
	33,6
	33,3
	18,7
	20,5
	20,5

	Борошно пшеничне 2/г
	14,3
	9,9
	9,9
	8,5
	6,0
	6,1

	Борошно житнє обдирне
	5,8
	10,8
	10,8
	3,5
	6,7
	6,7


Аналізуючи табл. 2.11, необхідно зауважити, що протягом останніх років підприємство розвивається не досить жваво. Обсяги виробництва продукції майже однакові. Це свідчить про стабільність виробництва. Але для подальшого розвитку необхідно збільшувати обсяги виробництва.

Всю систему показників  зовнішньоекономічної діяльності  підприємства  можна розподілити на дві групи:

Перша група. Абсолютні  показники:

- обсяг  експорту;

- обсяг  імпорту;

- обсяг накладних  витрат на експорт та імпорт;

- кількість  отриманих  рекламацій;

- перевага для покупців  торгівельної марки;
Друга група. Відносні показники:

-  індекси  динаміки:
-  коефіцієнти виконання   зобов'язань з експорту та  імпорту;
Проведемо аналіз  абсолютних та відносних  показників ефективності зовнішньоекономічної  діяльності підприємства (табл. 2.12).
Таблиця 2.12

Аналіз показників ефективності зовнішньоекономічної діяльності підприємства  (%)

	Показники
	2016 р


	2017 р
	Відхилення

абсолютне
	Відхилення

Відносне

	Ефективність ЗЕД
	20,14
	11,88
	-8,26
	-41,01

	Прибуток  від експортно-імпортних операцій
	11,9
	7,85
	-4,04
	-33,9

	Експортно-імпортні витрати
	59,1
	66,14
	7,04
	10,65

	Прибуток  від  експорту
	15,0
	12,0
	3,0
	-15,0

	Прибуток  від імпорту
	6,9
	5,85
	1,05
	-17,85

	Витрати  на експорт
	45,0
	50,0
	5,0
	11,1

	Витрати  на імпорт
	14,1
	16,14
	2,5
	12,7

	Виручка від експорту
	50,0
	52,0
	2,0
	3,8

	Виручка  від імпорту
	21,0
	22,0
	1,0
	4,5

	Виробнича  собівартість
	40,0
	45,0
	5,0
	11,1

	Середня ціна імпорту
	0,15
	0,1
	-0,05
	-5,0

	Контрактна вартість сировини
	12,0
	14,0
	2,0
	14,3

	Накладні  витрати
	2,0
	2,05
	0,5
	2,4

	Мито і митні  збори
	0,7
	0,65
	-0,5
	-7,7

	Транспортні  витрати
	1,1
	0,95
	-0,15
	-15,8

	Складські витрати
	0,1
	0,25
	0,15
	60

	Експедиторські  витрати
	0,16
	0,24
	0,08
	33,3

	Страхові  витрати
	0.04
	0,06
	0.02
	33,3

	Інші витрати
	0,1
	0,05
	-0,05
	50


Згідно проведених розрахунків,  зовнішньоекономічна діяльність підприємства в аналізованому періоді  (2017р.) склала 12%. Негативним є те,  що на кінець 2017 р. вона зменшилася на 41%,  це свідчить про зменшення  обсягів  зовнішньоекономічних  операцій  майже в двічі.
Ефективність  зовнішньоекономічної діяльності зменшилася  за рахунок того, що прибуток від  експортно-імпортних  операцій був зменшеним  в порівнянні з 2015р. на 4,04 тис. грн., або на 33,9%, а витрати експортно-імпортні зросли на 4,5 тис. грн.
Отже, досить значна доля продукції підприємства поставляється на експорт. Необхідно детальніше розглянути причини такої ситуації.

У 2015 p. країна  зібрала досить великий врожай зернових, який забезпечив попит всередині країни та призвів до зниження цін. Трейдери продовжували збільшувати об'єми відвантажень, а борошномельні підприємства переорієнтувалися на експортні ринки. Не виключенням є і Підприємство.

Підприємство частково вже зробила даний крок і вийшла на зовнішній ринок, за рахунок тісного співробітництва з науково-виробничою фірмою ТОВ «Еліта». Практично за рахунок співробітництва з даною фірмою й можна говорити про Підприємство як про суб'єкта зовнішньоекономічної діяльності. Тому стабільність роботи фірми в основному залежить від стабільності замовлень ТОВ НПФ «Еліта»

 Вся зовнішня стратегія розвитку підприємства  в основному продиктована зовнішньоекономічною діяльністю фірми ТОВ НПФ «Еліта». Самостійне зміцнення своїх позицій на зовнішньому ринку насіння соняшнику і є першорядне завдання фірми. Другим завданням у цьому напрямку можна вважати пошук інших стабільних партнерів на цьому ринку. 

Не слід забувати і про поступове скорочення населення України, особливо в Луганській області,  внаслідок чого зменшується споживання та виробництво борошна. Якщо демографічна ситуація в найближчі роки не покращиться, то пропозиція висівок може зменшитися. Але це більше стосується довгострокової перспективи.

Торгівля висівками на експорт – це справа тільки великих виробників борошна, до яких відноситься і підприємство, бо підприємства, що виробляють невеликі об'єми, просто не можуть накопичити достатньо товару за короткий період. Багато підприємств або зразу відвантажують його, або накопичують не більше двох тижнів.

Виробництво борошна на підприємстві за останні роки залишається стабільним - 105 тис. т на рік, з яких 35-40% експортується за кордон. Це без врахування кукурудзяного корму. Причому за кордон експортуються лише пшеничні висівки, а житні – повністю споживаються всередині країни. Традиційно пшеничні висівки вивозяться морським транспортом, а кукурудзяні – залізничним.

Низькі ціни на даний товар при високих ризиках його втрати робили торгівлю ним  мало привабливою справою. Але на початку 2017 p. ситуація кардинально змінилася. Так, в 2017 p. були надзвичайно високі експортні ціни на висівки, що на 37% перевищувало рівень минулого року. Основною причиною є високі ціни на зернові на світових ринках. Саме вони разом зі збільшенням попиту роблять експортну торгівлю українськими висівками для підприємства вигідною.

Водночас експортні ціни повністю залежать від кон'юнктури на світовому ринку. Як правило, збільшується попит на висівки з боку імпортерів при високих цінах на фуражні зернові. 
У поточному році очікується зростання частки експорту висівок в загальному виробництві до 25%, завдяки значному збільшенню попиту на вітчизняну продукцію з боку Туреччини, яка зараз закуповує близько 85% товару, тоді як в останні роки основними імпортерами України були Туніс, Єгипет та Марокко. Турецькі компанії та деякі посередники наприкінці літа почали виходити на український ринок в пошуках постачальників товару. До того ж ця держава знаходиться порівняно близько до України в географічному плані, що дає змогу зекономити на фрахті, поставляти товар вітчизняними кораблями та продавати продукцію за низькою ціною. Все це дає неабиякі стимули для високих темпів імпорту висівок Туреччиною.

Узагальнюючи, можна окреслити досить обнадійливі перспективи щодо розвитку експортного ринку висівок. Вигідне географічне положення разом з постійним збільшенням врожаїв зернових дає гарну основу для поступового розвитку ринку.
2.4. Пропозиції, щодо удосконалення структури управління зовнішньоекономічною діяльністю  підприємства 

 Організація зовнішньоекономічної діяльності - дуже складна і клопітка робота. Вона вимагає уважного опрацювання таких питань як кон’юнктура ринку, потенціальні покупці і продавці, встановлення ділових контактів з ними, проведених переговорів, підписання угод і т.д.
Тому, для ефективного керівництва зовнішньоекономічною діяльністю на  підприємстві Підприємство,  повинна бути створена адекватна до умов його роботи структура управління. Слово "структура" означає каркас, основу. Структура управління на підприємстві має  складається із таких трьох  основних блоків:

-організаційно-виробнича структура;
-організаційна структура управління;
-організаційна структура  підприємства.
На будь-якому підприємстві є системи,  які управляють і якими управляють. До першої відносяться органи, служби, апарат управління. До іншої - виробничі підрозділи (цехи, участки, відділи).
Організаційно-виробнича структура відображає побудову системи, якою управляють, структура управління - системи, яка управляє, а організаційна структура підприємства - побудову і взаємозв'язок обох даних систем. Таким чином, структура управління зовнішньоекономічною діяльністю відображає побудову системи управління в даній сфері, тобто органи, служби, апарат, що здійснює управління зовнішньоекономічною діяльністю.
Апарат управління підприємства повинен будуватися з урахуванням необхідного оновлення ланок (по горизонталі) і ступенів чи рівнів управління (по вертикалі). Ланка управління - це структурний підрозділ чи окремі спеціалісти, що виконують відповідні функції управління.
Організаційна структура управління зовнішньоекономічною діяльністю  підприємства Підприємство ,як складова частина внутрішньо управління,  визначається, насамперед, загальною стратегією підприємства, а також стратегією зовнішньоекономічної  діяльності як її складової. 
Загально прийнято вважати стратегію засобом виживання підприємства  шляхом адаптування до середовища, а структуру - конструкцією, що її підтримує. 
Організаційна структура управління зовнішньоекономічною діяльністю підприємства Підприємство повинна  визначається тією метою і завданнями, які вона покликана вирішувати.  ЇЇ мета - максималізація прибутку на довготривалий період за рахунок ефективної участі в міжнародному підприємництві. 
Організаційна структура управління зовнішньоекономічної  діяльності повинна постійно розвиватися і вдосконалюватися, пристосовуватися до змін у зовнішньому середовищі і сфері управління.  Її форми і методи не можуть залишатися незмінними.
Перед підприємством завжди стоять два важливих питання:
1. Як сформувати найбільш сприйнятливу і ефективну оргструктуру управління? 2. Як керувати нею, щоб досягти поставленої мети?
 На формування  організаційної   управління зовнішньоекономічною діяльністю значний вплив здійснюють такі  фактори:
- розмір підприємства;
-значення і характер зарубіжної діяльності;
-ступінь диверсифікації і складність  продукції, що випускається;
-характер експортної і виробленої на  іноземних  підприємствах продукції;
-специфіка  ринків приймаючих  країн  і рівень конкуренції на них та ін.
Організаційні форми управління зовнішньоекономічною діяльністю на виробничих підприємствах в Україні  багато в чому  індивідуалізовані.  Разом з тим можна виділити деякі  загальні  риси.
На підприємстві, що приймає активну  участь у зовнішньоекономічній діяльності, зовнішньоекономічний апарат в даний час існує в основному в двох формах:
1. Відділу зовнішньоекономічних  зв'язків (ВЗЕЗ) в рамках діючого апарату управління. 
2. Зовнішньоторгової фірми (ЗТФ).
Відділ зовнішньоекономічних зв'язків (ВЗЕЗ) не є самостійним структурним  підрозділом підприємства.  Він являє собою  частину  апарату  управління. Його головне завдання  полягає в  управлінні  зовнішньоекономічною діяльністю  як елементом єдиної цілісної    системи  управління. Цей відділ не  займається безпосередньо транспортуванням  вантажів,  митними процедурами і т. д. Він створюється, як правило, для планування, організації і координації зовнішньоекономічної діяльності (хоч на  практиці  зустрічаються й інші варіанти).
Головними завданнями ВЗЕЗ підприємства є:
1.Участь в розробці стратегії зовнішньоекономічної діяльності підприємства.
2. Сприяння розвитку зовнішньоекономічною діяльністю  підприємства з метою  прискорення   соціально-економічного розвитку.
3.Управління експортним потенціалом  підприємства,  постійне його зміцнення  й розвиток.
4.Забезпечення виконання зобов'язань,  що випливають з  договорів  та угод із  зарубіжними партнерами.
5.Вивчення кон’юнктури іноземних ринків, збір і накопичення відповідної інформації.
6. Організація експортно-імпортних  операцій,  забезпечення їх  ефективності.
7. Здійснення рекламної діяльності.
8. Організація протокольних заходів та ін. 
Відповідно до завдань функції ВЗЕЗ і формується оргструктура  управління. ВЗЕЗ очолює начальник відділу. Відділ складається із ланок (груп, секторів і спеціалістів).
Кожен із секторів (груп)  має свої конкретні  завдання і  виконує відповідні функції. Наприклад, комерційний сектор  забезпечує: виконання зобов'язань по  міжнародних контрактах  і угодах,   у підготовці і  проведенні комерційних переговорів;   поставок згідно контракту і контроль за їх  виконанням;  перегляд рекламацій по експорту й  імпорту та ін.
Екологічний сектор забезпечує  прогнозування і  планування   зовнішньоекономічної діяльності підприємства; аналіз ефективності експортно-імпортних  операцій; контроль за виконанням плану; валютний контроль і т.д.
Сектор маркетингу, як ведуча служба підприємства, вивчає кон’юнктуру світових товарних ринків,  приймає участь у визначенні  цін на експортну продукцію,  в розробці і здійсненні рекламних заходів, аналізі конкурентів, можливостей руху товару і т. ін.
 Завдання  науково-технічного сектору: вивчати діючі на світовому ринку   вимоги до товару; технічний рівень і якість  продукції, її конкурентоздатність; брати участь в  розробці  пропозицій по оновленню виробництва, випуску  нової  продукції; забезпечувати технічне обслуговування  експортної  продукції  та ін.

Протокольний сектор готує і  організовує  заходи, виконує доручення керівництва підприємства Підприємство по зустрічах, прийомах і проводах  представників зарубіжних  фірм,   які прибули на  підприємство  з візитом.

Організаційні принципи побудови служби управління зовнішньоекономічною діяльністю залежить від її завдань і функцій, намічених в уставі.

Основними завданнями такої служби  підприємства є:

1. Планування, організація і регулювання  зовнішньоторгових угод.

2. Збільшення об'єму експорту і вдосконалення його структури.
 3. Підвищення ефективності  імпортних закупок у  відповідності до стратегії підприємства.

4. Підвищення конкурентоздатності продукції за кордоном, сприяння  покращенню її якості.

5. Вивчення кон’юнктури  товарних світових ринків  і виявлення критерії в та вимог, які  ставляться до конкурентоздатності товарів.
6. Вивчення діяльності конкурентів, їх сильних і слабких сторін.
7. Організація після продажного обслуговування за кордоном.
8. Вироблення рекламних заходів з метою розширення експорту.
9. Забезпечення правового захисту  зовнішньоекономічних  інтересів підприємства.
 10. Участь разом з   підрозділами в  організації транспортування і  збереження продукції.
11. Участь в купівлі-продаж ліцензій, "ноу-хау".

12. Участь в здійсненні протокольних заходів і т. д.

Вирішення цих та інших завдань, що стоять перед підприємством, визначає його функції і організаційну структуру управління.

Одним з головних напрямків роботи  служби з управління зовнішньоекономічною діяльністю підприємства  має бути  поєднання роботи зовнішньоекономічної служби підприємства, вітчизняної  торгівельної діяльності та іноземного посередника.
Звичайно, головним завданням роботи служб з організації зовнішньоекономічної діяльності підприємства є підвищення величини експорту.

На величину експорту впливають багато факторів. Найбільше на величину експорту впливає собівартість експортованої  продукції та обсяги виробництва.
На величину експорту  впливає також кількість  фахівців  підприємства, зайнятих  у сфері. Тут слід  сказати про показники   навантажуваності   працюючих та про  об'єктивний та адекватний  розподіл функцій між ними. Так  якщо підприємству не буде  вистачати фахівців  з  експорту,  це позначиться на  ефективності та обсязі експортних операцій підприємства.
ВИСНОВКИ ДО РОЗДІЛУ 2

Аналіз діяльності підприємства показав, що підприємство здійснює зовнішньоекономічну діяльність на підставі Законів України нормативно-правових актів щодо організації зовнішньоекономічної діяльності та Статутних документів.
 Експортні операції підприємства здійснюються на основі контракту обох  сторін та на  основі договору.

Експорт  здійснюється у Німеччину, Польщу, а також у країни СНД.

На даний час ведуться  маркетингові дослідження щодо  можливостей розширення  ринків  постачання продукції на експорт.

Результати зовнішньоекономічної  діяльності  підприємства показують, що обсяги експорту з кожним роком знижуються. Це має надзвичайно негативний в плив на зовнішньоекономічну  діяльність підприємства, адже:

- звужуються ринки  збуту власної готової  продукції;

- знижуються валютні надходження на  розрахункові рахунки  підприємства.

Все це так  чи інакше вимагає  від підприємства удосконалювати технологію та завойовувати нові ринки збуту своєї  продукції.
Проаналізувавши експортні  операції на виконання експортних контрактів за  термінами поставок, за  обсягами та за вартістю, зробили висновок, що терміни поставок не порушувалися і були  здійснені згідно заключних договорів.

Особливістю управління зовнішньоекономічною діяльністю підприємства є поєднання роботи: зовнішньоекономічної служби підприємства, вітчизняної зовнішньо торгівельної  діяльності та іноземного посередника.
Завдання  відділу зовнішньоекономічної діяльності полягає в тому, щоб посилити роботу з пошуку закордонних партнерів, організації рекламної  роботи.

На величину експорту впливають багато факторів. Найбільше на величину експорту впливає собівартість експортованої  продукції та обсяги виробництва. Підприємству для підвищення конкурентоспроможності своїх  товарів слід зменшити собівартість  продукції.
Ефективність здійснення експортних  операцій окремого  підприємства багато в  чому залежить від  кадрів, тобто від  існування на підприємстві спеціального експортного  відділу.

В результаті  аналізу організаційної структури було зроблено висновок про  перевантаження працівників підприємства  і про  необхідність залучення мінімум трьох працівників для  створення експортної  служби.
В умовах ринкової економіки кожне підприємство самостійно приймає рішення щодо вибору діяльності, зокрема зовнішньоекономічної.  Від  цього залежить майбутнє  підприємства, тому здійснення зовнішньоекономічної діяльності має бути результативним та ефективним. 
Виробничі потужності підприємства дозволяють працювати стабільно і забезпечувати їх використання. 

Чистий прибуток підприємства має тенденції до зростання. Це пояснюється розширенням обсягів виробництва. Постійно ведеться робота з розширення асортименту, розробці нових видів виробів. Значно поліпшився кадровий склад персоналу. 

Необхідною умовою досягнення успіху на ринку є наявність конкурентної переваги, що може полягати або в менших витратах при виробництві продукції, або в її диференціації; вибір тієї або іншої сфери конкуренції стосовно до конкретної переваги означає прийняття однієї з типових маркетингових стратегій. 

Для більш компетентної роботи в зовнішньоекономічній сфері необхідне створення спеціального стратегічного підрозділу по роботі  на міжнародних ринках. Мета створення стратегічного підрозділу - здійснення стратегічного планування зовнішньоекономічної діяльності.

Стратегічне планування зовнішньоекономічної діяльності доцільно здійснювати директорові по стратегічному плануванню. В даний час функції по дослідженню міжнародних ринків на підприємстві покладалися на відділ маркетингу. Для більш компетентної роботи в цій сфері необхідне створення спеціального відділу, що буде забезпечувати розробку і реалізацію стратегічних рішень.
 Оцінюючи  структуру експорту в інші  країни,  можна зробити висновок, що вона   характеризується великою часткою  сировини та продуктів  низького рівня  переробки.  Зберігається також надмірна  залежність економіки регіону від  постачань  енергоносіїв,  стратегічної сировини і  матеріалів. Все це  свідчить про те,  що структуру  експортного товарообігу підприємства  потрібно удосконалювати шляхом  розширення товарної пропозиції конкурентоспроможної на світовому ринку продукції.
Проаналізувавши зовнішньоекономічну діяльність підприємства, можна сказати що не зважаючи на певний спад обсягу експортно-імпортних операцій, підприємство має стійке становище  і перспективи розвитку, але необхідно звернути увагу на взаємозв'язок між зовнішньоекономічною діяльністю  і діяльність підприємства в цілому.  Особливу увагу необхідно звернути  на величину готової продукції та запасів на складі,  необхідність застосування більш ефективнішої збутової політики Підприємство.
Важливим етапом аналізу шляхів підвищення ефективності зовнішньоекономічної діяльності підприємства має стати визначення кола країн, які є потенційно привабливими з точки зору проникнення на їхні ринки. При  цьому необхідно  ретельно проаналізувати стан  середовища міжнародного маркетингу,  який включає в себе  вивчення системи міжнародної торгівлі, економічного середовища  кожної з країн та  їхнього політико-правового та культурного  середовища.

ВИСНОВКИ

1. В роботі розглянуті деякі підходи до управління зовнішньоекономічною діяльністю підприємства, на яких ґрунтується розробка стратегій виходу підприємства на зовнішній ринок. Розглянуто сутність стратегічного планування діяльності підприємств з урахуванням і характеристикою різних підходів науковців до нього. З метою формування стратегій зовнішньоекономічної  діяльності підприємств згруповані основні види зовнішньоекономічної діяльності підприємств. 

Установлено, що суть стратегічного ділового планування зовнішньоекономічної діяльності та управління зовнішньоекономічною діяльністю полягає у формуванні бачення, розробки місії та цілей компанії, специфічних функціональних стратегій, які забезпечують рішення зовнішньоекономічних задач в окремій перспективі.

Зовнішньоекономічна стратегія підприємства – це розрахована на перспективу система заходів, яка забезпечує досягнення зовнішньоекономічних цілей у певній межі часу. Суттєвість розробки стратегії складається у виборі необхідного напрямку з багато кількісних альтернатив та розвитку зовнішньоекономічної діяльності підприємства по обраному шляху.

2.Встановлені і охарактеризовані фази процесу планування зовнішньоекономічної стратегії підприємства. Розглянуті складові елементи процесу стратегічного планування зовнішньоекономічної діяльності підприємств. Виділені основні розділи маркетингового дослідження ринку для зовнішньоекономічної діяльності.

Визначені види зовнішньоекономічних стратегій підприємств, охарактеризовані наведені стратегії зовнішньоекономічної діяльності підприємства. 

Визначений та охарактеризований процес стратегічного планування у зовнішньоекономічної діяльності, який представлений у виді взаємозалежних блоків.

3.Надана характеристика сучасному стану ринку агропромислового комплексу на Україні. Відмічені його проблемні сектори, етапи розвитку та законодавча база регулювання цієї сфери бізнесу.

Для створення сучасного конкурентоздатного сільськогосподарського виробництва в Україні доцільно створити хоча б в кількох регіонах країни аграрні технополіси, що дозволили б децентралізувати аграрний науково-технічний потенціал, об'єднали  б підприємства агропромислового комплексу різних форм власності та науково-дослідні інститути з метою ефективного співробітництва.

Важливим напрямком підвищення конкурентоспроможності підприємства є: забезпечення  сучасною  технікою; створення  новітніх технологій вирощування та підвищення урожайності сільськогосподарських культур; фінансування сільськогосподарського  виробництва та забезпечення  фінансової підтримки виробників; підготовка висококваліфікованих  кадрів для села; удосконалення цінової  політики; урахування специфіки  виробництва сільськогосподарської продукції у  регіонах.

4.Для ефективного функціонування  підприємства  та підвищення конкурентоспроможності його продукції в умовах реалізації нової державної політики в сфері розвитку АПК необхідно приділити важливу увагу розбудові такої інфраструктури, що була б економічно привабливою для залучення іноземних інвестицій та значних приватних капіталовкладень.
Зовнішньоекономічна діяльність є важливою частиною господарської діяльності всіх учасників ринкових відносин. В умовах планової системи господарювання зовнішньоекономічні зв'язки здійснювалися лише на державному рівні, підприємства ж були позбавлені можливості самостійного виходу на зовнішній ринок. У нових економічних умовах господарювання підприємства агропромислового комплексу нарешті отримали право самостійного здійснення експортно-імпортних операцій. Проте з отриманням можливості експорту аграрної продукції за кордон українські виробники стикнулися з іншою проблемою - розробкою механізмів адаптації, які б сприяли достатній гнучкості в поведінці суб'єктів господарювання на зовнішньому ринку та прийнятті ними ефективних управлінських рішень. Крім того, існують й інші негативні аспекти зовнішньоекономічної діяльності вітчизняних суб'єктів АПК. Світове співтовариство визнає українські  підприємства агропромислового комплексу такими,  що мають реальні  перспективи завоювання значного сегменту міжнародного ринку аграрної  продукції.  Саме тому український уряд  сьогодні повинен розробити таку державну політику  розвитку АПК,  такі  економіко-правові, фінансові, адміністративні заходи,  які реально забезпечили б  ефективні структурні перетворення агропромислового виробництва з  урахуванням як  , так і  міжнародних аспектів.

 Стабілізація виробничо-фінансового стану  агропромислового комплексу України на ринках СНД, ЄС та інших країн  безпосередньо залежить  від швидкості  й спрямованості структурної  перебудови експортно-імпортного потенціалу вітчизняних підприємств з стратегічною на вивезення конкурентоздатної продукції на  ці ринки.  Стимулювання розвитку експортного  потенціалу галузі можливе  лише на засадах  сучасних структурно-трансформаційних перетворень у  сільському господарстві  з метою стабілізації та  нарощування виробництва конкурентоспроможної. Здійснення зовнішньоекономічної діяльності  потребує дотримання насамперед  національних інтересів.  Домогтися широкого  застосування протекціоністських  заходів щодо імпорту  товарів і обмеження  конкуренції з боку  зарубіжних фірм та  інших партнерів на  внутрішньому ринку можна лише за умови  становлення власного виробництва та  відповідного регулювання  зовнішньоекономічної діяльності.
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ДОДАТОК   А
Таблиця А.1

Динаміка виробництва  продукції за 2015-2017 рр.

	Найменування продукції
	Випуск продукції по

рокам, т.

	Темпи росту, %
	Питома ваго у загальному об’ємі виробництва, %

	
	2015 р.
	2016 р.
	2017 р.
	2016 р.
	2017 р.
	2015 
	2016 
	2017

	Борошно пшеничне в/г
	48847
	50399
	50402
	103,2
	103,2
	29,0
	31,0
	31,0

	Борошно пшеничне 1/г
	31512
	33366
	33369
	105,9
	105,9
	18,7
	20,5
	20,5

	Борошно пшеничне 2/г
	14337
	9902
	9904
	69,1
	69,0
	8,5
	6,0
	6,1

	Борошно житнє обдирне
	5858
	10859
	10850
	185,3
	185,2
	3,5
	6,7
	6,7

	Борошно житнє обозне
	1155
	978
	980
	84,7
	84,8
	0,7
	0,6
	0,6

	Борошно кукурудзяне
	1031
	273
	279
	26,5
	27,1
	0,6
	0,2
	0,2

	Соняшник 
	1666
	2625
	2627
	157,6
	157,7
	1,0
	1,6
	1,6

	Комбікорм
	60414
	50136
	50129
	83,0
	83,0
	35,9
	30,8
	30,8

	Макаронні вироби
	116
	124
	126
	
106,9
	108,6
	0,07
	0,1
	0,1


ДОДАТОК  Б
Таблиця Б.1

Структура посівних площ підприємства
	Показники
	2016 рік
	2017 рік
	Зміна, %

	Показники рівня інтенсивності:

	Доводиться на 1га сільгоспугідь:

	-  основних виробничих фондів і поточних витрат за мінусом амортизації, тис. грн.


	5,13
	5,66
	10,3%

	-  ОВФ, тис. грн.


	8,5
	8,5
	0,6%

	- енергетичних потужностей, к.с.


	1,95
	1,92
	-1,5%

	Результативні показники:

	Вартість валової продукції на 1 га с/г угідь, грн.


	1,35
	1,79
	32,6%

	Отримано на 100га ріллі, ц

	 - молока


	153,5
	198,2
	29,1%

	 - м'яса в живій вазі


	12,3
	16,65
	35,4%

	Прибуток на 100 га ріллі, грн.


	-36,36
	52,6
	244,7%

	Показники ефективності інтенсивності:

	 - фондовіддача, грн.


	0,19
	0,25
	31,6%

	 - річна продуктивність 1 середньорічного працівника, тис. грн.


	32,91
	44,98
	36,7%

	 - норма  рентабельності, %


	3,42
	6,93
	102,6%


ДОДАТОК В

Таблиця В.1

Оцінка сильних і слабких сторін підприємства
	Функціональна зона
	Слабка
	Середня
	Сильна

	
	1
	2
	3
	4
	5

	1. Маркетинг
	
	
	
	
	

	2.Розширення асортименту послуг
	
	
	Х
	
	

	3.Позиція на ринку
	
	
	
	
	Х

	4.Виробництво
	
	
	
	
	

	5.Якість послуг
	
	
	
	
	Х

	6.Тривалість виробничого процесу
	
	Х
	
	
	

	7. Науково-технічний потенціал
	
	
	
	
	

	8.Потоки нових послуг
	
	
	Х
	
	

	9. Фінанси
	
	
	
	
	

	10.Заборгованість
	Х
	
	
	
	

	11.Рівень запасів
	
	
	Х
	
	

	12. Персонал
	
	
	
	
	

	13.Стимулювання
	
	
	
	Х
	

	14.Талановиті працівники
	
	
	
	Х
	

	15. Організація
	
	
	
	
	

	16.Гнучкість організаційної структури
	
	
	Х
	
	

	17.Чіткість розподілу
	
	
	
	
	Х

	18. Організаційна культура
	
	
	
	
	

	19.Система цінностей
	
	
	
	Х
	

	20.Імідж
	
	
	
	Х
	


ДОДАТОК Д

Таблиця Д.1

Оцінка фінансової стійкості  і платоспроможності підприємства
за 2015-2017 рр.

	Показники
	Роки
	Відхилення у 2017 р. від

	
	2015
	2016
	2017
	2015
	2016

	Показники фінансової стійкості:
	
	
	
	
	

	1. Коефіцієнт автономії


	0,23
	0,27
	0,31
	34,8
	14,8

	2. Коефіцієнт фінансової залежності
	0,58 


	0,76
	0,77
	0,75
	13,5

	3. Плече фінансового важеля


	3,3
	1,28
	2,23
	-32,4
	74,2

	Показники платоспроможності:
	
	
	
	
	

	1.Коефіцієнт загальної ліквідності
	1,33
	0,75
	1,2
	-9,8
	60,0

	2. Коефіцієнт абсолютної ліквідності
	0
	0,81
	1,26
	0,63
	0,45

	3. Платоспроможність


	0,29
	0,29
	0,15
	-
	


ДОДАТОК Ж
Таблиця Ж.1

Фінансові показники діяльності підприємство за 2017 рік

	Показники
	Сума, тис. грн.

	1.Виторг від реалізації


	121659.1

	2. Витрати на виробництво реалізованої продукції


	59548.9

	3. ПДВ


	21274.6

	4. Комерційні витрати


	38009.8

	5. Результат від реалізації


	2825.8

	6. Інші операційні доходи


	59.3

	7. Інші позареалізаційні прибутки і витрати


	171.8

	8. Усього прибутків і збитків


	3056.9


ДОДАТОК З

Таблиця З.1

Асортимент експортної продукції підприємства
	Найменування продукції
	Випуск продукції за роками, тис. т
	З них реалізовано на експорт, тис. т

	
	2015 p.
	2016 p.
	2017 p.
	2015 p.
	2016 p.
	2017 p.

	Борошно пшеничне в/г

	48,8
	50,4
	50,4
	29,0
	31,0
	31,0

	Борошно пшеничне 1/г

	31,5
	33,6
	33,3
	18,7
	20,5
	20,5

	Борошно пшеничне 2/г

	14,3
	9,9
	9,9
	8,5
	6,0
	6,1

	Борошно житнє обдирне

	5,8
	10,8
	10,8
	3,5
	6,7
	6,7


ДОДАТОК К

Таблиця К.1

Аналіз показників ефективності зовнішньоекономічної діяльності підприємства 

	Показники
	2016р


	2017р
	Відхилення

абсолютне
	Відхилення

відносне

	Ефективність  ЗЕД
	20,14
	11,88
	-8,26
	-41,01

	Прибуток  від експортно-імпортних операцій
	11,9
	7,85
	-4,04
	-33,9

	Експортно-імпортні витрати
	59,1
	66,14
	7,04
	10,65

	Прибуток  від  експорту
	15,0
	12,0
	3,0
	-15,0

	Прибуток  від імпорту
	6,9
	5,85
	1,05
	-17,85

	Витрати  на експорт
	45,0
	50,0
	5,0
	11,1

	Витрати  на імпорт
	14,1
	16,14
	2,5
	12,7

	Виручка від експорту
	50,0
	52,0
	2,0
	3,8

	Виручка  від імпорту
	21,0
	22,0
	1,0
	4,5

	Виробнича  собівартість
	40,0
	45,0
	5,0
	11,1

	Середня ціна імпорту
	0,15
	0,1
	-0,05
	-5,0

	Контрактна вартість сировини
	12,0
	14,0
	2,0
	14,3

	Накладні  витрати
	2,0
	2,05
	0,5
	2,4

	Мито  і митні  збори
	0,7
	0,65
	-0,5
	-7,7

	Транспортні  витрати
	1,1
	0,95
	-0,15
	-15,8

	Складські витрати
	0,1
	0,25
	0,15
	60

	Експедиторські  витрати
	0,16
	0,24
	0,08
	33,3

	Страхові  витрати
	0.04
	0,06
	0.02
	33,3

	Інші витрати
	0,1
	0,05
	-0,05
	50


Фаза аналізу та вибору міжнародних ринків





Фаза адаптації зовнішньоекономічної пропозиції





Фаза розробки плану міжнародного маркетингу





Фаза реалізації та контролю





Стратегія розвитку ключових компетенцій





Портфельна 


стратегія





Стратегія інтеграції в бізнес середовище





Конкурентна 


стратегія





Стратегія ділової досконалості





Функціональні стратегії





Стратегія створення власної збутової мережі





Стратегія використання незалежних тортових, збутових посередників





Визначення задач ЗЕД








Аналіз внутрішніх можливостей фірми





Визначення міжнародних задач





Оцінка взаємної підтримки задач місії





Визначення задач в країні базування





Визначення основних пріоритетів фірми





Загальний аналіз середовища





Формування 


місії





Формування цілей фірми





Розробка і реалізація стратегії ЗЕД





Вибір стратегічних альтернатив за кордоном





Виконання








Вибір стратегічних альтернатив в країні базування





Аналіз умов за кордоном 





Аналіз умов в країні базування





Контроль та оцінка ефективності








