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із «тіні» та більш ефективно диференціювати платників 
податків. Для створення оптимальної системи оподатку-
вання необхідно керуватися такими основними принци-
пами, як соціальна справедливість, економічна ефектив-
ність, стабільність та гнучкість. Отже, перспективами для 
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НАЛОГООБЛОЖЕНИЕ В УКРАИНЕ: НОВШЕСТВА, ТЕНДЕНЦИИ И ПРОБЛЕМЫ РАЗВИТИЯ
Аннотация. В статье обосновано становление и развитие налоговой системы Украины, в частности, внимание уде-

лено ее становлению, нововведениям и развитию. Установлено, что налоговая система обеспечивает финансовую базу 
государства и выступает главным орудием реализации ее экономической доктрины. Освещено современное состояние 
налоговой системы, выделены проблемы и направления их решения.

Ключевые слова: налоги, налогообложение, налоговая система, развитие налоговой системы.

TAXATION IN UKRAINE: INNOVATIONS, TRENDS AND PROBLEMS OF DEVELOPMENT
Summary. The article substantiates the formation and development of the tax system of Ukraine, in particular, attention 

is paid to its formation, innovations and development. It was established that the tax system provides the financial base of the 
state and acts as the main instrument of realization of its economic doctrine. The current state of the tax system is highlighted, 
problems and directions of their solution are highlighted.

Key words: taxes, taxation, tax system, development of the tax system.

подальших позитивних змін у системі оподаткування є 
конкретизація заходів реформування податкової політики 
України щодо зниження рівня податкового навантаження, 
спрощення процедур адміністрування податків та вдоско-
налення механізму податкового контролю.
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ГЕНЕРУВАННЯ ОЩАДЛИВОСТІ У СФЕРІ ПОСТАЧАННЯ НА ПІДПРИЄМСТВАХ 
БУДІВЕЛЬНОГО КОМПЛЕКСУ УКРАЇНИ

Анотація. Встановлено, що генерування ощадливості у сфері постачання прямо пов’язане з розвитком відносин із 
постачальниками, що вимагає проведення їх сегментування. Використання АВС-ХУZ-аналізу будівельних матеріалів 
дало змогу ідентифікувати постачальників, які забезпечують будівельне підприємство ресурсами з високим і середнім 
рівнями вкладених коштів (групи А і В), інтенсивність споживання котрих є високою і середньою (групи X і Y). За 
третій параметр, за яким проведено сегментування постачальників, взято насиченість ринку, що характеризує співвід-
ношення між попитом і пропозицією на ринку постачальників будівельних матеріалів.

Ключові слова: будівельне підприємство, ощадливість, відносини з постачальниками, сегментування постачальни-
ків, АВС-ХУZ-аналіз, насиченість ринку будівельних матеріалів.



15

Серія:  Міжнародні економічні відносини та світове господарство
♦

Вступ та постановка проблеми. Починаючи з 
2016 р. будівельний ринок України розвивається, при-
чому приріст обсягів будівництва відбувається у всіх 
сегментах. Що стосується будівництва житлової неру-
хомості, то деякі експерти стверджують, що в 2017 р. 
пропозиція у великих містах перевищує попит у кілька 
разів, а зниження цін уже досягло прийнятної для забу-
довника межі. Такі передумови мають безпосередній 
вплив на вирішення проблеми зниження витрат у буді-
вельній організації. Одним із напрямів вирішення цієї 
проблеми може бути добре організований ланцюг поста-
вок, у якому відбір постачальників може вплинути на 
зниження собівартості будівельних робіт, що позитивно 
впливатиме на ціну 1 м2 для кінцевого споживача. Тому 
актуалізується проблема стратегічного аналізування 
сфери постачання в ланцюгах поставок і впровадження 
диференційованих функціональних стратегій у систему 
управління постачальниками. 

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Проблему 
формування конкурентоспроможних, результативних, 
ефективних, а також відповідальних як в екологічному, 
так і соціальному аспектах ланцюгів поставок дослі-
джують вчені в усьому світі. В Україні цими питан-
нями займалися такі дослідники, як М.Ю. Григорак [1], 
Є.В. Крикавський [2], Н.І. Чухрай [3], І. Петецький [4], 
І.В. Поповиченко [5]. Стратегії у сфері постачання на 
будівельному підприємстві досліджувала А.О. Черчата 
[6], а проблему вдосконалення управління матеріально-
технічним забезпеченням будівельного підприємства 
вирішувала Т.С. Кравчуновська [7]. З методологічної 
позиції інтерес представляє використання засад Vested 
в управлінні відносинами в ланцюгу поставок [8] та 
метод парних порівнянь для вибору постачальника [9]. 
Багатьма вченими для вибору постачальника пропону-
ються експертні методи їх оцінювання, переважно на 
основі ранжування за різними критеріями. 

У [10] нами вже досліджувалася проблема впрова-
дження логістичної концепції just-in-time у сфері поста-
чання будівельних підприємств, що зумовило ідентифі-
кацію елементів виробничого процесу (роботи), для яких 
можливо і доцільно застосувати принцип постачання JIT. 
Тобто було проведено дослідження щодо впливу внутріш-
ніх факторів на забезпечення зниження марнотратства у 
сфері постачання. 

Специфіка будівельного підприємства має величез-
ний вплив на формування відносин із постачальниками, 
що насамперед полягає у зміні потреби в тих чи інших 
матеріалах протягом будівництва об’єкта. Окрім того, 
будівельне підприємство потребує для своєї діяльності 
ресурсів, номенклатура яких має широкий діапазон. Якщо 
будівельне підприємство ставить за мету підвищити 
рівень конкурентоспроможності на насиченому ринку 
житлової нерухомості, знизити витрати будівництва, то 
виникає потреба щодо формування чи удосконалення 
відносин із різними постачальниками, що вимагає вирі-
шення проблеми сегментування постачальників і розро-
блення засад співпраці з кожним з них зокрема. 

Мета статті – дослідити наявні методи стратегічного 
аналізу ланцюгів поставок у сфері постачання, виявити 
чинники впливу на вибір постачальника в ланцюгу поста-
вок будівельного підприємства, обґрунтувати детермі-
нанти логістичної стратегії у сфері постачання будівель-
ного підприємства. 

Результати дослідження. Сьогодні все більше про-
мислових підприємств надають перевагу використанню 
усіх можливих інструментів для забезпечення безперерв-
ності матеріальних, інформаційних та фінансових потоків 

у ланцюгах поставок і підвищення їхньої ефективності, 
зниження марнотратства в усіх його ланках. Переважно 
ці заходи спрямовані на вдосконалення процесів на опе-
раційному рівні. Широкий спектр інструментів Toyota 
Production House, що включають 5S, Total Productive 
Maintenance, концепцію Lean Management і методику 
Six Sigma, потребують забезпечення в межах ланцюга 
поставок тісної співпраці між усіма учасниками. Впрова-
дження цих методів все частіше розглядається як спільні 
проекти партнерів у ланцюгу поставок. Будівельне під-
приємство – не виняток, незважаючи на певну його спе-
цифіку, яка пов’язана насамперед із сезонністю, яку не 
завжди можна передбачити, бо переважно це пов’язано з 
погодними умовами. Тому для будівельного підприємства 
є таким важливим співпрацювати з надійними постачаль-
никами будівельних матеріалів саме у «пікові» періоди, 
коли втрати в часі поставки, якості матеріалів можуть 
привести до великих витрат, що підвищить собівартість 
1 м2 для кінцевого споживача.

Відносинам між виробником і постачальником у будь-
якій сфері діяльності переважно притаманні еволюційні 
тенденції (рис. 1). 
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Рис. 1. Тенденція розвитку відносин  
«постачальник – виробник»

Джерело: на підставі опрацьованих літературних джерел

Значний вплив на формування відносин між поста-
чальником і виробником мають такі ринкові чинники, як 
кількість виробників і постачальників, тобто рівень кон-
куренції на певному ринку; які довгострокові стратегічні 
плани в обох підприємств; чи має виробник досить коштів 
для аналізу ринку і пошуку оптимального постачальника; 
чи доситт великі обсяги закупівель планує здійснювати 
виробник; чи стабільний попит на кінцеву продукцію.

Зважаючи на великий спектр необхідних для будівни-
цтва матеріальних ресурсів, виникає необхідність форму-
вання логістичної стратегії у відносинах із постачальни-
ками, з кожним зокрема, що дасть змогу підвищити рівень 
відповідальності у співпраці, укласти взаємовигідні 
договори, забезпечить вищу якість у наданні логістич-
них послуг. Оскільки класифікація відносин між поста-
чальником і виробником має багатоаспектний характер, 
то слід насамперед використати такий поширений метод 
класифікації будівельних матеріалів, як АВС-ХУZ-аналіз 
за ознакою «ступінь вкладених фінансових ресурсів» та 
«інтенсивність споживання матеріалів», котрий можна 
використати для встановлення виду відносин із поста-
чальниками. На рис. 2 подано приклад проведення АВС-
ХУZ-аналізу для будівельного підприємства.

Звичайно, така класифікація не може бути остаточною, 
але може слугувати підґрунтям для подальшого стратегіч-
ного аналізу розвитку відносин із постачальником. 

Ще в 1983 р. Кральїц [11] запропонував матричний 
підхід для сегментування постачальників за двома агре-
гованими параметрами: «ризик поставки × важливість 
продукту для виробника». На підставі важливості про-
дукту для виробництва було диференційовано поста-
чальників таким чином: стратегічне значення закупівлі, 
ключові закупівлі, «вузьке місце» в постачанні, некри-
тичні закупівлі. Подальші дослідження, проведені зару-
біжними науковцями, теж ґрунтуються на матричному 
підході до сегментування постачальників, але за дещо 
іншими параметрами. У [12] подано аналіз оцінювання 
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Рис. 2. ABC/XYZ-класифікація потреби в базисних матеріалах будівельного об’єкта
Джерело: власна розробка

Таблиця 1
Сегментування постачальників за різними параметрами

Автори Параметри сегментування 
ринку постачальників Утворені сегменти ринку

Сегменти ринку, в яких є 
істотна перспектива розвитку 
відносин із постачальниками

Крапфель та інші 
(1991)

 – спільні інтереси;
 – цінність відносин

Партнери; приятелі; конкуренти; 
партнери з окремої трансакції

1. Партнери. 
2. Приятелі

Ельрам і Ользен 
(1997)

 – стратегічне значення 
закупівлі; 
 – труднощі в управлінні 

поставкою;
 – привабливість 

постачальника;
 – «сила» відносин

Стратегічне значення; «вузьке 
місце»; ключове; некритичні 
закупівлі 

Постачальники: ключові і 
стратегічні; сегменти, в яких 
привабливість постачальника 
не надто висока, відносини є 
довгостроковими, а предметом 
покупки є стратегічні товари.

Мончка і Трент (1998) 1. Ризик поставки; 
2. Ціна матеріалу – ціна 
кінцевого продукту

1. Закупівлі, які детермінують 
конкурентну перевагу;
2. Закупівлі, що забезпечують 
виробництво 
3. Закупівлі з великим впливом на 
прибуток;
4. Низька вартість закупівлі

Постачальники продуктів, 
які визначають конкурентну 
перевагу та значно впливають 
на прибуток.

Бенсау (1999) 1. Інвестування покупця.
2. Інвестування 
постачальника.

1. Стратегічне партнерство.
2. Залежність покупця.
3. Залежність постачальника.
4. Договірні відносини, що 
ґрунтуються на окремих 
трансакціях

Стратегічне партнерство та 
ситуація, коли переважає 
залежність покупця.

Кауфман і інші (2000) 1. Технологія; 
2. Колаборація

1. Постачальники, які беруть 
участь у вирішення проблем. 
2. Фахівці з технологій. 
3. Фахівці з налагодження 
спільних зв’язків. 
4. Постачальники товарів

Фахівці з питань колаборації

Неллор і Седерквіст 
(2000)

1.Сторона, що надає 
специфікацію.
2. Співробітництво у сфері 
розроблення специфікацій.

1. Постачальники-партнери.
2. Зрілі постачальники.
3. Постачальники, які потребують 
підтримки.
4. Договірні постачальники.

Постачальники, що потребують 
підтримки

Свенсон (2004) 1.Залучення постачальника. 
2. Значення товару/
постачальника

1. Родинні постачаль ники. 
2. Економічні партнери. 
3. Поста чальники-приятелі. 
4. Трансакційні постачальники

Постачальники «родинні» і 
«приятелі»

Пагель, Ву і Васерман 
(2010)

1. Ризик поставки.
2. Загрози TBL 
(ang.: Triple Bottom Line) 

1. Стратегічні поставки. 
2. Ключові поставки: стандартні, 
стратегічні, опосередковані. 
3. Закупівлі типу «вузьке місце. 
4. Некритичні закупівлі

Постачальники, з якими 
співпраця визначається 
рівнем операційного ризику, 
принаймні для однієї сторони

Джерело: на підставі [12]
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споживання матеріалів 
Група Y 

покрівельні 
плити 

мінеральна вата, 
фарби, лаки, цегла 

агрегати, фольга, клей, 
ущільнювачі, мастила, 
матеріали з дерева  

Низька інтенсивність 
споживання матеріалів 
  
Група Z 

сухі будівельні 
суміші 

матеріали 
забезпечення 
безпеки і гігієни, 
полістирол 

вироби з металу, металеві 
каркаси, цемент, вапно, 
будівельні інструменти, 
герметики, засоби для 
фарбування 
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можливостей щодо розвитку 
відносин із постачальником, на 
підставі якого здійснена спроба 
позиціонування постачальника, 
відносини з яким повинні розви-
ватися. 

Як бачимо, більшість дослід-
ників обирає з погляду ризику 
більш прийнятні для співпраці 
сегменти ринку постачальників. 
Хоча є і такі, що концентрують 
свою увагу на тих сегментах, 
поставки яких є більш ненадій-
ними і проблематичними. Тому 
можемо дійти висновку, що сут-
тєвим моментом у виборі пара-
метрів, за якими проводиться 
сегментування постачальників, 
є чітке уявлення виробника щодо 
поставленої мети. Метою нашого 
дослідження є розвиток відно-
син із постачальником таким 
чином, щоб знизити марнотрат-
ство в сфері постачання, тобто 
генерувати ощадливість через зниження витрат, чому має 
сприяти розвиток відносин зі стратегічними партнерами. 
Тому було вибрано для сегментування такі параметри, як 
фінансові затрати на будівельні матеріали, інтенсивність їх 
використання в будівельному процесі і насиченість ринку 
постачальників будівельних матеріалів (рис. 2).

Розвиток відносин потребує певних витрат для розро-
блення договорів і програм співпраці з постачальниками, 
тому важливо правильно визначити можливість фор-
мування партнерських відносин у ланцюгах поставок із 
конкретним постачальником, чому саме сприятиме оцінка 
попиту і пропозиції на ринку будівельних матеріалів за 
критеріями «попит > пропозиції», «рівновага між попи-
том і пропозицією», «пропозиція > попит». Звичайно, для 
виробника дві останні позиції для удосконалення і розви-
тку відносин із постачальником є більш привабливими і 
перспективними. 

Встановлено вісім сегментів з постачальниками, які 
туди потрапляють. Варто розвивати відносини, якщо не 
партнерські, то хоча б довгострокові, «приятельські» 
чи «родинні». Відібрано такий їх широкий спектр, бо 
доцільно врахувати результати дослідження, проведені 
авторами в [10]. Необхідно звернути увагу ще на один із 

Рис. 2. Сегментування постачальників будівельних матеріалів за трьома ознаками 

чинників впливу на вибір постачальника – точність про-
гнозу потреби в матеріалі, що дещо звузить коло дослі-
джуваних постачальників будівельних матеріалів з цих 
виділених сегментів.

Висновки і перспектива подальших досліджень. 
1. Встановлено, що одним із заходів зменшення марно-
тратства у сфері постачання будівельного підприємства 
є розвиток відносин із постачальниками. 2. Проведено 
дослідження можливих підходів до вибору поста-
чальників, з якими будівельному підприємству варто 
докладати зусиль щодо розвитку відносин із ними. 3. 
Встановлено, що сегментування ринку постачальників 
будівельних матеріалів за трьома ознаками – «ступінь 
вкладених фінансових ресурсів × інтенсивність спо-
живання матеріалів × насичення ринку постачальників 
будівельних матеріалів» – має перспективу щодо розви-
тку відносин між постачальником і будівельною орга-
нізацією за умови можливості точного прогнозування 
потреби в матеріалах, що уможливить генерацію ощад-
ливості у сфері постачання. 3. У перспективі доцільно 
розробити програмні заходи для кожного із виділених 
сегментів постачальників, спрямовані на зниження 
витрат у сфері постачання.
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ГЕНЕРИРОВАНИЕ БЕРЕЖЛИВОСТИ В СФЕРЕ ОБЕСПЕЧЕНИЯ  
НА ПРЕДПРИЯТИЯХ СТРОИТЕЛЬНОГО КОМПЛЕКСА УКРАИНЫ

Аннотация. Установлено, что генерирование бережливости в сфере поставок напрямую связано с развитием от-
ношений с поставщиками, что требует проведения их сегментирования. Использование АВС-ХУZ-анализа строитель-
ных материалов позволило идентифицировать поставщиков, обеспечивающих строительное предприятие ресурсами 
с високим и средним уровнями вложенных финансовых средств (группы А и В), интенсивность потребления которых 
является высокой и средней (группы X и Y). Третьим параметром, по которому проведено сегментирование постав-
щиков, являєтся насыщенность рынка, которую характеризует соотношение между спросом и предложением на рынке 
поставщиков строительных материалов.

Ключевые слова: строительное предприятие, бережливость, отношения с поставщиками, сегментирование постав-
щиков, АВС-ХУZ-анализ, насыщенность рынка строительных материалов.

THRIFT GENERATION IN THE SPHERE OF SUPPLY  
AT THE ENTERPRISES OF THE UKRAINIAN BUILDING COMPLEX

Summary. It was established that the generation of thrift in the field of supply is directly related to the development of 
relations with suppliers, which requires their segmentation. The use of the ABC-XYZ analysis of building materials has made 
it possible to identify suppliers that provide the construction company with high and average resources (groups A and B), the 
intensity of consumption of which is high and average (groups X and Y). The third parameter for segmentation of suppliers is 
the saturation of the market, which characterizes the relation between demand and supply in the market of suppliers of building 
materials.

Key words: building company, thrift, relations with suppliers, supplier segmentation, ABC-XYZ-analysis, saturation of the 
building materials market.
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АНАЛІЗ РИНКУ «ХОЛОДНОЇ ЛОГИСТИКИ» В УКРАЇНІ:  
ПРОБЛЕМІ І ПЕРСПЕКТИВИ РОЗВИТКУ

Анотація. У статті розглянуто ситуацію на ринку «холодної логістики» в Україні. Виділено етапи розвитку ринку 
холодної логістики. Згідно з фазами розвитку цього ринку проведено його структуризацію за такими ознаками, як кіль-
кісні характеристики етапів розвитку ринку, фактори сприяння його формуванню, розвитку або регресу; позначені про-
блеми сучасного етапу розвитку даного ринку. Наведена оцінка перспектив розвитку «холодної логістики» в Україні.

Ключові слова: логістика, холодна логістика, режими зберігання, тенденції розвитку, ринки споживачів холодної 
логістики.

Вступ та постановка проблеми. Зростання обсягів 
торгівлі харчовими продуктами, які вимагають холодного 
або низькотемпературного зберігання, зумовило різке 
збільшення попиту на послуги «холодної» логістики. 
Очевидно, що холодокомбінати – основний сегмент про-

позиції – сьогодні не можуть повною мірою забезпечити 
потреби харчопереробної промисловості, що активно роз-
вивається. Вельми відчутний дефіцит низькотемператур-
них складів. При цьому розширилася структура товарів, 
які зберігаються в холодильних складах. Паралельно зі 


