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Постановка проблеми. Сучасні умови 
господарювання вимагають від промисло-
вих підприємств формування системи дов-
гострокових партнерських взаємовідносин 
зі споживачами. Це обумовлено необхід-
ністю поліпшення якості сервісу та зростання 
рівня обслуговування споживачів на засадах 
партнерського маркетингу та клієнтоорієн-
тованості, скорочення витрат на організацію 
збутової діяльності, підвищення гнучкості та 
адаптованості до постійних змін попиту спо-
живачів.

Рядом вчених зазначено, що «в глобальном 
информационном обществе деятельность эко-

номических субъектов рынка рассматривается 
сквозь призму взаимовыгодных контрактных 
отношений в рамках так называемой контракт-
ной (договорной) парадигмы. В институцио-
нальной теории контрактная парадигма может 
реализовываться как извне – через институ-
циональную среду (выбор правил игры: соци-
альных, правовых и политических), так и через 
отношения, лежащие в основе организаций, 
то есть изнутри» [1, с. 6].

В ООН прийнято термін «управління 
контрактною діяльністю», під яким розумі-
ється «процесс обеспечения того, чтобы все 
стороны юридически обязывающего согла-
шения (контракта) выполняли свои соответ-
ствующие обязательства как можно более 
эффективно и результативно, обеспечивая 
получение необходимых коммерческих и опе-

1 Дослідження виконано в рамках науково-дослідної роботи 
ІЕП НАН України «Розвиток публічно-приватного парт-
нерства у процесі модернізації вугільної промисловості та 
теплової енергетики» (номер держреєстрації 0115U001638).
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рационных результатов и оптимальное соот-
ношение цены и качества» [2, с. 19].

Таким чином, управління контрактною 
діяльністю є важливою умовою для ефектив-
ного функціонування промислового підприєм-
ства. Широкий спектр різних видів контрактів у 
бізнес-процесах, зростання або зменшення їх 
кількості, зміна умов для укладення контрак-
тів призводять до необхідності використання 
різного інструментарію з аналізу контрактної 
діяльності. Даний аналіз дозволяє прийняти 
обґрунтовані рішення щодо подальшого роз-
витку підприємства та скоротити трансакційні 
витрати. 

Аналіз останніх досліджень і публіка-
цій. У результаті дослідження виявлено, що 
4,5% вчених під управлінням збутовою діяль-
ністю промислових підприємств розуміють 
організацію договірної роботи зі споживачами 
на поставку, формування каналів розподілу і 
портфеля договірних зобов’язань. 

Як свідчить аналіз наукових джерел [3-7], 
до основних напрямів підвищення ефектив-
ності управління збутовою діяльністю про-
мислових підприємств віднесено удоскона-
лення системи обслуговування споживачів і 
договірних взаємовідносин.

Отже, контрактні відносини є ключовою 
особливістю контрактного управління як 
моделі партнерства промислового підприєм-
ства та споживачів.

Формулювання цілей статті. Мета даного 
дослідження полягає у розробці моделі контр-
актних взаємовідносин вугледобувного під-
приємства з різними категоріями споживачів, 
виходячи з специфіки організації збутової 
діяльності.

Виклад основного матеріалу дослі-
дження. На думку професора Національ-
ного університету «Львівська політехніка» 
Н. Чухрай, «партнерські стосунки передбача-
ють укладання довгострокових зобов’язань, 
які гарантують збереження взаємних вигод 
у майбутньому, а також наявність спільної 
інформації, ризику та винагородження, яких 
отримують унаслідок цих взаємовідносин» 
[3, с. 62].

Вчені наукової школи Харківського націо-
нального економічного університету пропо-
нують формування контрактних систем, які 
«передбачають закріплення господарських 
зв’язків документально оформленими уго-
дами, договорами» [6, с. 234]. У цих систе-
мах визначаються регламентовані взаємні 
зобов’язання. Представники наукової школи 
Національного університету «Львівська полі-

техніка» розглядають договірні вертикальні 
маркетингові системи, у яких «економія 
коштів чи збільшення обсягів продажу дося-
гається за допомогою угод між учасниками 
каналу розподілу» [8, с. 36]. 

Договори охоплюють весь спектр діяль-
ності: від угод про дилерську відповідальність 
чи франчайзингових контрактів до угод про 
оплату і поставку продукції. Під франчайзин-
гом розуміється контрактне партнерство між 
компанією, яка надає франшизу (виробни-
ком, гуртовиком або сервісною організацією), 
і незалежним учасником каналу, що набуває 
франшизу і купує право продавати продукцію 
(послуги) цієї марки [8, с. 37].

Науковцями Сумського державного уні-
верситету запропоновано формування вер-
тикального договірного каналу як «сукупності 
незалежних компаній, що здійснюють діяль-
ність з виробництва та товароруху, об’єднаних 
шляхом укладання відповідних угод з метою 
досягнення кращих результатів господарю-
вання (збільшення обсягів продаж або еконо-
мії ресурсів), яких неможливо досягти, діючи 
окремо» [9, с. 60].

З метою усунення проблем у результаті 
роботи за контрактом (втрата прибутку, неви-
конання умов контракту, несвоєчасна оплата) 
пропонується розробити ефективну модель 
для визначення необхідності та раціональ-
ності укладення контракту з тим чи іншим 
агентом. Така модель має включати різнома-
нітні підходи, серед яких такі [10, с. 108-109]: 

– застосування теорії ігор; 
– економетрична модель для оцінки мето-

дології укладення гібридних контрактів – буду-
ється на підставі ув'язки кількості контрактів 
і показників їх ефективності (фондовіддача, 
собівартість, чистий прибуток); у даній моделі 
під гібридними контрактами розуміються 
контракти, що укладаються на поставку будь-
якого виду сировини, з пайовою участю під-
приємства, яке забезпечує переробку цієї 
сировини і регулює виробництво; контракти, 
що укладаються на реалізацію і постачання 
готової продукції, де постачальник є гарантом 
її реалізації і тим самим є пайовим учасником 
даного підприємства;

– діагностика контрактної діяльності на 
основі побудови діаграм бізнес-процесів – раці-
ональне управління цими процесами дозво-
лить здійснювати ефективну взаємодію як все-
редині підприємства, так і поза нього, що дасть 
можливість знизити трансакційні витрати;

– метод ранжування Харрінгтона – його 
можна застосувати для ранжування контрак-
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тів за їх «бажаністю»; у результаті чого після 
проведення процедури ранжування можна 
виділити найкращий контракт;

– логіт-моделі – для умов складних контр-
актів використовується логістична модель, 
або логіт-модель, важливою особливістю якої 
є те, що вона переводить значення функції 
факторів контракту в передбачувані ймовір-
ності укладення контракту;

– рамкова проблемно-орієнтована мето-
дика вирішення організаційно-економічних 
завдань.

Як показують дослідження, основними еле-
ментами організації збутової діяльності вугле-
добувних підприємств є укладання договорів з 
різними категоріями споживачів вугільної про-
дукції, виходячи із специфіки їх обслуговування, 
і дотримання умов контрактних відносин. 

Ці пропозиції базуються на положеннях 
інституціональної економічної теорії, пред-
ставники якої стверджують про необхідність 
формування системи контрактних взаємовід-
носин. М. Одинцова стверджує, що контракт в 
економічній теорії слід розглядати «не только 
как чисто рыночные договора, господствую-
щие на рынке совершенной конкуренции, но 
и как «отношение», которое стороны стре-
мятся поддерживать» [11, с. 100]. З її точки 
зору, контракт – це «правила, структурирую-
щие обмен между экономическими агентами 
и определяющие те права, которые они полу-
чают в обмен на взятые на себя обязатель-
ства, а также механизм принуждения к соблю-
дению контракта» [11, с. 200].

Контракт, як відзначає А.А. Аузан, є типо-
вою різновидністю інституціональних угод. 
Його можна визначити як «правило, структу-
рирующее во времени и/или пространстве 

взаимодействия между двумя (или боль-
шим числом) экономическими агентами по 
поводу обмена правами собственности на 
основе обязательств, добровольно взятых 
ими на себя в результате достигнутого согла-
шения» або «добровольно установленные 
экономическими агентами правила обмена, 
функционирования рынков, взаимодействия 
внутри иерархических структур (организа-
ций), а также различные гибридные формы 
институциональных соглашений, сочетаю-
щие в себе признаки рыночных и иерархичес-
ких взаимодействий» [12, с. 18, 24].

Теорії контрактів приділяє велику увагу й 
Олівер Вільямсон, який наводить три форми 
договорів залежно від рівня специфічності 
трансакцій, що вони обслуговують. Кожному 
типу контракту відповідає особлива регуля-
тивна структура – організаційний механізм, 
який використовується для оцінки поведінки 
учасників, вирішення протиріч і встановлення 
санкцій (табл.).

Захист класичного контракту забезпечує 
ринок, оскільки дозволяє легко відмовитися 
від угоди з недобросовісними учасниками на 
користь конкурентів. Неокласичні контракти 
регулюються тристоронню структуру, що має 
форму зовнішнього арбітражу.

Теорія контрактів, яку розроблено Б. Холм-
стремом і О. Хартом, суттєво поглиблює і 
доповнює неокласичну та інституціональну 
теорію, приближуючи їх до реальних потреб 
підприємств [14]. Проблема, яку вирішує тео-
рія контрактів, полягає в тому, щоб виявити 
інформацію і запропонувати агенту оптималь-
ний контракт, який враховував би його тип і 
одночасно стимулював би агента до більшої 
сумлінності. Контракти здатні значно посла-

Таблиця
Регулятивні структури відповідно до контрактів (підхід О. Вільямсона)

Контракт Особливість контракту Регулятивна 
структура

Класичний
Використовується для одноразових і повторюва-
них економічних операцій. Містить чіткі умови. 
Після завершення угоди відносини учасників 
припиняються.

Ринок

Неокласичний
Поширений при угодах середнього рівня специ-
фічності. Оскільки частина умов контракту не 
може бути передбачена, рішення цих питань від-
кладається.

Арбітраж за участю 
третіх осіб

Контракт 
взаємовідносин

Необхідний для високоспецифічних трансакцій, 
при яких ключове значення має особистість 
партнера через відсутність альтернатив. Закрі-
плює тривалі відносини. Неформальні аспекти 
важливіші формальних обов'язків.

Фірма або двосторонні 
довірчі відносини

Джерело: складено за даними [13]
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бити конфлікт інтересів між учасниками еко-
номічної взаємодії. Чим краще сформульо-
вано умови контракту, тим більше стимулів і 
мотивів для всіх сторін одержати максимальні 
переваги в кооперації.

Таким чином, з урахуванням специфіки 
організації збутової діяльності вугледобувних 
підприємств контрактне управління є дієвою 
формою державно-приватного партнерства. 
Під контрактним управлінням процесом реа-
лізації вугільної продукції розуміється безпе-
рервний процес укладання і виконання умов 
контрактів на поставку вугільної продукції. Цей 
процес має реалізовуватися через функції 
управління: планування, організацію, контр-
оль, аналіз, регулювання. В основі укладання 
контракту на реалізацію вугільної продукції 
визначаються обов'язки, умови дії, права сто-

рін, гарантії захисту прав, якщо одна зі сторін 
порушує зобов'язання. 

При організації контрактної діяльності 
зі споживачами існує певна специфіка, яку 
потрібно враховувати. Так, при оформленні 
контрактів на поставку вугільної продук-
ції великооптовим споживачам доцільним є 
включення такого пункту, як 30–50% перед-
плати або відстрочка платежів за відванта-
жене вугілля (рис. 1). 

У зв’язку з тим, що великооптовим спожи-
вачам потрібні великі обсяги вугілля, при від-
вантаженні яких застосовується залізничний 
транспорт, формування графіків транспор-
тування здійснюється з урахуванням часу в 
дорозі та часу розвантаження вагонів.

Відмінністю контракту на поставку вугіль-
ної продукції середньооптовим споживачам 

Рис. 1. Алгоритм процесу обслуговування  
великооптових споживачів вугільної продукції

Рис. 2. Алгоритм процесу обслуговування середньооптових споживачів
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має бути те, що умовою оплати є стовідсот-
кова передоплата, а також вибір виду тран-
спортного засобу залежно від обсягів відван-
таження (рис. 2).

Особливістю контракту на поставку вугілля 
дрібнооптовим споживачам є стовідсоткова 
передоплата за надані послуги «вугілля плюс 
поставка» або «вугілля без поставки» (рис. 3).

Таким чином, до етапів підготовки контр-
актів на поставку вугільної продукції доцільно 
включити: 

– прогнозування обсягів відвантаження 
вугільної продукції споживачам; 

– прийом замовлень на вугільну продукцію, 
укладання контрактів на поставку; 

– процедури узгодження термінів поставок, 
умови оплати за вугільну продукцію; 

– вибір виду транспорту, укладання контр-
актів на транспортне обслуговування з ван-
тажно-транспортним управлінням або авто-
транспортним підприємством; 

– формування графіків транспортування з 
урахуванням часу в дорозі та часу розванта-
ження вагонів та автомобільних засобів; 

– застосування стягнень штрафних санк-
цій із споживачів у випадку їх несвоєчасної 
відмови від замовлення на поставку про-
дукції.

Висновки. Таким чином, зміст договорів 
на поставку вугільної продукції потребує уточ-
нення та доповнення. Практика свідчить, що, 
як правило, в ситуації, коли споживачі несвоє-
часно відмовляються від замовленої вугільної 
продукції, підприємство сплачує за послуги 
вантажно-транспортного управління, вико-
ристання, подання та прибирання вагонів. 

У зв’язку з цим у контракти на поставку 
слід включити такий пункт: у випадках, коли 
споживачі несвоєчасно відмовляються від 
замовленої вугільної продукції, вони відшко-
довують підприємству витрати, які пов’язано 
з оплатою послуг вантажно-транспортного 
управління за використання, подання та при-
бирання вагонів.

Впровадження пропозицій щодо вдоскона-
лення контрактної роботи з різними групами 
споживачів вугільної продукції дозволить 
встановити довгострокові економічно вигідні 
взаємовідносини вугледобувного підприєм-
ства зі споживачами, знизити рівень ризиків і 
збитків через своєчасне реагування на виник-
нення можливих форс-мажорних обставин під 
час транспортування та реалізації продукції, 
скоротити рівень витрат на організацію збу-
тової діяльності шляхом зниження простоїв 
транспорту.

 
Збір заявок  

на поставку вугілля  
та визначення їх 

обсягів 

Узгодження  
термінів поставок 

Контроль сплати  
за відвантажене 

вугілля  
Оформлення  
документів 

Відвантаження 
вугільної продукції  

Формування заявок 
на автомобільний 

транспорт  
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