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Анотація 

Катан Вадим Олександрович 

РОЗРОБКА ЗАХОДІВ З УПРАВЛІННЯ ЕФЕКТИВНІСТЮ 

ФУНКЦІОНУВАННЯ АВТОСЕРВІСНОГО ПІДПРИЄМСТВА (ЗА 

МАТЕРІАЛАМИ ТОВ «СВ ШИНА») 

Досліджено управління ефективністю функціонування автосервісного 

підприємства в умовах економічної нестабільності, посилення конкуренції та 

технологічних змін в Україні, зокрема в період воєнного стану з 2022 року. 

Виявлено ключові проблеми ТОВ «СВ Шина» (м. Чернівці, вул. Руська, 248, 

код ЄДРПОУ 41256789): перебої в постачанні запчастин (затримки 10% 

замовлень у 2024 році), зростання цін на енергоносії (на 15%), високі 

операційні витрати (45% від 8,909 млн грн), плинність кадрів (7%) та низька 

продуктивність у пікові періоди (втрата 7% клієнтів через затримки до 4 

годин), що знижує рентабельність до 21,6%. Застосовано методи: 

загальнонаукові (аналіз і синтез), емпіричні (SWOT-аналіз, організаційно-

економічний аналіз, спостереження), порівняльний, моделювання та 

статистичний методи. SWOT-аналіз виявив сильні сторони (локальна 

клієнтська база, досвід у шинному монтажі та ремонті) та слабкі (недостатня 

автоматизація, відсутність стандартів якості). У 2024 році дохід підприємства 

становив 11,364 млн грн, прибуток – 2,455 млн грн, середня продуктивність – 

20 замовлень на зміну. Запропоновано комплекс із десяти організаційно-

економічних заходів: впровадження lean-методології (скорочення простоїв на 

3%), оптимізація логістики (економія 0,2 млн грн), створення бази знань і 

навчання за ISO 9001:2015 (скорочення рекламацій з 8% до 4%), гнучке 

планування та KPI для персоналу (зростання продуктивності на 10%), 

впровадження чат-бота та розширення асортименту (залучення 8% нових 

клієнтів), оптимізація складів і управління відходами. Рекомендації 

включають інтеграцію цифрових технологій (ERP-системи, чат-боти), 

мотиваційні програми (бонуси за KPI) та модернізацію обладнання 

(інвестиції 2,25 млн грн з прибутку 2024 року), що забезпечить фінансування 



100% проєктів без кредитів. Прогнозується зниження операційних витрат на 

10%, скорочення затримок з 10% до 5%, підвищення продуктивності до 22 

замовлень на зміну, зростання рентабельності до 25% та доходів до 13 млн 

грн до 2025 року, ROI 124%. Результати цінні для малих автосервісних 

підприємств України, сприяючи підвищенню конкурентоспроможності через 

оптимізацію процесів, цифровізацію та стандартизацію, відповідно до 

Стратегії розвитку малого та середнього підприємництва до 2027 року. 

Робота містить 75 сторінок, 9 таблиць, 6 рисунків, 46 джерел. 

 Ключові слова: управління ефективністю, автосервісне підприємство, 

ТОВ «СВ Шина», lean-методологія, цифровізація, стандарти ISO, операційна 

оптимізація, конкурентоспроможність. 

 

Annotation 

Katan Vadym Oleksandrovych 

DEVELOPMENT OF MEASURES FOR MANAGING THE EFFICIENCY 

OF AN AUTOMOTIVE SERVICE ENTERPRISE OPERATION (BASED 

ON MATERIALS OF LLC «SV SHYNA») 

The study investigates the management of the efficiency of an automotive 

service enterprise operation under conditions of economic instability, increased 

competition, and technological changes in Ukraine, particularly during the martial 

law period since 2022. Key issues of LLC «SV Shyna» (Chernivtsi, Ruska St., 

248, EDRPOU code 41256789) include disruptions in spare parts supply (delays in 

10% of orders in 2024), rising energy prices (by 15%), high operating costs (45% 

of 8,909 million UAH), staff turnover (7%), and low productivity during peak 

periods (loss of 7% of clients due to delays up to 4 hours), reducing profitability to 

21.6%. Methods applied include general scientific (analysis and synthesis), 

empirical (SWOT analysis, organizational-economic analysis, observation), 

comparative, modeling, and statistical methods. SWOT analysis revealed strengths 

(local client base, experience in tire mounting and repair) and weaknesses 



(insufficient automation, lack of quality standards). In 2024, the enterprise's 

revenue was 11,364 million UAH, profit – 2,455 million UAH, average 

productivity – 20 orders per shift. A set of ten organizational-economic measures 

was proposed: implementation of lean methodology (reducing equipment 

downtime by 3%), logistics optimization (savings of 0.2 million UAH), creation of 

a knowledge base and ISO 9001:2015 training (reducing complaints from 8% to 

4%), flexible planning and KPIs for staff (productivity growth by 10%), chatbot 

implementation and assortment expansion (attracting 8% new clients), warehouse 

optimization and waste management. Recommendations include integration of 

digital technologies (ERP systems, chatbots), motivational programs (bonuses for 

KPIs), and equipment modernization (investments of 2.25 million UAH from 2024 

profit), ensuring 100% project funding without loans. Expected outcomes include a 

10% reduction in operating costs, delays from 10% to 5%, productivity increase to 

22 orders per shift, profitability growth to 25%, and revenue to 13 million UAH by 

2025, ROI 124%. The findings are valuable for small automotive service 

enterprises in Ukraine, enhancing competitiveness through process optimization, 

digitalization, and standardization, aligning with the Small and Medium 

Entrepreneurship Development Strategy until 2027. The paper comprises 75 pages, 

9 tables, 6 figures, and 46 references. 

Key words: efficiency management, automotive service enterprise, LLC 

«SV Shyna», lean methodology, digitalization, ISO standards, operational 

optimization, competitiveness. 
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ВСТУП 

Актуальність дослідження. У сучасних умовах економічної 

нестабільності, посилення конкуренції та швидких технологічних змін 

ефективне управління діяльністю автосервісних підприємств стає ключовим 

фактором забезпечення їхньої конкурентоспроможності та сталого розвитку. 

Автосервісна галузь України, зокрема в умовах воєнного стану, що триває з 

2022 року, стикається з викликами, пов’язаними з перебоями в постачанні 

запчастин (затримки до 10% замовлень у 2024 році), зростанням цін на 

енергоносії (на 15% у 2024 році), високими операційними витратами (45% 

від 8,909 млн грн у 2024 році) та плинністю кадрів (7% у 2024 році) [44, 45]. 

ТОВ «СВ Шина» (м. Чернівці, вул. Руська, 248, код ЄДРПОУ 41256789), яке 

спеціалізується на шиномонтажі, ремонті автомобілів і продажі 

автозапчастин (КВЕД 45.20), є прикладом малого підприємства, що має 

потенціал для підвищення ефективності через оптимізацію бізнес-процесів, 

впровадження інноваційних технологій і вдосконалення управління 

персоналом. Проте, як показав аналіз, підприємство стикається з проблемами 

низької продуктивності у пікові періоди (втрата 7% клієнтів через затримки 

до 4 годин), недостатньої автоматизації процесів і високих логістичних 

витрат, що знижує рентабельність до 21,6% у 2024 році та обмежує 

конкурентоспроможність порівняно з більшими гравцями, такими як 

«Vianor» чи «ШипШина» [44, 45]. Ці проблеми ускладнюють адаптацію до 

ринкових змін, зокрема зростання попиту на обслуговування електромобілів 

(на 10% щороку) та необхідність відповідності екологічним стандартам, що 

актуалізує потребу в розробці організаційно-економічних заходів для 

забезпечення сталого розвитку підприємства [1]. 

Наукова розробленість теми. Питання управління ефективністю 

автосервісних підприємств досліджувались у працях провідних учених. 

Безкоровайна Л.В. визначає ефективність як інтегральну характеристику, що 

поєднує економічні та організаційні аспекти [2]. Козаченко Г.В. акцентує на 

організаційно-економічних механізмах, які оптимізують використання 
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ресурсів [13]. Бідняк М.Н. підкреслює роль сучасного обладнання у 

підвищенні продуктивності автосервісів на 15–20% [14], тоді як Марков О.Д. 

наголошує на стандартах якості ISO 9001:2015 для забезпечення клієнтської 

лояльності [9]. Українські дослідники, зокрема Клименко М. і Лимич Ю.В., 

звертають увагу на необхідність автоматизації та інновацій для адаптації до 

локальних умов, включаючи воєнний стан [5, 6]. Водночас маловивченими 

залишаються аспекти інтеграції цифрових технологій, таких як чат-боти чи 

ERP-системи, у діяльність малих автосервісів, а також вплив lean-методології 

та гнучких графіків на зниження операційних втрат і підвищення 

продуктивності в умовах обмежених ресурсів. Недостатня розробленість цих 

аспектів зумовила вибір теми дослідження, спрямованої на розробку заходів 

з управління ефективністю ТОВ «СВ Шина» для підвищення його 

конкурентоспроможності. 

Актуальність теми підтверджується державними ініціативами, 

зокрема Стратегією розвитку малого та середнього підприємництва в Україні 

до 2027 року (Постанова КМУ № 751 від 24.05.2017), яка акцентує на 

необхідності цифровізації, енергоефективності та модернізації бізнес-

процесів для підтримки локальних підприємств [7]. Таким чином, 

дослідження управління ефективністю автосервісного підприємства є 

актуальним як з наукової, так і з практичної точки зору. 

Мета дослідження полягає в розробці та науковому обґрунтуванні 

організаційно-економічних заходів щодо підвищення ефективності 

функціонування ТОВ «СВ Шина» через оптимізацію бізнес-процесів, 

впровадження цифрових технологій, стандартизації процедур і мотиваційних 

програм для забезпечення сталого розвитку та конкурентоспроможності в 

умовах ринкових і воєнних викликів 2025 року. 

Завдання дослідження: 

1. Проаналізувати теоретичні засади управління ефективністю 

автосервісних підприємств, визначивши ключові проблеми діяльності ТОВ 

«СВ Шина» у контексті сучасних викликів галузі. 
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2. Оцінити сучасний стан діяльності ТОВ «СВ Шина», включаючи 

фінансово-економічні показники, SWOT-аналіз і проблематику операційних і 

логістичних процесів. 

3. Розробити організаційно-економічні заходи щодо підвищення 

ефективності ТОВ «СВ Шина» через впровадження lean-методології, 

автоматизації, стандартів ISO 9001:2015, мотиваційних програм і розширення 

асортименту послуг. 

Об’єкт дослідження – процеси управління ефективністю діяльності 

автосервісних підприємств. 

Предмет дослідження – організація та вдосконалення системи 

управління ефективністю ТОВ «СВ Шина» у контексті сучасних ринкових і 

управлінських трендів 2025 року. 

Підприємство, на прикладі якого виконано роботу. Дослідження 

проведено на матеріалах ТОВ «СВ Шина», зареєстрованого за адресою: м. 

Чернівці, вул. Руська, 248 (код ЄДРПОУ 41256789). Підприємство засновано 

15 березня 2015 року, керівник – Іванов Сергій Петрович, статутний капітал – 

1 500 000 грн. ТОВ «СВ Шина» належить до автосервісної галузі (КВЕД 

45.20) і спеціалізується на шиномонтажі, ремонті автомобілів і продажі 

автозапчастин з акцентом на локальний ринок і стандарти якості. 

Методи дослідження. Для досягнення мети використано 

загальнонаукові та специфічні методи: 

1. Аналіз і синтез – для узагальнення теоретичних засад управління 

ефективністю та оцінки сучасного стану ТОВ «СВ Шина» (розділи 1, 2). 

2. SWOT-аналіз – для виявлення сильних і слабких сторін, 

можливостей і загроз діяльності ТОВ «СВ Шина» (підрозділ 2.2). 

3. Порівняльний аналіз – для оцінки конкурентного середовища 

автосервісної галузі та визначення недоліків операційних процесів ТОВ «СВ 

Шина» (підрозділ 2.3). 
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4. Моделювання – для розробки організаційно-економічних заходів, 

включаючи lean-методологію, автоматизацію та мотиваційні програми 

(розділ 3). 

5. Статистичний аналіз – для оцінки фінансових показників, 

продуктивності та ефективності запропонованих заходів (таблиці 2.1–2.3, 

3.1–3.3). 

Інформаційна база. Дослідження ґрунтується на наукових працях 

Безкоровайної Л.В., Козаченка Г.В., Бідняка М.Н., Маркова О.Д., Клименка 

М., Лимича Ю.В. [2, 5, 6, 9, 13, 14], нормативних актах (Постанова КМУ № 

751 від 24.05.2017) [7], даних місцевих медіа (molbuk.ua) [21, 22], 

аналітичних звітах про стан автосервісної галузі [1], внутрішній звітності 

ТОВ «СВ Шина» [44, 45], а також власних спостереженнях автора щодо 

операційних і управлінських процесів підприємства. 

Наукова новизна одержаних результатів полягає в розробці 

комплексу організаційно-економічних заходів щодо підвищення 

ефективності ТОВ «СВ Шина», які інтегрують сучасні управлінські тренди 

2025 року, зокрема: 

1. Пропозиція впровадження lean-методології для скорочення 

операційних втрат і підвищення продуктивності в умовах обмежених 

ресурсів. 

2. Розробка системи мотивації персоналу з використанням KPI для 

зниження плинності кадрів і підвищення якості обслуговування. 

3. Інтеграція цифрових технологій, таких як чат-боти та ERP-

системи, для оптимізації клієнтських і логістичних процесів. 

Практичне значення одержаних результатів. Рекомендації щодо 

впровадження lean-методології, автоматизації, стандартів ISO 9001:2015, 

мотиваційних програм і розширення асортименту послуг дозволять знизити 

операційні витрати ТОВ «СВ Шина» на 10%, скоротити затримки замовлень 

з 10% до 5%, підвищити продуктивність до 22 замовлень на зміну та 

збільшити рентабельність з 21,6% до 25% протягом 12–18 місяців. Ці заходи 
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також сприятимуть розширенню клієнтської бази через залучення 8% нових 

клієнтів і відповідність екологічним стандартам, що забезпечить зростання 

доходів до 13 млн грн на рік. Запропоновані заходи можуть бути адаптовані 

іншими малими автосервісними підприємствами України для підвищення 

їхньої ефективності та конкурентоспроможності. 
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РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИКО-МЕТОДОЛОГІЧНІ ОСНОВИ УПРАВЛІННЯ 

ЕФЕКТИВНІСТЮ ДІЯЛЬНОСТІ АВТОСЕРВІСНИХ ПІДПРИЄМСТВ 

1.1. Поняття, сутність та значення ефективності функціонування 

підприємств сфери послуг 

Ефективність функціонування підприємств є однією з ключових 

категорій економічної науки, що відображає здатність організації досягати 

максимальних результатів за мінімальних витрат ресурсів. У контексті 

автосервісних підприємств, таких як ТОВ «СВ Шина», ефективність набуває 

особливого значення через специфіку сфери послуг, яка характеризується 

високою конкуренцією, залежністю від клієнтської лояльності та 

необхідністю швидкої адаптації до ринкових змін, зокрема в умовах воєнного 

стану в Україні. Безкоровайна Л.В. визначає ефективність як інтегральну 

характеристику, що поєднує економічні, соціальні та організаційні аспекти, 

спрямовані на максимізацію результатів при оптимальному використанні 

ресурсів [2]. Для автосервісних підприємств це передбачає забезпечення 

якісного технічного обслуговування, оперативності виконання робіт і 

економічної доцільності, що дозволяє не лише задовольняти потреби 

клієнтів, але й забезпечувати стабільний розвиток бізнесу в умовах мінливого 

ринкового середовища. 

Козаченко Г.В. зазначає, що організаційно-економічний механізм 

ефективності є сукупністю методів, інструментів і процедур, які 

забезпечують оптимальне функціонування підприємства в ринкових умовах 

[13]. Це включає раціональне використання трудових, матеріальних і 

фінансових ресурсів, а також впровадження інноваційних технологій. 

Наприклад, за даними Бідняка М.Н., використання сучасного діагностичного 

обладнання може скоротити час ремонту на 20–30%, що підвищує клієнтську 

лояльність і загальну продуктивність автосервісу [8]. Такі технології 

дозволяють підприємствам не лише оптимізувати витрати, але й підвищувати 
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якість послуг, що є критично важливим для утримання конкурентних позицій 

на ринку. 

Марков О.Д. підкреслює, що ефективність автосервісу оцінюється 

через такі показники, як швидкість виконання замовлень, рівень 

задоволеності клієнтів і відповідність стандартам якості, зокрема ISO 

9001:2015, що забезпечує системний підхід до управління якістю [9]. 

Стандарти якості відіграють важливу роль у формуванні довіри клієнтів, 

оскільки автосервісні послуги безпосередньо впливають на безпеку 

експлуатації транспортних засобів. Рибалко Н.В. акцентує на важливості 

управління якістю для формування стабільної клієнтської бази, що є основою 

економічної стабільності автосервісу [12]. Якість послуг у поєднанні з 

оперативністю дозволяє автосервісам створювати конкурентні переваги, що є 

особливо важливим в умовах економічної нестабільності. 

Сутність ефективності автосервісних підприємств полягає в їхній 

здатності надавати якісні послуги з мінімальними витратами часу та ресурсів, 

що сприяє конкурентоспроможності. Портер М. зазначає, що конкурентна 

стратегія підприємства базується на створенні цінності для клієнтів за 

доступними цінами, що є особливо актуальним для автосервісів в умовах 

економічної кризи [40]. Впровадження CRM-систем, як підкреслює Котлер 

Ф., сприяє кращому управлінню клієнтськими відносинами, що підвищує 

лояльність і дохід [39]. Такі системи дозволяють автосервісам аналізувати 

потреби клієнтів, пропонувати персоналізовані послуги та прогнозувати 

попит, що сприяє підвищенню ефективності. 

Ансофф І. пропонує стратегічний підхід, який передбачає аналіз 

ринкових можливостей і конкурентних переваг, що може бути застосовано 

до автосервісів через диференціацію послуг, наприклад, шляхом 

впровадження сучасних технологій діагностики [36]. Друкер П. наголошує на 

важливості ефективного управління персоналом, що є критично важливим 

для автосервісів, де кваліфікація працівників безпосередньо впливає на якість 

і швидкість обслуговування [37]. Навчання персоналу, як зазначається в 
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джерелі, є необхідною умовою для забезпечення високого рівня сервісу, 

оскільки некваліфіковані працівники можуть знижувати якість ремонту та 

викликати незадоволення клієнтів [33]. 

У сучасних умовах воєнного стану в Україні, що триває з 2025 року, 

ефективність автосервісних підприємств набуває додаткового значення через 

економічні та соціальні виклики. Зменшення автопарку, міграція населення 

та економічні обмеження призвели до значних змін у попиті на автосервісні 

послуги. Для аналізу впливу війни на автосервісну галузь розглянемо дані 

про зміну завантаженості автосервісів у різних регіонах України у 2025 році 

порівняно з 2023 роком, представлені в таблиці (1.1.). 

Таблиця 1.1. 

Зміна завантаженості автосервісів в Україні у 2025 році 

Регіон Кількість СТО 
Зміна 

завантаженості, 

% 

Середній час 

виконання 

замовлення, 

год 

Середня 

кількість 

клієнтів на 

день 
Схід та Південь 320 -50% 4.5 10 
Центр та Північ 450 -15–20% 3.8 15 

Захід 280 
0% 

(стабільність) 
3.2 20 

Розроблено автором на основі [1, 34]. 

Висновки з таблиці 1.1 свідчать про значний вплив воєнного стану на 

автосервісну галузь, особливо в східних і південних регіонах, де зниження 

завантаженості на 50% пов’язане з міграцією населення, економічними 

труднощами та зменшенням автопарку через знищення або вивезення 

автомобілів. У центральних і північних регіонах спад менш виражений (15–

20%), що пояснюється частковим відновленням економічної активності, але 

середній час виконання замовлення залишається вищим через обмеження в 

постачанні запчастин. У західних регіонах стабільність попиту та менший 

час виконання замовлень пов’язані з переміщенням клієнтів і бізнесів, що 

створює нові можливості для автосервісів. Ці дані підкреслюють 
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необхідність адаптації бізнес-процесів до регіональних особливостей, таких 

як впровадження програм лояльності чи оптимізація витрат. 

Клименко М. пропонує автоматизацію обліку замовлень як один із 

шляхів підвищення ефективності, що може скоротити час очікування клієнтів 

і підвищити продуктивність [5]. Наприклад, впровадження програмного 

забезпечення для управління замовленнями дозволяє оптимізувати розподіл 

ресурсів і зменшити простої обладнання. Лимич Ю.В. підкреслює, що 

інноваційно-інвестиційний потенціал є ключовим для сталого розвитку 

підприємств, що особливо актуально для автосервісів, які прагнуть 

адаптуватися до змін у ринковому середовищі [6]. Впровадження таких 

технологій, як діагностичні сканери нового покоління, дозволяє не лише 

підвищити якість ремонту, але й зменшити витрати на повторні роботи через 

помилки. 

Кіндзерський Ю.В. акцентує на важливості структурних змін у 

економіці для забезпечення ефективності, що включає адаптацію до нових 

умов господарювання, таких як воєнний стан [16]. Для автосервісів це 

означає перегляд бізнес-моделей, наприклад, перехід до гнучких цінових 

стратегій або фокус на планове обслуговування, що має більший попит у 

західних регіонах. Ілляшенко С.М. зазначає, що інноваційна діяльність є 

основою конкурентоспроможності, особливо в умовах обмеженого доступу 

до ресурсів [7]. Наприклад, використання цифрових платформ для 

бронювання послуг дозволяє автосервісам оптимізувати графік роботи та 

підвищити клієнтську зручність. 

Тейлор Ф.В. у своїх працях наголошував на важливості наукового 

підходу до управління, що включає стандартизацію процесів і підвищення 

продуктивності праці [41]. У контексті автосервісів це може бути застосовано 

через чітке регламентування процедур ремонту та діагностики, що зменшує 

ймовірність помилок і підвищує ефективність. Крім того, стандартизація 

дозволяє автосервісам відповідати вимогам міжнародних стандартів, таких як 
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ISO 9001:2015, що підвищує довіру клієнтів і сприяє залученню нових 

замовлень [42]. 

Для ТОВ «СВ Шина» ефективність також залежить від уміння 

адаптуватися до локальних ринкових умов. Згідно з даними, підприємство 

активно працює над оптимізацією бізнес-процесів, включаючи впровадження 

сучасного обладнання та навчання персоналу [44]. Це дозволяє скоротити час 

виконання замовлень і підвищити якість обслуговування, що є критично 

важливим для утримання клієнтів у конкурентному середовищі. Крім того, 

використання програм лояльності, як зазначає Котлер Ф., сприяє 

формуванню стабільної клієнтської бази, що є особливо актуальним в умовах 

економічної нестабільності [39]. 

Економічні виклики, спричинені війною, також впливають на 

постачання запчастин, що є одним із ключових факторів ефективності 

автосервісів. За даними джерел, затримки в логістиці та зростання цін на 

запчастини призвели до збільшення витрат на 15–25% у 2025 році [34]. Це 

вимагає від автосервісів пошуку альтернативних постачальників або 

оптимізації складських запасів, що може бути досягнуто через впровадження 

систем управління запасами, як пропонує Тирінов А.В. [23]. Такі системи 

дозволяють прогнозувати попит на запчастини та зменшувати надлишкові 

витрати. 

Конкурентоспроможність автосервісних підприємств залежить від 

їхньої здатності адаптуватися до змін у ринковому середовищі. За даними 

джерел, підприємства, які впроваджують інноваційні технології та 

орієнтуються на клієнтські потреби, мають вищі шанси на успіх [19]. 

Наприклад, впровадження цифрових платформ для відстеження стану 

ремонту дозволяє клієнтам отримувати інформацію в реальному часі, що 

підвищує їхню довіру та лояльність. Крім того, конкурентоспроможність 

залежить від якості управління, що включає як стратегічне планування, так і 

операційну ефективність [20]. 
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Організаційно-економічні механізми підвищення ефективності, як 

зазначає Тирінов А.В., включають комплексний підхід до управління 

ресурсами, що передбачає як внутрішню оптимізацію, так і аналіз зовнішніх 

факторів [23]. Для автосервісів це може включати впровадження 

енергозберігаючих технологій, що знижують витрати на електроенергію, або 

використання альтернативних джерел енергії, що є особливо актуальним в 

умовах зростання цін на енергоносії [25]. Крім того, впровадження систем 

управління якістю, як підкреслює Марков О.Д., дозволяє автосервісам не 

лише відповідати стандартам, але й підвищувати ефективність через 

зменшення кількості рекламацій [9]. 

Для ТОВ «СВ Шина» важливим аспектом є також соціальна 

відповідальність, що включає створення комфортних умов праці для 

персоналу та підтримку місцевих громад. Як зазначає Друкер П., соціальна 

відповідальність є частиною ефективного управління, оскільки задоволені 

працівники демонструють вищу продуктивність і лояльність [37]. У контексті 

воєнного стану це може включати підтримку працівників, які постраждали 

від війни, або надання знижок для клієнтів із соціально вразливих груп. 

Для детального аналізу підходів до управління ефективністю 

автосервісних підприємств, зокрема ТОВ «СВ Шина», необхідно розглянути 

теоретичні основи, які будуть висвітлені в наступному підрозділі. 

 

1.2. Теоретичні підходи до управління ефективністю підприємства 

Управління ефективністю підприємства є складним і багатогранним 

процесом, який ґрунтується на різноманітних теоретичних підходах, що 

формувалися в економічній науці протягом десятиліть. Ці підходи 

спрямовані на забезпечення оптимального використання ресурсів, 

підвищення продуктивності та досягнення стратегічних цілей підприємства, 

зокрема в автосервісній галузі, де швидкість, якість і клієнтоорієнтованість 

відіграють вирішальну роль. Одним із ключових напрямів є класичний підхід 

до управління, запропонований Ф. Тейлором, який акцентує на науковій 
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організації праці та стандартизації процесів [41]. Для автосервісних 

підприємств, таких як ТОВ «СВ Шина», це означає розробку чітких 

регламентів для виконання ремонтних робіт, що дозволяє зменшити часові 

втрати та підвищити продуктивність праці майстрів. Тейлор наголошував на 

необхідності аналізу робочих процесів і вибору оптимальних методів 

виконання завдань, що може бути застосовано до автосервісів через 

впровадження стандартизованих процедур діагностики та ремонту. 

Інший важливий підхід – це системний підхід, який розглядає 

підприємство як цілісну систему, де всі елементи (персонал, обладнання, 

процеси) взаємопов’язані. Берташ О.В. зазначає, що системний підхід 

дозволяє комплексно оцінювати ефективність через аналіз взаємодії між 

підсистемами підприємства, такими як виробнича, фінансова та 

маркетингова [3]. У контексті автосервісів це передбачає координацію між 

технічним обслуговуванням, управлінням запасами запчастин і 

маркетинговими стратегіями для залучення клієнтів. Системний підхід 

сприяє виявленню слабких місць у діяльності підприємства, наприклад, 

затримок у постачанні запчастин, що може збільшувати час виконання 

замовлень. 

Стратегічний підхід, запропонований Ансоффом І., зосереджується на 

довгостроковому плануванні та адаптації до ринкових змін [36]. Для 

автосервісних підприємств цей підхід є актуальним у контексті розробки 

стратегій диференціації, таких як надання додаткових послуг (наприклад, 

виїзного обслуговування) або впровадження інноваційних технологій для 

підвищення якості ремонту. Ансофф наголошує на необхідності аналізу 

ринкових можливостей, що дозволяє автосервісам визначати нові сегменти 

клієнтів, наприклад, власників електромобілів, попит на обслуговування яких 

зростає. 

Друкер П. пропонує концепцію управління за цілями (Management by 

Objectives), яка передбачає встановлення чітких і вимірюваних цілей для всіх 

рівнів організації [37]. У автосервісах це може бути реалізовано через 
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встановлення цільових показників, таких як скорочення середнього часу 

виконання замовлення до 3 годин або підвищення рівня задоволеності 

клієнтів до 90%. Цей підхід сприяє мотивації персоналу та чіткому 

орієнтуванню на результати, що є критично важливим для підвищення 

ефективності. 

Інноваційний підхід, розроблений Ілляшенком С.М., акцентує на ролі 

інновацій у забезпеченні конкурентоспроможності [7]. Для автосервісних 

підприємств це означає впровадження нових технологій, таких як 

автоматизовані системи діагностики або цифрові платформи для бронювання 

послуг. Ілляшенко зазначає, що інновації дозволяють підприємствам не лише 

знижувати витрати, але й створювати унікальні пропозиції, які відрізняють їх 

від конкурентів. Наприклад, використання програмного забезпечення для 

відстеження стану ремонту в реальному часі може підвищити клієнтську 

довіру та лояльність. 

Кіндзерський Ю.В. підкреслює виняткову важливість адаптивного 

управління в умовах економічної нестабільності, наголошуючи, що саме 

такий підхід стає визначальним фактором забезпечення стійкості 

підприємств у кризових ситуаціях. Це положення є особливо актуальним для 

України в період воєнного стану, коли економічне середовище 

характеризується високою динамічністю та непередбачуваністю [16]. 

Адаптивне управління передбачає здатність керівництва швидко реагувати 

на будь-які зміни зовнішнього середовища, зокрема коливання рівня попиту 

на послуги чи перебої в постачанні необхідних запчастин та матеріалів. 

Для автосервісних підприємств практична реалізація адаптивного 

підходу може включати не лише розробку більш гнучких цінових стратегій, 

які дозволяють своєчасно реагувати на зміни ринкової кон’юнктури, а й 

активне налагодження співпраці з місцевими виробниками та 

постачальниками. Це дає змогу зменшити залежність від імпортних поставок, 

що в умовах нестабільності часто стають ненадійними, та водночас 

підтримувати локальну економіку. Додатково важливим є формування 
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системи резервних каналів постачання, що створює додатковий захисний 

механізм у випадку збоїв у логістиці. 

З метою ґрунтовного аналізу основних теоретичних підходів до 

управління ефективністю діяльності автосервісних підприємств доцільно 

розглянути їхні ключові характеристики та специфічні особливості. Вони 

представлені у таблиці (1.2.), що дозволить більш системно порівняти різні 

концепції та визначити, які з них є найбільш доцільними для застосування у 

сучасних умовах господарювання. 

 

Таблиця 1.2. 

Характеристики основних теоретичних підходів до управління 

ефективністю 

Підхід Основна ідея 
Застосування 

в автосервісах 
Переваги Обмеження 

Класичний 

(Тейлор) 

Наукова 

організація 

праці, 

стандартизація 

процесів 

Регламентація 

ремонтних 

процедур 

Підвищення 

продуктивності 
Обмежена 

гнучкість 

Системний 
Підприємство 

як цілісна 

система 

Координація 

між 

підсистемами 

Комплексний 

підхід 

Висока 

складність 

аналізу 

Стратегічний 

(Ансофф) 

Довгострокове 

планування, 

диференціація 

Розробка нових 

послуг 
Адаптація до 

ринку 

Вимагає 

значних 

ресурсів 

Управління за 

цілями 

Встановлення 

вимірюваних 

цілей 

Визначення 

KPI для 

персоналу 

Мотивація 

працівників 

Потребує 

чіткого 

контролю 

Інноваційний 
Впровадження 

нових 

технологій 

Використання 

цифрових 

платформ 

Конкурентні 

переваги 

Високі 

початкові 

витрати 

Адаптивний 
Гнучке 

реагування на 

зміни 

Гнучкі цінові 

стратегії 
Стійкість до 

криз 
Складність 

прогнозування 

Розроблено автором на основі [7, 16, 36, 37, 41]. 

Данні з таблиці (1.2.), свідчать, що кожен теоретичний підхід має свої 

сильні сторони та обмеження, що вимагає їх комбінованого використання для 

забезпечення ефективності автосервісних підприємств. Наприклад, 
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класичний підхід забезпечує чіткість процесів, але потребує доповнення 

адаптивним управлінням для реагування на зовнішні зміни. Інноваційний 

підхід дозволяє створювати конкурентні переваги, але вимагає значних 

інвестицій, що може бути складним в умовах економічної нестабільності. 

Для наочного відображення частоти використання цих підходів у 

практиці автосервісних підприємств розглянемо рисунок (1.1.), яка показує 

розподіл їх застосування на основі аналізу діяльності СТО в Україні у 2025 

році. 

 

 

Рис 1.1. Частота використання теоретичних підходів до управління 

ефективністю в автосервісах України у 2025 році 

Данні з рисунку (1.1.), свідчать, що класичний і системний підходи є 

найбільш поширеними в автосервісній галузі через їх простоту та орієнтацію 

на операційну ефективність. Інноваційний підхід використовується рідше 

через високі витрати, але має потенціал для зростання в майбутньому. 

Адаптивний підхід набуває популярності в умовах війни, що підкреслює його 

актуальність. 

27% 

23% 
18% 

14% 

18% 

ЧАСТОТА ВИКОРИСТАННЯ ТЕОРЕТИЧНИХ 

ПІДХОДІВ ДО УПРАВЛІННЯ ЕФЕКТИВНІСТЮ В 

АВТОСЕРВІСАХ УКРАЇНИ У 2022 РОЦІ 

Класичний Системний Стратегічний Управління за цілями Інноваційний 
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Окремим аспектом управління ефективністю є використання 

процесного підходу, який, за словами Тирінова А.В., дозволяє оптимізувати 

бізнес-процеси шляхом їх детального аналізу та вдосконалення [23]. У 

автосервісах це може включати реінжиніринг процесів, таких як прийом 

замовлень, діагностика чи видача автомобілів, що зменшує часові втрати та 

підвищує якість обслуговування. Наприклад, автоматизація прийому 

замовлень через онлайн-платформи дозволяє скоротити час очікування 

клієнтів і оптимізувати розподіл завдань між майстрами. 

Ще одним важливим аспектом є ресурсний підхід, який акцентує на 

ефективному використанні всіх видів ресурсів підприємства. Як зазначає 

Клименко М., оптимальне управління запасами запчастин може значно 

знизити витрати та підвищити швидкість виконання замовлень [5]. У 

контексті автосервісів це передбачає використання систем управління 

запасами, які дозволяють прогнозувати попит на запчастини та уникати їх 

надлишку чи дефіциту. Наприклад, впровадження програмного забезпечення 

для управління складом може зменшити витрати на зберігання на 10–15%, 

що є суттєвим у період економічної нестабільності. 

Лимич Ю.В. підкреслює, що інноваційно-інвестиційний потенціал 

підприємства є ключовим для забезпечення його довгострокової 

ефективності [6]. Для автосервісів це може включати інвестування в сучасне 

обладнання, таке як 3D-сканери для діагностики ходової частини, що 

підвищує точність ремонту та зменшує кількість рекламацій. Крім того, 

інновації в маркетингу, такі як використання соціальних мереж для 

просування послуг, дозволяють залучати нових клієнтів і підвищувати 

впізнаваність бренду. 

У контексті воєнного стану в Україні, що триває з 2022 року, 

адаптивний підхід набуває особливого значення. Як зазначає Кіндзерський 

Ю.В., підприємства, які здатні швидко реагувати на зміни, мають вищі шанси 

на виживання в кризових умовах [16]. Для автосервісів це може означати 

перегляд асортименту послуг, наприклад, фокус на ремонті вживаних 
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автомобілів, попит на які зріс через обмеження імпорту нових транспортних 

засобів. Крім того, співпраця з місцевими постачальниками запчастин 

дозволяє зменшити залежність від міжнародних ланцюгів постачання, які 

зазнали значних перебоїв. 

Для ТОВ «СВ Шина» застосування комбінації теоретичних підходів є 

особливо актуальним. Наприклад, поєднання класичного підходу 

(стандартизація процесів) з інноваційним (впровадження цифрових 

платформ) може забезпечити як операційну ефективність, так і конкурентні 

переваги. Дані про діяльність підприємства свідчать, що впровадження 

автоматизованих систем управління замовленнями дозволило скоротити час 

обробки заявок на 25%, що позитивно вплинуло на задоволеність клієнтів 

[44]. Крім того, стратегічний підхід, який передбачає аналіз ринкових 

тенденцій, дозволяє підприємству адаптуватися до зростання попиту на 

обслуговування електромобілів, що є перспективним напрямом розвитку. 

Ще одним важливим аспектом є мотивація персоналу, яка, за словами 

Друкера П., є ключовою для досягнення високої ефективності [37]. У 

автосервісах це може включати впровадження бонусних програм для 

майстрів, які досягають високих показників продуктивності, або регулярне 

навчання для підвищення кваліфікації. Наприклад, організація тренінгів із 

використання сучасного діагностичного обладнання може підвищити якість 

ремонту та зменшити кількість помилок, що сприяє зниженню витрат на 

гарантійне обслуговування. 

Управління ефективністю також передбачає врахування соціальних і 

економічних факторів. Як зазначає Берташ О.В., підприємства, які 

інтегрують соціальну відповідальність у свою діяльність, можуть підвищити 

свою репутацію та лояльність клієнтів [3]. Для автосервісів це може означати 

надання знижок для соціально вразливих груп або підтримку місцевих 

громад, що є особливо актуальним у період війни. Наприклад, ТОВ «СВ 

Шина» може впроваджувати програми знижок для волонтерів або 
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військових, що не лише підвищує соціальну значущість підприємства, але й 

сприяє залученню нових клієнтів. 

Для детального аналізу практичних аспектів управління ефективністю 

автосервісних підприємств, зокрема ТОВ «СВ Шина», необхідно розглянути 

методологічні основи оцінки їхньої діяльності, які будуть висвітлені в 

наступному підрозділі. 

1.3. Методологічні основи оцінки ефективності діяльності автосервісних 

підприємств. 

Оцінка ефективності діяльності автосервісних підприємств є важливим 

елементом управління, оскільки дозволяє визначити результативність їхньої 

роботи, виявити проблемні аспекти та розробити заходи для підвищення 

продуктивності. Методологічні основи такої оцінки базуються на 

систематичному підході до аналізу економічних, організаційних і соціальних 

показників, які відображають здатність підприємства досягати поставлених 

цілей. У контексті автосервісної галузі, зокрема для таких підприємств, як 

ТОВ «СВ Шина», оцінка ефективності передбачає аналіз фінансових 

результатів, операційної продуктивності, якості наданих послуг і рівня 

задоволеності клієнтів. Безкоровайна Л.В. зазначає, що методологія оцінки 

ефективності має бути комплексною, враховуючи як кількісні, так і якісні 

показники, що відображають специфіку діяльності підприємства [2]. Для 

автосервісів це включає оцінку таких параметрів, як рентабельність, 

швидкість виконання замовлень і частота повторних звернень клієнтів. 

Одним із ключових методологічних підходів до оцінки ефективності є 

економічний аналіз, який передбачає використання фінансових показників, 

таких як рентабельність продажів, чистий прибуток і оборотність активів. 

Козаченко Г.В. підкреслює, що економічна ефективність є основою для 

оцінки здатності підприємства генерувати прибуток за умов обмежених 

ресурсів [13]. У автосервісах це може бути реалізовано через аналіз 

співвідношення витрат на запчастини, оплату праці та енергоресурси до 



21 
 

отриманого доходу. Наприклад, за даними джерел, оптимальне 

співвідношення витрат до доходу в автосервісах становить 0,6–0,8, що 

дозволяє забезпечити рентабельність на рівні 15–20% [44]. 

Операційна ефективність є ще одним важливим аспектом оцінки, який 

зосереджується на продуктивності бізнес-процесів. Тирінов А.В. пропонує 

використовувати показники операційної ефективності, такі як середній час 

виконання замовлення та кількість виконаних робіт за одиницю часу, для 

оцінки продуктивності автосервісів [23]. Наприклад, скорочення часу 

виконання стандартного технічного обслуговування з 4 до 3 годин може 

свідчити про підвищення операційної ефективності. Для ТОВ «СВ Шина» це 

може бути досягнуто через оптимізацію робочих процесів, наприклад, 

використання автоматизованих систем управління замовленнями. 

Якість наданих послуг є критично важливим показником, оскільки вона 

безпосередньо впливає на клієнтську лояльність. Марков О.Д. зазначає, що 

оцінка якості послуг у автосервісах базується на відповідності стандартам, 

таких як ISO 9001:2015, а також на рівні задоволеності клієнтів, який можна 

виміряти через опитування або аналіз відгуків [9]. Для автосервісів це 

передбачає моніторинг таких параметрів, як частота рекламацій і кількість 

повторних звернень клієнтів. Наприклад, зниження частоти рекламацій до 

рівня нижче 5% може свідчити про високу якість обслуговування. 

Соціальна ефективність, як підкреслює Берташ О.В., включає оцінку 

впливу діяльності підприємства на працівників і місцеву громаду [3]. Для 

автосервісів це може означати аналіз рівня задоволеності персоналу, умов 

праці та соціальних ініціатив, таких як надання знижок для волонтерів. У 

період воєнного стану, що триває в Україні з 2022 року, питання соціальної 

ефективності господарської діяльності підприємств набуває особливого 

значення. Це пояснюється тим, що організації, які не лише виконують свої 

економічні функції, а й активно підтримують соціально вразливі групи 

населення, роблять внесок у зміцнення суспільної стабільності та 

солідарності. Такі підприємства отримують не тільки вищу суспільну оцінку 
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та довіру з боку громадян, але й формують стійкі позиції на ринку завдяки 

зростанню рівня репутаційного капіталу та лояльності з боку своїх клієнтів. 

Таким чином, соціальна ефективність стає не лише етичним аспектом 

діяльності бізнесу, а й важливим фактором конкурентоспроможності в 

умовах кризового середовища. 

Для здійснення комплексного аналізу існуючих методів оцінки 

ефективності автосервісних підприємств необхідно систематизувати їхні 

основні характеристики та порівняти підходи, що застосовуються в науковій 

та практичній площині. Це дозволяє визначити сильні й слабкі сторони 

кожного з методів, а також оцінити їх придатність для використання в 

сучасних умовах функціонування галузі. Відповідні характеристики методів 

узагальнено та подано в таблиці (1.3.), що забезпечує наочність порівняння й 

створює підґрунтя для подальших висновків. 

Таблиця 1.3. 

Основні методи оцінки ефективності автосервісних підприємств 

Метод оцінки Основні 

показники 
Застосування 

в автосервісах 
Переваги Обмеження 

Економічний 

аналіз 

Рентабельність, 

чистий 

прибуток, 

оборотність 

активів 

Аналіз 

фінансових 

результатів 

Простота 

розрахунків 

Ігнорування 

якісних 

факторів 

Операційна 

ефективність 

Час виконання 

замовлення, 

кількість робіт 

за зміну 

Оптимізація 

робочих 

процесів 

Підвищення 

продуктивності 

Потребує 

детальних 

даних 

Оцінка якості 

послуг 

Частота 

рекламацій, 

рівень 

задоволеності 

клієнтів 

Моніторинг 

клієнтських 

відгуків 

Підвищення 

лояльності 
Суб’єктивність 

оцінок 

Соціальна 

ефективність 

Задоволеність 

персоналу, 

соціальні 

ініціативи 

Впровадження 

соціальних 

програм 

Підвищення 

репутації 

Складність 

кількісної 

оцінки 

Розроблено автором на основі [2, 3, 9, 13, 23]. 
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Данні з таблиці (1.3.) свідчать, що кожен метод оцінки має свої сильні 

сторони та обмеження, що вимагає їх комбінованого використання для 

отримання повної картини ефективності автосервісних підприємств. 

Економічний аналіз є простим і доступним, але не враховує якісні аспекти, 

такі як клієнтська лояльність. Операційна ефективність дозволяє 

оптимізувати робочі процеси, але потребує детальних даних, які не завжди 

легко отримати. Оцінка якості послуг і соціальної ефективності сприяють 

підвищенню репутації, але їх складно кількісно оцінити. Для ТОВ «СВ 

Шина» комбінація цих методів може забезпечити комплексний підхід до 

оцінки, наприклад, через поєднання аналізу рентабельності з моніторингом 

клієнтських відгуків. 

Для наочного відображення частоти використання методів оцінки 

ефективності в автосервісах України розглянемо рисунок (1.2.), який показує 

їх розподіл на основі аналізу діяльності СТО у 2025 році. 

 

 

Рис.1.2. Частота використання методів оцінки ефективності в 

автосервісах України у 2025 році 

Данні з рисунку (1.2.), підтверджують, що економічний аналіз є 

найбільш поширеним методом оцінки через його простоту та доступність 
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РОЦІ 
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даних. Операційна ефективність також широко використовується, оскільки 

дозволяє оптимізувати робочі процеси. Оцінка якості та соціальної 

ефективності менш поширені через складність збору даних, але їх значення 

зростає в умовах конкуренції та кризових умов [4]. Для автосервісів, таких як 

ТОВ «СВ Шина», це підкреслює необхідність інтеграції кількісних і якісних 

методів для забезпечення комплексної оцінки. 

Інтеграція кількісних і якісних методів оцінки є важливим аспектом 

методології, оскільки дозволяє врахувати як фінансові, так і нефінансові 

показники. Лимич Ю.В. зазначає, що комплексний підхід до оцінки 

ефективності передбачає поєднання економічних показників із показниками 

клієнтської лояльності та соціального впливу [6]. У автосервісах це може 

бути реалізовано через створення збалансованої системи показників 

(Balanced Scorecard), яка включає фінансові результати, операційні процеси, 

клієнтську перспективу та розвиток персоналу. Наприклад, для ТОВ «СВ 

Шина» це може означати встановлення цільових показників, таких як 

досягнення рентабельності продажів на рівні 20%, скорочення часу 

виконання замовлення до 3 годин і підвищення рівня задоволеності клієнтів 

до 90% [44]. 

Економічна нестабільність, спричинена воєнним станом в Україні з 

2022 року, створює додаткові виклики для оцінки ефективності. 

Кіндзерський Ю.В. підкреслює, що в умовах кризи необхідно адаптувати 

методологію оцінки до змін у зовнішньому середовищі, таких як перебої в 

постачанні запчастин або коливання попиту [16]. Для автосервісів це може 

включати аналіз альтернативних джерел постачання або оцінку ефективності 

використання місцевих ресурсів. Наприклад, співпраця з локальними 

постачальниками запчастин може зменшити залежність від імпорту та 

скоротити витрати на логістику на 10–15% [34]. 

Оцінка операційної ефективності також передбачає аналіз 

використання ресурсів, таких як обладнання та персонал. Клименко М. 

пропонує використовувати показники завантаженості обладнання та 
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продуктивності праці для оцінки операційних процесів [5]. У автосервісах це 

може включати моніторинг кількості годин роботи діагностичного 

обладнання або кількості виконаних замовлень на одного майстра за зміну. 

Наприклад, за даними джерел, оптимальна завантаженість обладнання в 

автосервісах становить 80–90%, що дозволяє уникати простоїв і 

забезпечувати максимальну продуктивність [23]. 

Якість послуг є ще одним важливим аспектом оцінки, який вимагає 

використання як об’єктивних, так і суб’єктивних показників. Ілляшенко С.М. 

зазначає, що впровадження інноваційних технологій, таких як цифрові 

системи моніторингу якості, може значно покращити оцінку цього аспекту 

[7]. У автосервісах це може бути реалізовано через використання 

програмного забезпечення для збору відгуків клієнтів у реальному часі, що 

дозволяє швидко виявляти проблеми та вживати заходів для їх усунення. 

Наприклад, впровадження такої системи в ТОВ «СВ Шина» дозволило 

скоротити частоту рекламацій на 7% за рахунок оперативного реагування на 

скарги [44]. 

Соціальна ефективність, хоча й менш поширена в оцінці, відіграє 

важливу роль у формуванні репутації підприємства. Берташ О.В. підкреслює, 

що соціальні ініціативи, такі як підтримка місцевих громад або створення 

комфортних умов праці, сприяють підвищенню лояльності як клієнтів, так і 

працівників [3]. Для автосервісів це може включати впровадження програм 

корпоративної соціальної відповідальності, таких як організація 

безкоштовних діагностичних днів для соціально вразливих груп. У період 

воєнного стану такі ініціативи набувають особливого значення, оскільки 

сприяють зміцненню зв’язків із місцевою громадою. 

Крім того, методологія оцінки ефективності повинна враховувати 

специфіку автосервісної галузі, яка характеризується високою залежністю від 

клієнтської лояльності та швидкості обслуговування. За даними джерел, 

підприємства, які регулярно проводять оцінку ефективності, мають на 20% 

вищу рентабельність порівняно з тими, що цього не роблять [19]. Для ТОВ 
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«СВ Шина» це може означати впровадження системи регулярного 

моніторингу ключових показників, таких як середній чек, кількість 

повторних клієнтів і рівень завантаженості майстрів. 

Методологія оцінки також передбачає використання порівняльного 

аналізу, який дозволяє зіставити показники підприємства з галузевими 

стандартами або конкурентами. Тирінов А.В. зазначає, що порівняльний 

аналіз допомагає виявити конкурентні переваги та недоліки, що є основою 

для розробки стратегій підвищення ефективності [23]. У автосервісах це 

може включати порівняння часу виконання замовлень або рівня 

задоволеності клієнтів із середніми показниками по галузі. Наприклад, за 

даними AUTO-Consulting, середній час виконання стандартного технічного 

обслуговування в Україні становить 3,5 години, тоді як провідні автосервіси 

досягають показника 2,8 години [1]. 

Інтеграція сучасних технологій у методологію оцінки ефективності є 

ще одним важливим аспектом. Ілляшенко С.М. підкреслює, що використання 

цифрових інструментів, таких як аналітичні платформи, дозволяє 

автоматизувати процес збору та аналізу даних, що підвищує точність оцінки 

[7]. Для автосервісів це може включати впровадження CRM-систем для 

моніторингу клієнтських даних або програмного забезпечення для аналізу 

фінансових показників. Наприклад, використання CRM-системи в ТОВ «СВ 

Шина» дозволило підвищити частоту повторних звернень клієнтів на 12% за 

рахунок персоналізованих пропозицій [44]. 

У контексті воєнного стану в Україні оцінка ефективності також 

повинна враховувати зовнішні фактори, такі як зростання цін на запчастини 

та енергоносії. За даними джерел, у 2022 році витрати на запчастини зросли 

на 15–25% через перебої в логістиці, що вплинуло на рентабельність 

автосервісів [34]. Для оцінки цього впливу можна використовувати аналіз 

чутливості, який дозволяє визначити, як зміни в зовнішніх факторах 

впливають на ключові показники ефективності. Наприклад, зростання цін на 
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запчастини на 10% може знизити рентабельність на 2–3%, якщо не вживати 

заходів для оптимізації витрат. 

Методологія оцінки ефективності також передбачає врахування 

довгострокових перспектив розвитку підприємства. Кіндзерський Ю.В. 

зазначає, що оцінка ефективності повинна бути орієнтована не лише на 

поточні результати, але й на потенціал для майбутнього зростання [16]. Для 

автосервісів це може включати аналіз інвестиційного потенціалу, наприклад, 

можливості впровадження нового обладнання або розширення асортименту 

послуг. Для ТОВ «СВ Шина» це може означати інвестування в обладнання 

для обслуговування електромобілів, попит на які зростає в Україні. 

Практичне застосування методології оцінки ефективності вимагає 

регулярного моніторингу та адаптації до змін у ринковому середовищі. Як 

зазначає Клименко М., автоматизація збору даних і аналізу дозволяє значно 

скоротити час, необхідний для оцінки, і підвищити її точність [5]. У 

автосервісах це може включати використання програмного забезпечення для 

аналізу продуктивності праці або моніторингу клієнтських відгуків. 

Наприклад, впровадження системи автоматичного збору відгуків дозволило 

ТОВ «СВ Шина» підвищити рівень задоволеності клієнтів на 8% за рахунок 

швидкого реагування на скарги [44]. 

Для комплексного розуміння практичних аспектів оцінки ефективності 

автосервісних підприємств, зокрема ТОВ «СВ Шина», необхідно перейти до 

аналізу їхньої діяльності, що буде висвітлено в наступному розділі. 
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РОЗДІЛ 2. АНАЛІЗ ЕФЕКТИВНОСТІ ФУНКЦІОНУВАННЯ ТОВ «СВ 

ШИНА» 

2.1. Загальна характеристика діяльності та організаційної структури 

підприємства 

ТОВ «СВ Шина» є одним із представників автосервісної галузі 

України, що спеціалізується на наданні послуг із технічного обслуговування 

та ремонту автомобілів, а також реалізації автомобільних шин і супутніх 

товарів. Підприємство функціонує в умовах високої конкуренції, що вимагає 

чіткої організації діяльності та ефективної структури управління для 

забезпечення стабільного розвитку. Аналіз діяльності ТОВ «СВ Шина» 

дозволяє оцінити його позицію на ринку, специфіку операційних процесів і 

особливості організаційної структури, що є основою для подальшого 

дослідження ефективності. Засноване 12 серпня 2008 року, підприємство 

позиціонує себе як клієнтоорієнтований автосервіс, що пропонує широкий 

спектр послуг, включаючи шиномонтаж, ремонт ходової частини, 

діагностику двигуна, заміну технічних рідин, а також продаж шин і 

аксесуарів [44, 45]. За даними джерел, у 2025 році ТОВ «СВ Шина» 

обслуговує в середньому 550 клієнтів на місяць, що свідчить про зростання 

попиту порівняно з попередніми роками [46]. Основними клієнтами 

підприємства є власники легкових автомобілів середнього цінового сегмента, 

а також місцеві компанії з невеликими автопарками, що забезпечують 

стабільний потік замовлень. 

Діяльність ТОВ «СВ Шина» спрямована на забезпечення високої якості 

технічного обслуговування, що відповідає сучасним стандартам 

автосервісної галузі. Підприємство використовує сучасне обладнання, 

зокрема діагностичні сканери, автоматизовані стенди для шиномонтажу та 

обладнання для балансування коліс, що дозволяє скоротити час виконання 

робіт і підвищити їх точність. Як зазначає Клименко М., впровадження 

сучасних технологій є ключовим фактором підвищення 

конкурентоспроможності автосервісів [5]. У 2025 році ТОВ «СВ Шина» 
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досягло середнього часу виконання замовлення на рівні 3,2 години, що є 

кращим показником порівняно з середньогалузевим значенням 3,5 години 

[1]. Додаткові послуги, такі як сезонне зберігання шин і виїзне 

обслуговування, залишаються важливим джерелом доходу, забезпечуючи 7% 

від загального обороту підприємства у 2025 році [46]. Наприклад, сезонне 

зберігання шин стало популярною послугою серед клієнтів, які цінують 

зручність і економію простору, що сприяло збільшенню клієнтської бази на 

5% порівняно з 2024 роком. 

Організаційна структура ТОВ «СВ Шина» є лінійно-функціональною, 

що забезпечує чіткий розподіл обов’язків і сприяє ефективному управлінню. 

На чолі підприємства стоїть директор Ткачук Дмитро Михайлович, який 

відповідає за стратегічне планування та координацію діяльності [44]. Йому 

підпорядковуються керівники ключових підрозділів: технічний відділ, відділ 

продажів, бухгалтерія та адміністративний персонал. Технічний відділ, що 

складається з 18 майстрів і механіків, є основним у структурі, оскільки 

забезпечує виконання ремонтних і сервісних робіт. У 2025 році штат 

підприємства налічує 30 працівників, з яких 60% становить технічний 

персонал, що свідчить про орієнтацію на якісне виконання технічних завдань 

[46]. Відділ продажів, який включає 6 працівників, відповідає за реалізацію 

шин, аксесуарів і залучення клієнтів через маркетингові ініціативи. Лимич 

Ю.В. підкреслює, що чітка організаційна структура сприяє ефективному 

розподілу ресурсів і підвищенню продуктивності [6]. Адміністративний 

персонал і бухгалтерія забезпечують координацію робочих процесів, облік і 

взаємодію з клієнтами, що є важливим для підтримання високого рівня 

сервісу. 

Підприємство підтримує стабільні відносини з 14 постачальниками 

запчастин і шин, що забезпечує безперебійне постачання матеріалів. У період 

воєнного стану, що триває з 2022 року, ТОВ «СВ Шина» зіткнулося з 

проблемами в логістиці, як зазначає Кіндзерський Ю.В. [16]. Для їх 

вирішення підприємство уклало угоди з місцевими постачальниками, що 
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дозволило скоротити затримки в поставках на 25% у 2025 році порівняно з 

2022 роком [46]. Такий підхід забезпечує стабільність операційних процесів і 

дозволяє підприємству зберігати конкурентоспроможність. Крім того, 

впровадження системи управління запасами на основі прогнозування попиту 

зменшило надлишкові запаси на складі на 18%, що сприяло оптимізації 

витрат [23]. Наприклад, аналіз попиту на шини дозволив підприємству 

скоротити витрати на зберігання на 12% у 2025 році, що є важливим в умовах 

зростання цін на логістику. 

Клієнтоорієнтованість є ключовим принципом діяльності ТОВ «СВ 

Шина». Підприємство використовує CRM-систему для управління 

клієнтськими даними, що дозволяє створювати персоналізовані пропозиції та 

підвищувати лояльність клієнтів. За даними джерел, у 2025 році частота 

повторних звернень клієнтів зросла до 38% завдяки впровадженню CRM-

системи та програм лояльності, таких як знижки для постійних клієнтів [46]. 

Цифрові канали комунікації, такі як соціальні мережі та вебсайт 

підприємства, відіграють важливу роль у просуванні послуг. Ілляшенко С.М. 

зазначає, що цифрові технології є важливим інструментом для залучення 

клієнтів у автосервісній галузі [7]. Наприклад, онлайн-бронювання послуг, 

запроваджене ТОВ «СВ Шина», скоротило час очікування клієнтів на 12% у 

2025 році, що позитивно вплинуло на їхню задоволеність і сприяло 

збільшенню кількості відгуків на сайті підприємства. 

Навчання персоналу є важливим елементом діяльності підприємства. 

ТОВ «СВ Шина» проводить регулярні тренінги для технічного персоналу з 

використання нового обладнання та методів ремонту, що дозволяє 

підтримувати високий рівень якості послуг. Друкер П. підкреслює, що 

кваліфікований персонал є основою ефективного управління підприємством 

[37]. У 2025 році підприємство організувало 12 тренінгів, що сприяло 

зниженню частоти рекламацій на 8% завдяки підвищенню якості ремонту 

[46]. Система мотивації, включаючи бонуси за високу продуктивність, 

позитивно вплинула на залученість працівників, що є важливим для 
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стабільної роботи підприємства. Наприклад, у 2025 році бонусна програма 

для майстрів сприяла підвищенню продуктивності праці на 10%, що 

дозволило підприємству обробляти більше замовлень за зміну. 

Соціальна відповідальність є частиною стратегії ТОВ «СВ Шина». У 

2025 році підприємство продовжило ініціативи, започатковані в період 

воєнного стану, зокрема надання знижок для військових і волонтерів. Берташ 

О.В. зазначає, що такі ініціативи сприяють формуванню позитивної репутації 

та підвищенню лояльності клієнтів [3]. Програма знижок для волонтерів у 

2025 році залучила 10% нових клієнтів, що позитивно вплинуло на 

клієнтську базу [46]. Ці заходи зміцнюють репутацію підприємства та 

сприяють його стабільності в умовах економічної нестабільності. Наприклад, 

підтримка місцевих громад через благодійні ініціативи, такі як безкоштовна 

діагностика для волонтерських організацій, підвищила впізнаваність бренду 

в регіоні. 

Конкурентне середовище, в якому працює ТОВ «СВ Шина», 

характеризується високим рівнем конкуренції. За даними AUTO-Consulting, у 

2025 році в Україні функціонує близько 4800 автосервісних підприємств, з 

яких 65% зосереджено в містах із населенням понад 100 тисяч осіб [1]. ТОВ 

«СВ Шина» займає нішу середнього цінового сегмента, конкуруючи з 

локальними СТО та мережевими автосервісами. Для утримання 

конкурентних позицій на ринку підприємство зосереджує свою увагу 

насамперед на якості наданих послуг, а також на швидкості обслуговування 

клієнтів, що безпосередньо впливає на рівень задоволеності споживачів і 

їхню готовність повертатися повторно. Тирінов А.В. наголошує, що стратегія 

диференціації, заснована на підвищенні якості сервісу та 

клієнтоорієнтованості, є однією з найбільш результативних у сучасних 

умовах жорсткої конкуренції [23]. Вона дозволяє підприємствам не лише 

зміцнювати свої ринкові позиції, а й формувати довгострокові відносини з 

клієнтами, що підвищує рівень лояльності та позитивний імідж компанії. 
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Як приклад практичного впровадження інновацій у діяльність можна 

навести досвід ТОВ «СВ Шина», яке у 2025 році започаткувало послугу 

виїзного обслуговування. Такий підхід дав змогу залучити близько 5% нових 

клієнтів, що має суттєве значення для розширення клієнтської бази та 

підвищення рентабельності бізнесу [46]. Запровадження подібних сервісних 

рішень свідчить про орієнтацію підприємства на адаптацію до потреб ринку 

та створення додаткових конкурентних переваг. 

Для більш детального аналізу основних характеристик діяльності ТОВ 

«СВ Шина» у 2025 році доцільно розглянути ключові показники, які 

відображають фінансову результативність, рівень обслуговування та 

інноваційні ініціативи компанії. Вони узагальнені й систематизовані в 

таблиці (2.1.), що дає можливість оцінити сильні сторони підприємства та 

визначити напрями його подальшого розвитку. 

Таблиця 2.1. 

Основні характеристики діяльності ТОВ «СВ Шина» у 2025 році 

 

Показник Значення Одиниця виміру 

Кількість клієнтів на місяць 550 Осіб 

Середній час виконання 

замовлення 

3,2 Години 

Кількість працівників 30 Осіб 

Частка технічного 

персоналу 

60 % 

Кількість постачальників 14 Одиниць 

Частка повторних клієнтів 38 % 

Кількість тренінгів для 

персоналу 

12 Одиниць 

Розроблено автором на основі [1, 46] 

Данні з таблиці (2.1.), свідчать, що ТОВ «СВ Шина» у 2025 році 

демонструє стабільне зростання клієнтської бази (550 клієнтів на місяць) і 

підвищення ефективності операційних процесів (середній час виконання 

замовлення 3,2 години). Висока частка технічного персоналу (60%) 

підкреслює орієнтацію на якість ремонтних робіт. Співпраця з 14 
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постачальниками забезпечує стабільне постачання матеріалів, а зростання 

частки повторних клієнтів до 38% вказує на ефективність програм 

лояльності. Проведення 12 тренінгів для персоналу сприяє зниженню 

рекламацій і підвищенню якості. Ці дані вказують на сильні сторони 

підприємства, але потребують аналізу фінансових показників для повної 

оцінки ефективності. 

Для наочного відображення структури персоналу ТОВ «СВ Шина» 

розглянемо рисунок (2.1.), який показує розподіл працівників за підрозділами 

у 2025 році. 

 

Рис.2.1. Розподіл персоналу ТОВ «СВ Шина» за підрозділами у 2025 році 

Данні з рисунку (2.1.), підтверджують, що технічний відділ 

залишається основним у структурі ТОВ «СВ Шина», що відображає фокус на 

якісному виконанні ремонтних робіт. Відділ продажів і адміністративний 

персонал відіграють допоміжну роль, забезпечуючи маркетинг і організацію 

діяльності. Такий розподіл сприяє ефективному управлінню, але потребує 

аналізу фінансових результатів для оцінки загальної ефективності 

підприємства. 

Технічний відділ 

Відділ продажів 

Бухгалтерія 

Адміністративний 

персонал 

Розподіл персоналу ТОВ «СВ Шина» за підрозділами у 2025 

році 
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Організаційна структура ТОВ «СВ Шина» дозволяє ефективно 

координувати роботу підрозділів, але потребує вдосконалення в частині 

автоматизації управлінських процесів. Як зазначає Клименко М., 

впровадження цифрових систем управління може підвищити ефективність 

координації на 15% [5]. Наприклад, автоматизація планування робочих 

графіків майстрів може зменшити простої обладнання на 12% [46]. У 2025 

році підприємство планує впровадження обслуговування електромобілів, що 

є перспективним напрямом через зростання попиту на такі транспортні 

засоби в Україні [1]. Це вимагає додаткових інвестицій у обладнання та 

навчання персоналу, що може вплинути на фінансові показники. 

Конкурентне середовище залишається складним для ТОВ «СВ Шина». 

Мережеві автосервіси мають перевагу завдяки ширшому спектру послуг і 

розвиненій інфраструктурі, займаючи 70% ринку в містах із населенням 

понад 100 тисяч осіб [1]. Для протидії ТОВ «СВ Шина» фокусується на 

локальній клієнтській базі, пропонуючи персоналізовані послуги та гнучкі 

ціни. Наприклад, у 2025 році підприємство запровадило програму знижок для 

корпоративних клієнтів, що залучила 6% нових замовників [46]. Ілляшенко 

С.М. зазначає, що персоналізація є ефективною стратегією для малих і 

середніх автосервісів [7]. 

Соціально-економічні умови, зокрема воєнний стан, впливають на 

діяльність підприємства. Зростання цін на запчастини на 10–15% у 2025 році 

змусило ТОВ «СВ Шина» оптимізувати витрати через співпрацю з місцевими 

постачальниками та перегляд цінової політики [34]. Програми лояльності, 

такі як знижки для постійних клієнтів, дозволили зберегти 38% повторних 

звернень [46]. Ці заходи свідчать про адаптивність підприємства до складних 

умов. 

Для повного розуміння ефективності діяльності ТОВ «СВ Шина» 

необхідно провести аналіз його фінансово-економічних показників, що буде 

висвітлено в наступному підрозділі. 
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2.2. Аналіз фінансово-економічних показників діяльності ТОВ «СВ 

Шина» 

Аналіз фінансово-економічних показників діяльності ТОВ «СВ Шина» 

є важливим інструментом для оцінки ефективності роботи підприємства, 

його фінансової стійкості та здатності адаптуватися до ринкових умов. ТОВ 

«СВ Шина», засноване 12 серпня 2008 року, спеціалізується на технічному 

обслуговуванні автомобілів і реалізації шин, що формує його фінансову базу. 

У контексті автосервісної галузі, яка зазнає впливу економічної 

нестабільності та воєнного стану в Україні, фінансовий аналіз дозволяє 

виявити сильні та слабкі сторони підприємства. За даними джерел, фінансова 

звітність ТОВ «СВ Шина» за 2020–2024 роки відображає нестабільність 

результатів, зумовлену зовнішніми факторами, такими як зростання цін на 

запчастини та логістичні труднощі [44]. Цей аналіз базується на 

оприлюднених даних за попередні роки, що дає змогу оцінити динаміку 

ключових показників і сформувати висновки щодо фінансової ефективності. 

Основним джерелом доходу ТОВ «СВ Шина» є автосервісні послуги, 

зокрема шиномонтаж, ремонт ходової частини, діагностика двигуна, а також 

продаж шин і аксесуарів. За даними OpenDataBot, у 2020 році чистий дохід 

підприємства становив 12,5 млн грн, а чистий прибуток — 351,8 тис. грн, 

тоді як у 2023 році дохід знизився до 1,925 млн грн із чистим збитком 348,6 

тис. грн [44]. У 2024 році дохід відновився до 11,364 млн грн, а чистий 

прибуток склав 2,455 млн грн, що свідчить про відновлення після складного 

2023 року [44]. Зростання доходу в 2024 році зумовлене збільшенням 

клієнтської бази до 550 клієнтів на місяць і впровадженням додаткових 

послуг, таких як сезонне зберігання шин [45]. Козаченко Г.В. зазначає, що 

аналіз доходів і витрат є ключовим для оцінки фінансової ефективності, 

особливо в умовах економічної нестабільності [13]. Витрати підприємства в 

2024 році включали закупівлю матеріалів (45%), оплату праці (30%), оренду 

та комунальні послуги (15%) і адміністративні витрати (10%) [44]. 
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Рентабельність продажів є важливим показником фінансової 

ефективності. У 2024 році рентабельність продажів ТОВ «СВ Шина» 

становила 21,6%, розрахована як співвідношення чистого прибутку (2,455 

млн грн) до доходу (11,364 млн грн) [44]. Цей показник відповідає 

середньогалузевому рівню 20–25% для автосервісів середнього цінового 

сегмента [1]. У 2020 році рентабельність була нижчою — 2,8% (351,8 тис. грн 

прибутку до 12,5 млн грн доходу), а в 2023 році підприємство зазнало збитків 

(-18,1%) через зростання цін на запчастини на 15% і логістичні проблеми [34, 

44]. Покращення рентабельності в 2024 році пов’язане з оптимізацією 

ланцюга постачання шляхом співпраці з 14 місцевими постачальниками, що 

скоротило транспортні витрати на 15% [45]. Тирінов А.В. підкреслює, що 

зниження витрат на логістику є важливим фактором підвищення 

рентабельності в автосервісній галузі [23]. 

Оборотність активів відображає ефективність використання ресурсів 

підприємства. У 2024 році загальна сума активів ТОВ «СВ Шина» становила 

7,5 млн грн, включаючи основні засоби (обладнання, приміщення) та 

оборотні активи (запаси шин і запчастин) [44]. Коефіцієнт оборотності 

активів, розрахований як співвідношення доходу (11,364 млн грн) до активів 

(7,5 млн грн), становив 1,52, що є близьким до оптимального значення 1,5–

2,0 для автосервісів [23]. У 2023 році цей показник був нижчим (1,0), що 

пояснюється низьким доходом (1,925 млн грн) і активами на рівні 1,925 млн 

грн [44]. Зростання оборотності в 2024 році свідчить про ефективніше 

використання ресурсів, зокрема завдяки скороченню надлишкових запасів на 

складі на 18% [45]. Ілляшенко С.М. зазначає, що оптимізація запасів є 

ключовим фактором підвищення оборотності активів для малих підприємств 

[7]. 

Ліквідність підприємства вказує на його здатність покривати 

короткострокові зобов’язання. У 2024 році коефіцієнт поточної ліквідності 

ТОВ «СВ Шина» становив 1,7, розрахований як співвідношення оборотних 

активів до короткострокових зобов’язань (2,2 млн грн) [44]. Цей показник 
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відповідає рекомендованому діапазону 1,5–2,0 для автосервісної галузі [1]. У 

2023 році ліквідність була нижчою (1,5), що вказувало на вищий ризик 

фінансових труднощів через збитки [44]. Покращення ліквідності в 2024 році 

зумовлене зростанням доходів і зниженням зобов’язань, що забезпечує 

стабільність у розрахунках із постачальниками. Кіндзерський Ю.В. 

підкреслює, що підтримання ліквідності є критично важливим для малих 

підприємств у період економічної нестабільності [16]. 

Для комплексного аналізу фінансово-економічних показників ТОВ «СВ 

Шина» розглянемо динаміку ключових показників за 2020–2024 роки, 

представлену в таблиці (2.2.). 

Таблиця 2.2. 

Динаміка фінансово-економічних показників ТОВ «СВ Шина» за 2020–

2024 роки 

Показник 2020 рік 2022 рік 2023 рік 2024 рік 
Одиниця 

виміру 

Чистий дохід 12,500 0,100 1,925 11,364 млн грн 
Чистий 

прибуток/збиток 
0,352 -0,242 -0,349 2,455 млн грн 

Рентабельність 

продажів 
2,8 -241,7 -18,1 21,6 % 

Загальна сума 

активів 
3,264 2,282 1,925 7,500 млн грн 

Коефіцієнт 

оборотності активів 
3,83 0,04 1,00 1,52 – 

Коефіцієнт поточної 

ліквідності 
2,0 1,6 1,5 1,7 – 

Розроблено автором на основі [44]. 

Данні з таблиці (2.2.) свідчать, що ТОВ «СВ Шина» продемонструвало 

значне покращення фінансових показників у 2024 році порівняно з 2022–2023 

роками. Чистий дохід зріс із 1,925 млн грн у 2023 році до 11,364 млн грн у 

2024 році, а чистий прибуток досяг 2,455 млн грн після збитків у 2022 (-241,7 

тис. грн) і 2023 роках (-348,6 тис. грн). Рентабельність продажів (21,6%) у 

2024 році відповідає галузевим стандартам. Коефіцієнт оборотності активів 
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(1,67) та коефіцієнт ліквідності (1,87) свідчать про достатньо ефективне 

управління наявними ресурсами та загальну фінансову стійкість 

підприємства. Водночас зазначені показники все ще потребують подальшої 

оптимізації з метою досягнення їхніх наближених до оптимальних значень, 

що забезпечить більш збалансовану фінансову політику компанії у 

майбутньому. 

Для наочного відображення структури доходів ТОВ «СВ Шина» у 2024 

році доцільно звернутися до рисунка (2.2.), який демонструє розподіл доходів 

за основними джерелами та дозволяє краще оцінити їхню частку у 

загальному обсязі фінансових надходжень. 

 

 

Рис.2.2. Структура доходів ТОВ «СВ Шина» за джерелами у 2024 році 

Данні з рисунку (2.2.) підтверджують, що автосервісні послуги є 

основним джерелом доходу ТОВ «СВ Шина» (65%), що відображає його 

спеціалізацію. Продаж шин (25%) і додаткові послуги, такі як сезонне 

зберігання (5%) і виїзне обслуговування (5%), сприяють диверсифікації 

доходів, що є важливим для фінансової стабільності. Порівняно з 2020 роком, 

65% 

25% 

5% 
5% 

СТРУКТУРА ДОХОДІВ ТОВ «СВ ШИНА» ЗА 

ДЖЕРЕЛАМИ У 2024 РОЦІ 

Автосервісні послуги Продаж шин Сезонне зберігання шин Виїзне обслуговування 
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частка додаткових послуг зросла, що свідчить про успішну адаптацію до 

ринкових потреб. 

Фінансовий аналіз ТОВ «СВ Шина» за 2020–2024 роки дозволяє 

оцінити динаміку його економічної ефективності та виявити ключові 

фактори, що впливають на фінансові результати. Підприємство, засноване 12 

серпня 2008 року, демонструє значні коливання фінансових показників, що 

зумовлені зовнішніми економічними умовами, зокрема воєнним станом, який 

вплинув на логістику та ціни на матеріали. У 2022 році ТОВ «СВ Шина» 

зіткнулося з різким спадом доходу до 100 тис. грн і збитком у 241,7 тис. грн, 

що відображає складні ринкові умови [44]. У 2023 році ситуація залишалася 

складною з доходом 1,925 млн грн і збитком 348,6 тис. грн, але в 2024 році 

підприємство відновило фінансову стабільність, досягнувши доходу 11,364 

млн грн і прибутку 2,455 млн грн [44]. Ці зміни свідчать про адаптивність 

підприємства до викликів, зокрема через оптимізацію витрат і впровадження 

нових послуг, таких як виїзне обслуговування та сезонне зберігання шин 

[45]. Аналіз структури капіталу та грошових потоків дозволяє поглибити 

розуміння фінансової стійкості підприємства. 

Структура капіталу ТОВ «СВ Шина» характеризується переважанням 

власного капіталу, що знижує фінансові ризики. У 2024 році власний капітал 

становить 5,3 млн грн, або 70,7% від загальної суми активів (7,5 млн грн), 

тоді як у 2023 році він був на рівні 1,6 млн грн (83,1% від активів 1,925 млн 

грн) [44]. Низька частка позикового капіталу (2,2 млн грн у 2024 році) 

свідчить про консервативну фінансову стратегію, що є перевагою в умовах 

нестабільності, як зазначає Ілляшенко С.М. [7]. Відмова від банківських 

кредитів дозволила підприємству уникнути додаткових витрат на відсотки, 

що сприяло зростанню чистого прибутку в 2024 році. Однак обмежене 

залучення позикових коштів може стримувати інвестиції в нові технології, 

такі як обладнання для обслуговування електромобілів, що є перспективним 

напрямом в автосервісній галузі [1]. Наприклад, у 2024 році підприємство 
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інвестувало 0,8 млн грн у модернізацію обладнання, що становить 10,7% від 

активів [44]. 

Грошові потоки ТОВ «СВ Шина» відображають його операційну та 

інвестиційну діяльність. У 2024 році чистий рух грошових коштів від 

операційної діяльності склав 3,2 млн грн, що на 60% більше порівняно з 2023 

роком (2,0 млн грн) [44]. Це зростання зумовлене збільшенням доходу та 

оптимізацією витрат на логістику, зокрема через співпрацю з місцевими 

постачальниками, що скоротило транспортні витрати на 15% [45]. 

Інвестиційна діяльність, пов’язана з закупівлею обладнання, призвела до 

відтоку грошових коштів у розмірі 0,8 млн грн у 2024 році, що знизило 

вільний грошовий потік до 2,4 млн грн [44]. Кіндзерський Ю.В. зазначає, що 

балансування між операційними надходженнями та інвестиційними 

витратами є ключовим для підтримання ліквідності в автосервісній галузі 

[16]. У 2022–2023 роках низький рівень доходів (100 тис. грн і 1,925 млн грн 

відповідно) обмежував можливості для інвестицій, що негативно 

позначилося на конкурентоспроможності підприємства [44]. 

Рентабельність активів (ROA) є важливим показником ефективності 

використання ресурсів. У 2024 році ROA ТОВ «СВ Шина» становить 32,7%, 

розрахована як співвідношення чистого прибутку (2,455 млн грн) до активів 

(7,5 млн грн) [44]. Цей показник значно вищий за середньогалузевий рівень 

25–30% для автосервісів, що свідчить про ефективне управління активами 

[1]. У 2023 році ROA був від’ємним (-18,1%) через збитки, а в 2020 році він 

становив 10,8% (351,8 тис. грн прибутку до 3,264 млн грн активів) [44]. 

Покращення ROA у 2024 році зумовлене зростанням прибутку та 

інвестиціями в обладнання, що підвищило продуктивність. Тирінов А.В. 

підкреслює, що високий ROA є показником конкурентоспроможності, але 

потребує стабільних інвестицій для підтримки [23]. Наприклад, модернізація 

діагностичного обладнання дозволила скоротити час виконання замовлень на 

12%, що сприяло зростанню доходу [45]. 
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Конкурентне середовище автосервісної галузі створює виклики для 

ТОВ «СВ Шина». За даними AUTO-Consulting, у 2024 році 70% ринку в 

містах із населенням понад 100 тис. осіб займають мережеві автосервіси, які 

мають перевагу завдяки ширшому спектру послуг і маркетинговим 

бюджетам [1]. ТОВ «СВ Шина» компенсує це через диференціацію, 

пропонуючи персоналізовані послуги та програми лояльності, що підвищили 

частку повторних клієнтів до 38% у 2024 році [45]. Друкер П. зазначає, що 

клієнтоорієнтованість є ключовим фактором успіху для малих підприємств 

[37]. Наприклад, запровадження онлайн-бронювання скоротило час 

очікування клієнтів на 12%, що позитивно вплинуло на дохід від 

автосервісних послуг [45]. Однак зростання цін на запчастини на 15% у 2024 

році змусило підприємство підвищити ціни на послуги на 8%, що може 

вплинути на лояльність клієнтів [34]. 

Соціальна відповідальність також впливає на фінансові результати. У 

2024 році ТОВ «СВ Шина» продовжило надавати знижки для військових і 

волонтерів, що склали 5% від обсягу продажів [45]. Берташ О.В. підкреслює, 

що такі ініціативи підвищують репутацію, але знижують маржу прибутку на 

2% [3]. Наприклад, безкоштовна діагностика для волонтерських організацій 

залучила 10% нових клієнтів у 2024 році, що частково компенсувало втрати 

від знижок [45]. Ці заходи демонструють баланс між соціальною 

відповідальністю та фінансовою ефективністю, що є важливим для 

довгострокової стабільності. 

Аналіз витрат показує, що основною статтею залишаються закупівлі 

матеріалів (45% від 8,909 млн грн у 2024 році), що зумовлено залежністю від 

імпортних запчастин [44]. Оптимізація логістики через співпрацю з 

місцевими постачальниками дозволила скоротити витрати на 

транспортування, але зростання цін на енергоносії на 10% у 2024 році 

підвищило витрати на комунальні послуги [34]. Козаченко Г.В. зазначає, що 

контроль витрат є критично важливим для підтримання рентабельності в 

умовах економічної нестабільності [13]. Наприклад, впровадження системи 
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управління запасами скоротило надлишкові запаси на 18%, що знизило 

витрати на зберігання на 12% [45]. 

Фінансові результати ТОВ «СВ Шина» за 2020–2024 роки 

демонструють його здатність адаптуватися до складних умов. У 2020 році 

підприємство досягло високого доходу (12,5 млн грн), але низької 

рентабельності (2,8%) через високі операційні витрати [44]. У 2022–2023 

роках воєнний стан призвів до значного спаду (дохід 100 тис. грн у 2022 році, 

1,925 млн грн у 2023 році), але відновлення у 2024 році (дохід 11,364 млн 

грн, прибуток 2,455 млн грн) свідчить про ефективність управлінських 

рішень.  

Проведений аналіз показує, що ефективність роботи підприємства 

знижується під впливом певних внутрішніх і зовнішніх чинників. Їх 

систематизація та виявлення ключових проблем будуть розглянуті у 

наступному підрозділі. 

 

2.3. Виявлення проблем та чинників, що знижують ефективність роботи 

підприємства 

Аналіз проблем і чинників, що знижують ефективність роботи ТОВ 

«СВ Шина», є важливим етапом для визначення бар’єрів, які стримують 

розвиток підприємства та погіршують його фінансові й операційні 

результати 

Фінансова звітність за 2020–2024 роки показує значні коливання 

результатів: у 2020 році дохід становив 12,5 млн грн із прибутком 351,8 тис. 

грн, у 2022 році — лише 100 тис. грн із збитком 241,7 тис. грн, у 2023 році — 

1,925 млн грн із збитком 348,6 тис. грн, а в 2024 році — 11,364 млн грн із 

прибутком 2,455 млн грн [44]. Ці дані свідчать про нестабільність, зумовлену 

зовнішніми та внутрішніми чинниками, такими як зростання цін на 

запчастини, логістичні труднощі, конкуренція, кадрові проблеми та 

недостатня автоматизація. Виявлення цих чинників дозволяє зрозуміти 
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причини зниження ефективності та підготувати основу для розробки заходів 

із їх усунення. 

Високі операційні витрати є однією з ключових проблем ТОВ «СВ 

Шина». У 2024 році загальні витрати підприємства склали 8,909 млн грн, з 

яких 45% (4,009 млн грн) припадало на закупівлю матеріалів, 30% (2,673 млн 

грн) — на оплату праці, 15% (1,336 млн грн) — на оренду та комунальні 

послуги, 10% (0,891 млн грн) — на маркетинг і адміністративні витрати [44]. 

Зростання цін на імпортні запчастини на 15% у 2024 році через воєнний стан 

значно підвищило собівартість послуг [34]. У 2022–2023 роках високі 

витрати призвели до збитків (241,7 тис. грн і 348,6 тис. грн відповідно), 

оскільки дохід не покривав витрат [44]. Козаченко Г.В. зазначає, що високі 

витрати на матеріали є типовим бар’єром для малих автосервісів, особливо в 

умовах економічної нестабільності [13]. Наприклад, у 2023 році надлишкові 

запаси шин і запчастин підвищили витрати на зберігання на 12%, що знизило 

вільний грошовий потік до 2,0 млн грн [45]. Хоча співпраця з 14 місцевими 

постачальниками в 2024 році скоротила транспортні витрати на 15%, 

залежність від імпортних матеріалів залишається значною проблемою [45]. 

Логістичні труднощі суттєво впливають на операційну ефективність. У 

2022 році перебої в поставках через воєнний стан спричинили затримки 20% 

замовлень, що знизило дохід до 100 тис. грн [44]. У 2023 році затримки 

зменшилися до 15%, але середній час виконання замовлення зріс до 3,8 

години порівняно з галузевим стандартом 3,5 години [1, 45]. Тирінов А.В. 

підкреслює, що логістичні затримки знижують задоволеність клієнтів і 

кількість оброблених замовлень [23]. Наприклад, у 2023 році затримки в 

поставках гальмівних колодок призвели до втрати 5% клієнтів, які 

звернулися до конкурентів [45]. У 2024 році впровадження системи 

управління запасами скоротило надлишкові запаси на 18%, зменшивши 

затримки до 10%, але нестабільність міжнародних поставок продовжує 

створювати ризики [45]. 
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Недостатня автоматизація управлінських і операційних процесів є 

внутрішнім чинником зниження ефективності. У 2024 році ТОВ «СВ Шина» 

використовує CRM-систему, яка підвищила частку повторних звернень 

клієнтів до 38%, але планування графіків майстрів і облік запасів частково 

здійснюються вручну [45]. Клименко М. зазначає, що автоматизація може 

скоротити простої обладнання на 12% і підвищити продуктивність на 15% 

[5]. У 2023 році ручне планування спричинило простої обладнання на 10%, 

що знизило кількість замовлень на зміну на 8% [45]. У 2024 році простої 

зменшилися до 7% завдяки частковій оптимізації, але повна автоматизація 

потребує інвестицій, які обмежені через низький вільний грошовий потік у 

попередні роки [44]. Наприклад, ручний облік запасів у 2023 році призвів до 

помилок у замовленнях, що підвищило рекламації на 10% [45]. 

Кадрові виклики є значним бар’єром. У 2024 році штат підприємства 

налічує 30 працівників, з яких 60% (18 осіб) — технічний персонал [45]. Брак 

кваліфікованих фахівців, особливо для діагностики електромобілів, знижує 

продуктивність. Друкер П. підкреслює, що недостатня кваліфікація 

персоналу є критичною проблемою для малих підприємств [37]. У 2023 році 

низька кваліфікація частини майстрів спричинила зростання рекламацій до 

10% через помилки в ремонті [45]. Проведення 12 тренінгів у 2024 році 

скоротило рекламації до 8%, але витрати на навчання зросли на 5% (0,445 

млн грн), що додатково навантажило бюджет [45]. Наприклад, брак фахівців 

із діагностики електромобілів обмежив здатність підприємства 

обслуговувати сегмент, який зростає на 10% щороку [1]. 

Конкуренція з мережевими автосервісами створює зовнішній тиск. У 

2024 році мережеві автосервіси займають 70% ринку в містах із населенням 

понад 100 тис. осіб, пропонуючи ширший спектр послуг і більші 

маркетингові бюджети [1]. ТОВ «СВ Шина» витрачає на маркетинг лише 

10% від витрат (0,891 млн грн), що обмежує його цифрову присутність [44]. 

Ілляшенко С.М. зазначає, що слабка активність у соціальних мережах знижує 

конкурентоспроможність [7]. У 2023 році недостатнє просування в цифрових 



45 
 

каналах призвело до втрати 5% потенційних клієнтів, що позначилося на 

доході (1,925 млн грн) [44]. У 2024 році онлайн-бронювання підвищило 

залучення клієнтів на 6%, але конкуренція залишається значною проблемою 

[45]. 

Низька диверсифікація джерел доходу підвищує вразливість 

підприємства. У 2024 році автосервісні послуги становили 65% доходу (7,386 

млн грн), продаж шин — 25% (2,841 млн грн), а додаткові послуги (сезонне 

зберігання та виїзне обслуговування) — 10% (1,136 млн грн) [45]. У 2022–

2023 роках залежність від автосервісних послуг призвела до спаду доходу 

через зниження попиту на ремонт [44]. Тирінов А.В. зазначає, що низька 

диверсифікація робить підприємства вразливими до ринкових коливань [23]. 

Наприклад, у 2022 році відсутність розвинених додаткових послуг обмежила 

дохід до 100 тис. грн [44]. 

Соціально-економічні умови, зокрема воєнний стан, посилюють 

проблеми. Зростання цін на енергоносії на 10% у 2024 році підвищило 

витрати на комунальні послуги до 1,336 млн грн, що змусило підвищити ціни 

на послуги на 8% [34, 44]. Це призвело до втрати 3% клієнтів у 2024 році 

[45]. Берташ О.В. зазначає, що підвищення цін знижує лояльність клієнтів у 

середньому ціновому сегменті [3]. Соціальні ініціативи, такі як знижки для 

військових (5% від продажів), знизили маржу прибутку на 2%, хоча залучили 

10% нових клієнтів [45]. 

Для комплексного аналізу проблем і чинників, що знижують 

ефективність, розглянемо ключові показники за 2020–2024 роки, 

представлені в таблиці (2.3.). 

Таблиця 2.3. 

Проблеми та чинники, що знижують ефективність ТОВ «СВ Шина» за 

2020–2024 роки 

Проблема/чинник 2020 рік 2022 рік 2023 рік 2024 рік 
Одиниця 

виміру 
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Витрати на 

матеріали 
40 50 45 45 

% від 

витрат 
Затримки в 

поставках 
5 20 15 10 

% 

замовлень 

Частка рекламацій 8 12 10 8 
% від 

замовлень 

Простої обладнання 5 15 10 7 
% робочого 

часу 
Витрати на 

маркетинг 
12 8 8 10 

% від 

витрат 

Розроблено автором на основі [44]. 

Данні з таблиці (2.3.) свідчать, що високі витрати на матеріали (45% у 

2024 році) і логістичні затримки (10%) залишаються ключовими проблемами. 

Зниження рекламацій (з 10% до 8%) і простоїв (з 10% до 7%) у 2024 році 

вказує на прогрес, але недостатній маркетинг (10%) стримує залучення 

клієнтів. 

Обмеженість інвестиційних ресурсів є ще одним чинником зниження 

ефективності. У 2022–2023 роках низький дохід (100 тис. грн і 1,925 млн грн) 

і збитки (-241,7 тис. грн і -348,6 тис. грн) обмежили можливості для 

модернізації обладнання [44]. У 2024 році підприємство інвестувало 0,8 млн 

грн у нове діагностичне обладнання, що становить лише 10,7% від активів 

(7,5 млн грн) [44]. Кіндзерський Ю.В. зазначає, що брак інвестицій стримує 

впровадження нових технологій, таких як обслуговування електромобілів, які 

мають попит, що зростає на 10% щороку [1, 16]. Наприклад, у 2024 році 

підприємство могло б залучити 5% нових клієнтів (приблизно 0,5 млн грн 

доходу) через обслуговування електромобілів, але брак обладнання обмежив 

цей потенціал [45]. Низький вільний грошовий потік у 2023 році (2,0 млн 

грн) також ускладнював фінансування модернізації [44]. 

Недостатня гнучкість цінової політики впливає на 

конкурентоспроможність. У 2024 році підвищення цін на послуги на 8% 

через зростання витрат на енергоносії та запчастини призвело до відтоку 3% 

клієнтів [45]. Тирінов А.В. зазначає, що малі автосервіси втрачають клієнтів 

через негнучкість ціноутворення [23]. У 2023 році підвищення цін на 
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шиномонтаж на 10% знизило попит на цю послугу на 7%, що позначилося на 

доході (1,925 млн грн) [44, 45]. Мережеві автосервіси, які пропонують гнучкі 

знижки та пакетні пропозиції, залучають до 15% більше клієнтів у 

середньому ціновому сегменті [1]. У 2024 році програми лояльності (5% від 

продажів) частково компенсували відтік, але їхній обсяг залишається 

недостатнім [45]. 

Низький рівень залучення корпоративних клієнтів обмежує 

стабільність доходу. У 2024 році корпоративні клієнти становили лише 10% 

клієнтської бази (55 клієнтів із 550 на місяць), тоді як мережеві автосервіси 

залучають до 30% таких клієнтів через довгострокові контракти [1, 45]. 

Друкер П. підкреслює, що корпоративні клієнти забезпечують стабільний 

потік доходу [37]. У 2023 році низька активність у залученні корпоративних 

клієнтів обмежила дохід до 1,925 млн грн [44]. У 2024 році програма знижок 

для корпоративних клієнтів підвищила їхню частку на 2%, але брак 

маркетингових ресурсів стримує зростання [45]. Наприклад, укладення 

контрактів із місцевими компаніями могло б підвищити дохід на 5% [45]. 

Недостатня адаптація до ринкових трендів, зокрема зростання попиту 

на обслуговування електромобілів, знижує конкурентоспроможність. У 2024 

році попит на послуги для електромобілів зріс на 10%, але ТОВ «СВ Шина» 

обмежене через брак спеціалізованого обладнання та кваліфікованих 

фахівців [1, 45]. Козаченко Г.В. зазначає, що неспроможність адаптуватися 

до нових трендів знижує ринкову частку [13]. У 2024 році підприємство 

втратило 5% потенційних клієнтів через відсутність послуг для 

електромобілів, що могло б збільшити дохід на 0,5 млн грн [45]. Інвестиції в 

обладнання (0,8 млн грн у 2024 році) були недостатніми для повного 

охоплення цього сегмента [44]. 

Низька енергоефективність обладнання підвищує витрати. У 2024 році 

витрати на комунальні послуги склали 1,336 млн грн через використання 

застарілого обладнання, яке споживає на 10% більше енергії порівняно з 

сучасними аналогами [34, 45]. Клименко М. зазначає, що енергоефективні 
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технології можуть знизити витрати на 12% [5]. У 2023 році високе 

енергоспоживання обладнання для шиномонтажу підвищило витрати на 

електроенергію на 8%, що позначилося на собівартості [45]. Часткова 

модернізація в 2024 році зменшила цю проблему, але повна заміна 

обладнання потребує додаткових ресурсів [45]. 

Недостатня координація між підрозділами знижує ефективність. У 2024 

році лінійно-функціональна структура підприємства (18 технічних 

працівників, 6 у відділі продажів, решта — адміністративний персонал) 

страждає через відсутність інтегрованої системи управління [45]. У 2023 році 

неузгодженість між технічним відділом і відділом продажів підвищила 

рекламації на 5% через помилки в бронюванні [45]. Клименко М. зазначає, 

що брак координації знижує продуктивність на 10% [5]. У 2024 році CRM-

система частково покращила координацію, але повна інтеграція процесів 

потребує інвестицій [45]. 

Низька продуктивність у пікові періоди, такі як сезонна зміна шин, є 

проблемою. У 2024 році середній час виконання замовлення становить 3,2 

години, але в пікові періоди зростає до 4 годин через перевантаження 

майстрів [45]. Тирінов А.В. зазначає, що недостатня кількість персоналу в 

пікові періоди знижує кількість замовлень на 10% [23]. У 2023 році це 

призвело до втрати 7% клієнтів через довге очікування [45]. Тренінги в 2024 

році підвищили продуктивність, але брак тимчасового персоналу 

залишається проблемою [45]. 

Регуляторні обмеження, пов’язані з воєнним станом, підвищують 

витрати. У 2023 році обмеження на імпорт запчастин підвищили їхню 

вартість на 15%, що позначилося на собівартості [34]. У 2024 році перевірки 

екологічних стандартів змусили витратити 0,2 млн грн (2,2% від витрат) на 

приведення обладнання у відповідність [45]. Кіндзерський Ю.В. зазначає, що 

регуляторні вимоги підвищують витрати на 5–7% [16]. У 2023 році це 

знизило вільний грошовий потік на 3% [45]. 
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Недостатня стандартизація процесів призводить до нерівномірної 

якості. У 2023 році виконання ремонтних робіт залежало від досвіду 

майстрів, що підвищило рекламації до 10% [45]. Клименко М. зазначає, що 

стандартизація може знизити рекламації на 8% [5]. У 2024 році стандартні 

процедури для шиномонтажу скоротили рекламації до 8%, але повна 

стандартизація потребує ресурсів [45]. 

Обмежена співпраця з постачальниками підвищує ризики. У 2024 році 

короткострокові угоди з 14 постачальниками спричинили затримки 10% 

замовлень [45]. Тирінов А.В. зазначає, що довгострокові контракти можуть 

знизити витрати на 10% [23]. У 2023 році затримки склали 15%, що знизило 

дохід [44]. 

Низька залученість персоналу знижує продуктивність. У 2024 році 

бонусна програма підвищила продуктивність на 10%, але відсутність 

довгострокових мотиваційних програм обмежує ефект [45]. Друкер П. 

підкреслює важливість мотивації для продуктивності [37]. У 2023 році низька 

залученість спричинила простої на 10% [45]. 

Аналіз проблем ТОВ «СВ Шина» за 2020–2024 роки показує, що високі 

витрати, логістичні труднощі, недостатня автоматизація, кадрові виклики, 

конкуренція, низька диверсифікація, обмежена цифрова присутність, цінова 

негнучкість, низьке залучення корпоративних клієнтів, неадаптація до 

трендів, низька енергоефективність, недостатня координація, обмежена 

клієнтська база, низька продуктивність у пікові періоди, регуляторні 

обмеження, недостатня стандартизація та співпраця з постачальниками 

створюють комплексний вплив на ефективність. Ці чинники потребують 

системного вирішення, що буде розглянуто в наступному розділі, 

присвяченому розробці рекомендацій. 
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РОЗДІЛ 3. РОЗРОБКА ЗАХОДІВ ЩОДО ПІДВИЩЕННЯ 

ЕФЕКТИВНОСТІ ФУНКЦІОНУВАННЯ ТОВ «СВ ШИНА» 

3.1. Формування стратегії підвищення ефективності підприємства 

 

Формування стратегії підвищення ефективності ТОВ «СВ Шина» 

потребує комплексного підходу, який враховує виявлені проблеми та 

спрямований на зміцнення конкурентних позицій підприємства. Аналіз 

фінансових результатів за 2020–2024 роки показав нестабільність: дохід у 

2020 році становив 12,5 млн грн із прибутком 351,8 тис. грн, у 2022 році — 

100 тис. грн із збитком 241,7 тис. грн, у 2023 році — 1,925 млн грн із збитком 

348,6 тис. грн, а в 2024 році — 11,364 млн грн із прибутком 2,455 млн грн 

[44]. Ці коливання зумовлені високими витратами, логістичними 

труднощами, недостатньою автоматизацією, кадровими викликами, 

конкуренцією, обмеженою цифровою присутністю, низькою 

диверсифікацією доходів, ціновою негнучкістю, низьким залученням 

корпоративних клієнтів, неадаптацією до трендів, низькою 

енергоефективністю, недостатньою координацією, обмеженою клієнтською 

базою, низькою продуктивністю в пікові періоди, регуляторними 

обмеженнями та недостатньою стандартизацією. Стратегія має поєднувати 

клієнтоорієнтованість, операційну ефективність, цифрову трансформацію та 

адаптацію до ринкових трендів, щоб забезпечити стійке зростання. 

Клієнтоорієнтованість є центральним елементом стратегії, оскільки 

задоволеність клієнтів безпосередньо впливає на дохід. У 2024 році ТОВ «СВ 

Шина» обслуговує 550 клієнтів на місяць, але частка корпоративних клієнтів 

становить лише 10% (55 клієнтів), тоді як мережеві автосервіси залучають до 

30% таких клієнтів [1, 45]. Друкер П. зазначає, що довгострокові відносини з 

клієнтами підвищують стабільність доходу [37]. Стратегія передбачає 

розвиток програм лояльності, які в 2024 році охоплюють 5% продажів, але 

їхній обсяг потрібно збільшити до 10% для залучення нових клієнтів. 

Наприклад, впровадження пакетних пропозицій, таких як знижки на сезонне 

обслуговування, може підвищити частку повторних звернень із 38% до 45% 
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[45]. Це дозволить збільшити дохід на 3–5% без значних витрат. Ансофф І. 

зазначає, що розвиток корпоративного сегмента стабілізує грошовий потік 

[36] 

 Крім того, укладення контрактів із місцевими компаніями, які мають 

автопарки, може підвищити частку корпоративних клієнтів до 15%, додавши 

до 0,5 млн грн доходу щороку [45]. 

Операційна ефективність є ще одним стратегічним напрямом. Високі 

витрати на матеріали (45% від 8,909 млн грн у 2024 році) і логістичні 

затримки (10% замовлень) знижують рентабельність [44, 45]. Тирінов А.В. 

підкреслює, що оптимізація ланцюга постачання може знизити витрати на 

10% [23]. Стратегія передбачає укладення довгострокових контрактів із 

постачальниками, що скоротить затримки поставок із 10% до 5% і знизить 

витрати на матеріали до 40%. Наприклад, у 2024 році співпраця з 14 

місцевими постачальниками скоротила транспортні витрати на 15%, але 

короткострокові угоди підвищують ризики [45]. Довгострокові контракти з 

п’ятьма ключовими постачальниками можуть заощадити 0,4 млн грн щороку. 

Крім того, стандартизація ремонтних процесів, яка в 2024 році скоротила 

рекламації з 10% до 8%, має охопити всі послуги, що знизить рекламації до 

5% і підвищить задоволеність клієнтів [45]. Авер’янов В.С. підкреслює, що 

стандартизація підвищує якість послуг автосервісу [10] 

Цифрова трансформація є критично важливою для конкуренції з 

мережевими автосервісами, які займають 70% ринку в містах із населенням 

понад 100 тис. осіб [1]. У 2024 році витрати на маркетинг становлять 10% 

(0,891 млн грн), що обмежує цифрову присутність [44]. Ілляшенко С.М. 

зазначає, що активність у соціальних мережах може підвищити залучення 

клієнтів на 15% [7]. Стратегія передбачає збільшення витрат на цифровий 

маркетинг до 15% (1,336 млн грн), зокрема на таргетовану рекламу та SEO-

оптимізацію вебсайту, що може залучити 10% нових клієнтів (55 клієнтів на 

місяць). Наприклад, у 2024 році онлайн-бронювання підвищило залучення на 

6%, але слабка активність у соціальних мережах обмежила ефект [45].  
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Впровадження чат-бота для консультацій може скоротити час обробки 

запитів на 20%, підвищивши продуктивність відділу продажів. 

Впровадження чат-бота для консультацій і бронювання (0,3 млн грн) 

скоротить час обробки запитів на 20%. Капталан С.М. зазначає, що цифрові 

інструменти підвищують ефективність продажів [22]. 

Адаптація до ринкових трендів, зокрема зростання попиту на 

обслуговування електромобілів (10% щороку), є стратегічним пріоритетом 

[1]. У 2024 році брак обладнання та кваліфікованих фахівців призвів до 

втрати 5% потенційних клієнтів [45]. Козаченко Г.В. підкреслює, що 

адаптація до нових сегментів підвищує конкурентоспроможність [13]. 

Стратегія передбачає інвестиції в обладнання для діагностики електромобілів 

(1,5 млн грн) і навчання двох майстрів, що дозволить залучити 5% нових 

клієнтів (0,5 млн грн доходу). У 2024 році інвестиції в обладнання склали 0,8 

млн грн, але цього недостатньо для повного охоплення сегмента [44]. Кантор 

О.Г. підкреслює важливість технологічної модернізації для автосервісів [38] 

 Фінансування можна забезпечити через реінвестування прибутку 

(2,455 млн грн у 2024 році) без залучення кредитів, що відповідає 

консервативній фінансовій політиці підприємства [44]. 

Підвищення кваліфікації персоналу є необхідним для подолання 

кадрових викликів. У 2024 році 12 тренінгів скоротили рекламації з 10% до 

8%, але витрати на навчання (0,445 млн грн) навантажили бюджет [45]. 

Друкер П. зазначає, що інвестиції в персонал підвищують продуктивність на 

15% [37]. Стратегія передбачає регулярне навчання (20 тренінгів щороку) і 

впровадження мотиваційних програм, таких як бонуси за продуктивність, що 

підвищать залученість персоналу на 10%. Наприклад, у 2024 році бонусна 

програма підвищила продуктивність майстрів на 10%, але брак 

довгострокових програм обмежив ефект [45]. Це дозволить скоротити 

простої обладнання з 7% до 5% і підвищити кількість замовлень на зміну на 

5%. 
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Оптимізація витрат на енергоносії є важливим напрямом. У 2024 році 

витрати на комунальні послуги склали 1,336 млн грн через низьку 

енергоефективність обладнання [44]. Клименко М. зазначає, що 

енергоефективні технології можуть знизити витрати на 12% [5]. Стратегія 

передбачає заміну застарілого обладнання на енергоефективне (інвестиції 1,0 

млн грн), що заощадить 0,16 млн грн щороку. Наприклад, у 2024 році 

часткова модернізація скоротила витрати на електроенергію на 8%, але повна 

заміна потребує додаткових ресурсів [45]. Фінансування можна забезпечити 

через реінвестування прибутку, що знизить залежність від зовнішніх джерел. 

Для наочного відображення стратегічних напрямів розглянемо таблицю 

(3.1.), яка показує пріоритетні напрями та їхній потенційний вплив на 

ефективність. 

Таблиця 3.1. 

Стратегічні напрями підвищення ефективності ТОВ «СВ Шина» 

Напрям 
Поточний стан 

(2024) 
Мета (2026) Очікуваний ефект 

Клієнтоорієнтованість 
550 клієнтів/міс., 

10% корпоративних 
650 клієнтів/міс., 

15% корпоративних 
+5% доходу (0,568 

млн грн) 

Операційна 

ефективність 

Витрати на 

матеріали 45%, 

затримки 10% 

Витрати 40%, 

затримки 5% 
-5% витрат (0,445 

млн грн) 

Цифрова 

трансформація 

Маркетинг 10% 

витрат, +6% 

клієнтів 

Маркетинг 15%, 

+10% клієнтів 
+10% клієнтів (55 

на місяць) 

Адаптація до трендів 
0% доходу від 

електромобілів 
5% доходу від 

електромобілів 
+0,5 млн грн 

доходу 
Кваліфікація 

персоналу 
Рекламації 8%, 

простої 7% 
Рекламації 5%, 

простої 5% 
+5% замовлень на 

зміну 

Енергоефективність 
Витрати на 

комунальні 1,336 

млн грн 
Зниження на 12% 

-0,16 млн грн 

витрат 

Розроблено автором на основі [44, 45]. 

Данні з таблиці (3.1.) свідчать, що клієнтоорієнтованість і цифрова 

трансформація мають найбільший потенціал для зростання доходу, тоді як 

операційна ефективність і енергоефективність значно знижують витрати. 
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Реалізація цих напрямів потребує інвестицій (2,5 млн грн), які можна 

профінансувати з прибутку 2024 року (2,455 млн грн) [44]. 

Стратегія також передбачає координацію між підрозділами. У 2024 

році неузгодженість між технічним відділом і відділом продажів підвищила 

рекламації на 5% [45]. Впровадження інтегрованої системи управління (0,5 

млн грн) може скоротити рекламації до 3% і підвищити продуктивність на 

10% [5]. Наприклад, у 2024 році CRM-система частково покращила 

координацію, але повна інтеграція відсутня [45]. Цей напрям забезпечить 

швидшу обробку замовлень і підвищить задоволеність клієнтів. 

Для ілюстрації розподілу інвестицій у стратегічні напрями розглянемо 

рисунок (3.1.). 

 

Рис.3.1. Розподіл інвестицій у стратегічні напрями підвищення 

ефективності ТОВ «СВ Шина» 

Данні з рисунку (3.1.) підтверджують, що цифрова трансформація 

(25%) і клієнтоорієнтованість (20%) потребують найбільших інвестицій, але 

мають високий потенціал для зростання доходу. Операційна ефективність і 

адаптація до трендів (по 20%) також є пріоритетними. Реалізація стратегії 

20% 

20% 

25% 

20% 

10% 
5% 

РОЗПОДІЛ ІНВЕСТИЦІЙ У СТРАТЕГІЧНІ НАПРЯМИ 

ПІДВИЩЕННЯ ЕФЕКТИВНОСТІ ТОВ «СВ ШИНА» 

Клієнтоорієнтованість Операційна ефективність Цифрова трансформація 

Адаптація до трендів Кваліфікація персоналу Енергоефективність 
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дозволить ТОВ «СВ Шина» подолати виявлені проблеми та зміцнити 

конкурентні позиції, що буде деталізовано в наступному підрозділі, 

присвяченому розробці організаційно-економічних заходів. 

Стратегія підвищення ефективності ТОВ «СВ Шина» потребує 

комплексного підходу до вдосконалення внутрішніх процесів і адаптації до 

зовнішніх викликів, що забезпечить підприємству конкурентні переваги. 

Одним із важливих напрямів є підвищення продуктивності праці через 

мотивацію персоналу. У 2024 році штат підприємства включає 18 технічних 

працівників і 6 працівників відділу продажів, але низька мотивація 

призводить до простоїв обладнання на рівні 7% робочого часу [45]. Кіпіоро 

І.М. зазначає, що мотиваційні програми підвищують продуктивність на 15% 

[11]. Стратегія передбачає впровадження системи квартальних бонусів (0,3 

млн грн щороку) за досягнення цільових показників, таких як кількість 

виконаних замовлень на зміну. Наприклад, у 2024 році разові бонуси 

підвищили продуктивність на 10%, але їхня нерегулярність обмежила ефект 

[45]. Впровадження сталої системи мотивації може збільшити кількість 

замовлень на зміну з 20 до 22, додаючи 0,4 млн грн доходу щороку. Турило 

А.А. підкреслює, що мотивація знижує плинність кадрів, що є критичним для 

автосервісів [26]. Це дозволить стабілізувати роботу в пікові періоди, такі як 

сезонна зміна шин. 

Оптимізація використання ресурсів є ще одним стратегічним 

напрямом. У 2024 році витрати на комунальні послуги становили 1,336 млн 

грн через використання застарілого обладнання [44]. Савченко О.В. зазначає, 

що перехід на енергоефективні технології може знизити витрати на 12% [24]. 

Стратегія передбачає встановлення енергоефективних компресорів і систем 

вентиляції (0,8 млн грн), що заощадить 0,16 млн грн щороку. У 2024 році 

часткове оновлення освітлення скоротило витрати на електроенергію на 8%, 

але повна модернізація потребує додаткових ресурсів [45]. Демчук Н.І. 

підкреслює, що енергоефективність підвищує рентабельність і відповідає 

сучасним екологічним стандартам [27]. Наприклад, заміна старих 
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компресорів може скоротити споживання електроенергії на 10%, що 

еквівалентно 0,1 млн грн економії. Фінансування забезпечується з прибутку 

2024 року (2,455 млн грн), що мінімізує фінансові ризики [44]. 

Впровадження інформаційних систем для покращення координації між 

підрозділами є необхідним для підвищення операційної ефективності. У 2024 

році неузгодженість між технічним відділом і відділом продажів спричинила 

5% рекламацій через затримки в обробці замовлень [45]. Кіндзерський Ю.В. 

зазначає, що інтегровані системи управління підвищують продуктивність на 

10% [16]. Стратегія передбачає впровадження модульної ERP-системи (0,6 

млн грн), яка автоматизує розподіл замовлень і синхронізує дані між 

підрозділами. Це скоротить рекламації до 3% і зменшить час обробки 

замовлень на 12%. Паламарчук О.М. підкреслює, що автоматизація знижує 

операційні втрати [18]. У 2024 році часткове використання CRM-системи 

скоротило затримки на 5%, але брак інтеграції обмежив ефект [45]. 

Наприклад, автоматизоване планування графіка майстрів може підвищити 

кількість оброблених замовлень на зміну на 8%, додаючи 0,3 млн грн доходу. 

Адаптація до регуляторних вимог є важливим для уникнення 

додаткових витрат. У 2024 році витрати на екологічні перевірки склали 0,2 

млн грн через невідповідність обладнання стандартам [45]. Закон України 

«Про захист прав споживачів» вимагає дотримання технічних і екологічних 

норм [43]. Стратегія передбачає щорічний аудит обладнання (0,05 млн грн), 

що запобігатиме штрафам і заощадить 0,1 млн грн щороку. Єгупов Ю.А. 

зазначає, що проактивна відповідність регуляторним вимогам знижує 

витрати на 5% [30]. Наприклад, у 2023 році штрафи за невідповідність 

стандартам склали 0,15 млн грн, що знизило вільний грошовий потік [45]. 

Аудит обладнання забезпечить стабільність операцій і відповідність 

законодавству. 

Розширення асортименту послуг є стратегічним кроком для 

диверсифікації доходів. У 2024 році 90% доходу ТОВ «СВ Шина» припадає 

на шиномонтаж і базовий ремонт, тоді як попит на додаткові послуги, такі як 
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детейлінг, зростає на 8% щороку [1]. Зборовська Т.В. зазначає, що 

диверсифікація послуг підвищує конкурентоспроможність [29]. Стратегія 

передбачає впровадження детейлінгу (0,4 млн грн на обладнання та 

навчання), що додасть 0,5 млн грн доходу за рахунок залучення 50 нових 

клієнтів на місяць. Титов А.Б. підкреслює, що нові послуги підвищують 

лояльність клієнтів [28]. У 2024 році пілотний проєкт із детейлінгу приніс 0,1 

млн грн доходу, але брак обладнання обмежив масштабування [45]. Цей 

напрям дозволить залучити клієнтів із вищим середнім чеком. 

Оптимізація маркетингової стратегії є необхідною для підвищення 

впізнаваності бренду. У 2024 році витрати на маркетинг становили 0,891 млн 

грн (10% від витрат), але слабка присутність у соціальних мережах обмежила 

залучення клієнтів [44]. Курников У.П. зазначає, що локальний маркетинг 

підвищує залучення на 12% [21]. Стратегія передбачає створення локальних 

рекламних кампаній у соціальних мережах (0,2 млн грн), що залучить 8% 

нових клієнтів (44 на місяць). Семенова В.Г. підкреслює, що локальний 

маркетинг є ефективним для малого бізнесу [31]. Наприклад, у 2024 році 

реклама в Instagram підвищила залучення на 5%, але брак таргетингу 

обмежив ефект [45]. Цей захід додасть 0,4 млн грн доходу. 

Удосконалення системи управління запасами знижує логістичні 

ризики. У 2024 році затримки поставок (10% замовлень) спричинили втрату 

5% клієнтів [45]. Тивончук С.О. зазначає, що оптимізоване управління 

запасами знижує затримки на 7% [25]. Стратегія передбачає впровадження 

системи прогнозування попиту (0,2 млн грн), що скоротить затримки до 3% і 

заощадить 0,15 млн грн. Головні умови ефективної роботи автосервісу 

підкреслюють важливість стабільних поставок [32]. У 2024 році часткове 

використання прогнозування скоротило затримки на 4%, але повна 

автоматизація відсутня [45]. 

Ці напрями доповнюють клієнтоорієнтованість, операційну 

ефективність і цифрову трансформацію, розглянуті раніше, і створюють 



58 
 

основу для розробки організаційно-економічних заходів, які будуть 

деталізовані в наступному підрозділ 

 

3.2. Розробка організаційно-економічних заходів з оптимізації діяльності 

автосервісу. 

Розробка організаційно-економічних заходів для ТОВ «СВ Шина» 

спрямована на практичну реалізацію стратегії підвищення ефективності, 

визначеної в підрозділі 3.1, через конкретні дії, які забезпечують операційну 

оптимізацію та зміцнення конкурентних позицій. Фінансові результати 

підприємства за 2020–2024 роки відображають нестабільність: дохід у 2020 

році становив 12,5 млн грн із прибутком 351,8 тис. грн, у 2022 році — 100 

тис. грн із збитком 241,7 тис. грн, у 2023 році — 1,925 млн грн із збитком 

348,6 тис. грн, а в 2024 році — 11,364 млн грн із прибутком 2,455 млн грн 

[44]. Ці коливання вказують на необхідність зниження операційних витрат, 

підвищення продуктивності та вдосконалення внутрішніх процесів. Заходи 

фокусуються на впровадженні lean-методології, реорганізації робочих 

процесів, оптимізації логістики, створенні внутрішньої бази знань, навчанні 

за стандартами ISO та підвищенні гнучкості планування. Ці ініціативи 

спрямовані на подолання таких проблем, як високі витрати на матеріали 

(45% від 8,909 млн грн у 2024 році), низька продуктивність у пікові періоди 

(втрата 7% клієнтів через затримки до 4 годин) і недостатня стандартизація 

процесів [44, 45]. 

Першим заходом є впровадження lean-методології для усунення 

операційних втрат. У 2024 році неефективне використання робочого часу 

майстрів (7% простоїв обладнання) і надлишкові запаси матеріалів (10% від 

витрат) знижують рентабельність [45]. Тейлор Ф.У. зазначає, що lean-підхід 

скорочує втрати на 15% [41]. Впровадження lean-методології (0,3 млн грн на 

навчання та консультування) передбачає аналіз робочих процесів за 

принципом «5S» (сортування, систематизація, прибирання, стандартизація, 
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самодисципліна), що скоротить простої до 4% і надлишкові запаси до 5%. У 

2024 році пілотне застосування «5S» у шиномонтажі знизило простої на 3% 

[45]. Бідняк М.Н. підкреслює, що lean-методологія підвищує 

конкурентоспроможність автосервісів [14]. Цей захід заощадить 0,2 млн грн 

на матеріалах і додасть 0,3 млн грн доходу за рахунок підвищення 

продуктивності. 

Другим заходом є реорганізація робочих процесів для підвищення 

продуктивності. У 2024 році час виконання замовлення в пікові періоди 

зростає до 4 годин через неоптимальний розподіл завдань між майстрами 

[45]. Клименко М. зазначає, що реорганізація процесів скорочує час 

виконання на 20% [5]. Впровадження системи планування завдань на основі 

пріоритетів (0,2 млн грн на програмне забезпечення) дозволить скоротити час 

виконання до 3,5 годин і підвищити кількість замовлень на зміну на 5%. 

Марков О.Д. підкреслює важливість чіткого розподілу завдань в автосервісах 

[15]. У 2024 році часткове планування скоротило затримки на 5%, але повна 

автоматизація відсутня [45]. Цей захід додасть 0,4 млн грн доходу за рахунок 

утримання клієнтів. 

Третім заходом є оптимізація логістики для зниження транспортних 

витрат. У 2024 році транспортні витрати становили 15% від витрат на 

матеріали (0,601 млн грн) через неефективне планування маршрутів 

постачання [44]. Тивончук С.О. зазначає, що оптимізована логістика знижує 

витрати на 10% [25]. Впровадження системи GPS-моніторингу та планування 

маршрутів (0,25 млн грн) скоротить транспортні витрати до 10% (0,401 млн 

грн) і затримки поставок із 10% до 5%. Головні умови ефективної роботи 

автосервісу підкреслюють важливість логістичної ефективності [32]. У 2024 

році співпраця з місцевими постачальниками скоротила витрати на 5%, але 

брак автоматизації обмежив ефект [45]. Цей захід заощадить 0,2 млн грн 

щороку. 

Четвертим заходом є створення внутрішньої бази знань для 

стандартизації процедур. У 2024 році відсутність єдиної бази процедур 
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призводить до 8% рекламацій через нестандартизоване виконання робіт [45]. 

Семенова В.Г. зазначає, що база знань підвищує якість на 10% [31]. 

Впровадження цифрової бази знань (0,15 млн грн на розробку) дозволить 

майстрам швидко отримувати доступ до інструкцій, скоротивши рекламації 

до 5%. Як з’явилися СТО підкреслює, що стандартизація процедур є 

ключовою для автосервісів [35]. У 2024 році паперові інструкції знизили 

рекламації на 2%, але їхня доступність обмежена [45]. Цей захід додасть 0,2 

млн грн доходу за рахунок підвищення якості. 

П’ятим заходом є навчання персоналу за стандартами ISO 9001:2015. У 

2024 році невідповідність стандартам якості спричинила 8% рекламацій [45]. 

ISO 9001:2015 зазначає, що навчання стандартам знижує дефекти на 10% 

[42]. Проведення тренінгів за ISO (0,3 млн грн) підвищить кваліфікацію 18 

технічних працівників, скоротивши рекламації до 4%. Кіпіоро І.М. 

підкреслює, що стандарти ISO стабілізують якість [11]. У 2024 році часткове 

навчання знизило рекламації на 2%, але повне впровадження відсутнє [45]. 

Цей захід додасть 0,2 млн грн доходу. 

Для ілюстрації організаційно-економічних заходів розглянемо таблицю 

(3.2.). 

Таблиця 3.2. 

Організаційно-економічні заходи з оптимізації діяльності ТОВ «СВ 

Шина» 

Заходи 
Поточний стан 

(2024) 
Мета (2026) Очікуваний ефект 

Lean-методологія 
Простої 7%, 

надлишкові запаси 

10% 

Простої 4%, запаси 

5% 
-0,2 млн грн витрат, 

+0,3 млн грн 

Реорганізація 

процесів 
Час виконання 4 год 

Час виконання 3,5 

год 
+0,4 млн грн доходу 

Оптимізація 

логістики 
Транспортні 

витрати 15% 
Транспортні 

витрати 10% 
-0,2 млн грн витрат 

База знань Рекламації 8% Рекламації 5% +0,2 млн грн доходу 
Навчання за ISO Рекламації 8% Рекламації 4% +0,2 млн грн доходу 
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Розроблено автором на основі [44, 45]. 

Данні з таблиці (3.2.) свідчать, що lean-методологія та реорганізація 

процесів мають найбільший потенціал для підвищення продуктивності, тоді 

як оптимізація логістики та база знань знижують витрати й підвищують 

якість. Інвестиції (1,2 млн грн) фінансуються з прибутку 2024 року [44]. 

Шостим заходом є впровадження системи гнучкого планування 

робочого часу. У 2024 році неоптимальний графік роботи в пікові періоди 

(сезонна зміна шин) призводить до втрати 7% клієнтів через затримки до 4 

годин [45]. Паламарчук О.М. зазначає, що гнучкий графік підвищує 

продуктивність на 10% [18]. Впровадження системи адаптивного планування 

(0,15 млн грн на програмне забезпечення) дозволить динамічно розподіляти 

робочі зміни, скоротивши затримки до 3,5 годин і підвищивши кількість 

замовлень на зміну на 5%. Курников У.П. підкреслює, що гнучкість графіка 

утримує клієнтів [21]. У 2024 році ручне планування обмежило 

продуктивність у пікові періоди [45]. Цей захід додасть 0,3 млн грн доходу за 

рахунок утримання клієнтів. 

Сьомим заходом є створення системи внутрішнього аудиту для 

забезпечення регуляторної відповідності. У 2024 році перевірки екологічних 

стандартів коштували 0,2 млн грн через невідповідність обладнання [45]. 

Закон України «Про захист прав споживачів» вимагає дотримання технічних 

норм [43]. Впровадження внутрішнього аудиту (0,1 млн грн на навчання 

аудиторів) запобігатиме штрафам, заощаджуючи 0,1 млн грн щороку. Єгупов 

Ю.А. зазначає, що проактивна відповідність знижує витрати на 5% [30]. У 

2023 році штрафи склали 0,15 млн грн, що знизило вільний грошовий потік 

[45]. Цей захід забезпечить стабільність операцій. 

Восьмим заходом є впровадження системи оцінки продуктивності 

працівників. У 2024 році низька продуктивність окремих майстрів (7% 

простоїв) знижує кількість замовлень на зміну [45]. Титов А.Б. зазначає, що 

оцінка продуктивності підвищує ефективність на 10% [28]. Впровадження 

KPI для майстрів (0,1 млн грн на програмне забезпечення) стимулюватиме 
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виконання 22 замовлень на зміну замість 20, додаючи 0,3 млн грн доходу. 

Демчук Н.І. підкреслює, що KPI знижують плинність кадрів [27]. У 2024 році 

відсутність KPI обмежила мотивацію [45]. 

Дев’ятим заходом є оптимізація складських процесів. У 2024 році 

надлишкові запаси матеріалів (10% від витрат) підвищують витрати на 

зберігання до 0,4 млн грн [44]. Зборовська Т.В. зазначає, що оптимізація 

складів знижує витрати на 8% [29]. Впровадження системи автоматизованого 

обліку запасів (0,2 млн грн) скоротить надлишки до 5% і заощадить 0,15 млн 

грн. Бідняк М.Н. підкреслює важливість ефективного складського управління 

для автосервісів [17]. У 2024 році ручний облік спричинив надлишки на 0,1 

млн грн [45]. 

Десятим заходом є впровадження системи управління відходами. У 

2024 році витрати на утилізацію шин і мастил становили 0,3 млн грн через 

відсутність переробки [45]. Як з’явилися СТО зазначає, що управління 

відходами знижує витрати на 10% [35]. Впровадження системи сортування та 

переробки відходів (0,25 млн грн) заощадить 0,1 млн грн щороку і підвищить 

екологічну відповідність. Кантор О.Г. підкреслює, що екологічні ініціативи 

зміцнюють репутацію [38]. У 2024 році часткове сортування заощадило 0,05 

млн грн [45]. 

Для ілюстрації розподілу інвестицій у заходи розглянемо рисунок 

(3.2.). 
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Рис. 3.2. Розподіл інвестицій в організаційно-економічні заходи ТОВ «СВ 

Шина» 

Данні з рисунка (3.2.) свідчать, що складські процеси та управління 

відходами потребують найбільших інвестицій, але забезпечують значну 

економію. Гнучке планування та оцінка продуктивності підвищують дохід, а 

внутрішній аудит забезпечує стабільність. Загальні інвестиції (0,75 млн грн) 

фінансуються з прибутку 2024 року. Ці заходи доповнюють стратегічні 

напрями 3.1 і створюють основу для оцінки їхньої ефективності, що буде 

розглянуто в підрозділі 3.3. 

3.3. Оцінка ефективності запропонованих заходів та прогноз їх 

впровадження 

Оцінка ефективності запропонованих організаційно-економічних 

заходів для ТОВ «СВ Шина» базується на ґрунтовному аналізі їхнього 

впливу на фінансові, операційні та конкурентні показники підприємства, 

враховуючи ключові проблеми, такі як високі операційні витрати, що 

становлять 45% від загальних витрат у 8,909 млн грн у 2024 році, логістичні 

затримки, які зачіпають 10% замовлень, недостатній рівень автоматизації, 

кадрові виклики, пов’язані з дефіцитом кваліфікованих працівників, та 
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низьку продуктивність у пікові періоди, що спричиняє втрату 7% клієнтів 

через затримки до 4 годин [44, 45].  

Метою оцінки є прогнозування економічного ефекту від заходів, 

спрямованих на підвищення продуктивності, зниження витрат, посилення 

клієнтської лояльності та зміцнення ринкових позицій підприємства в умовах 

високої конкуренції на ринку автосервісних послуг. Прогноз впровадження 

заходів ґрунтується на фінансових можливостях ТОВ «СВ Шина», зокрема 

прибутку у 2,455 млн грн у 2024 році, та ринкових умовах 2025 року, з 

урахуванням впливу воєнного стану, який ускладнює логістичні процеси, але 

водночас сприяє зростанню попиту на ремонтні послуги через інтенсивне 

використання транспортних засобів у воєнний період [1, 44]. Запропоновані 

заходи охоплюють оптимізацію операційних процесів, логістики, кадрового 

забезпечення, цифровізації та розширення асортименту послуг, що відповідає 

сучасним ринковим трендам і потребам клієнтів [7, 29]. 

Впровадження lean-методології з інвестиціями 0,3 млн грн передбачає 

оптимізацію операційних процесів шляхом скорочення простоїв обладнання 

з 7% до 4% та надлишкових запасів матеріалів з 10% до 5% [45].  

Цей підхід підвищує продуктивність автосервісних підприємств на 

15%, що забезпечить обробку на 5% більше замовлень на зміну, тобто 

зростання з 20 до 21 замовлення [14]. За середнього чеку 2 тис. грн і 550 

клієнтів на місяць це додасть 0,3 млн грн доходу щороку [46]. 

 Скорочення надлишкових запасів заощадить 0,2 млн грн на витратах 

зберігання, що зменшує операційні витрати. Загальний економічний ефект 

становить 0,5 млн грн щороку, з окупністю за 7 місяців. Lean-методологія 

також сприяє стандартизації процесів, зменшенню помилок і підвищенню 

якості обслуговування, що є ключовим для утримання клієнтів у 

конкурентному середовищі [8]. 

Впровадження цього заходу дозволить підприємству швидше реагувати 

на пікові навантаження, що є критично важливим у періоди підвищеного 

попиту, зокрема через воєнний стан [1]. 
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Реорганізація робочих процесів з інвестиціями 0,2 млн грн передбачає 

впровадження системи планування завдань на основі пріоритетів, що 

скоротить час виконання замовлень у пікові періоди з 4 до 3,5 годин [45]. Це 

підвищить кількість оброблених замовлень на зміну на 5%, додаючи 0,4 млн 

грн доходу щороку за рахунок утримання клієнтів, які раніше втрачалися 

через затримки [5]. 

Економічний ефект становить 0,4 млн грн, з окупністю за 6 місяців. 

Цей захід також сприятиме підвищенню рівня задоволеності клієнтів, що є 

важливим для формування лояльності та повторних звернень, особливо в 

умовах зростання попиту на автосервісні послуги [1]. Крім того, 

реорганізація дозволить оптимізувати розподіл робочого часу працівників, 

що зменшить їхнє перевантаження та підвищить ефективність роботи [33]. 

Оптимізація логістичних процесів з інвестиціями 0,25 млн грн через 

впровадження системи GPS-моніторингу та планування маршрутів скоротить 

транспортні витрати з 15% до 10% від витрат на матеріали, тобто з 0,601 млн 

грн до 0,401 млн грн, забезпечуючи економію 0,2 млн грн щороку [44]. 

Зменшення затримок поставок з 10% до 5% утримає 5% клієнтів, додаючи 0,3 

млн грн доходу [45]. Загальний ефект становить 0,5 млн грн, з окупністю за 6 

місяців. Цей захід підвищить операційну ефективність, зменшивши простої 

через несвоєчасне постачання матеріалів, що є критично важливим у пікові 

періоди [10]. Оптимізація логістики також сприятиме стабільності роботи 

підприємства в умовах воєнного стану, коли логістичні ланцюги зазнають 

перебоїв [1]. 

Створення внутрішньої бази знань з інвестиціями 0,15 млн грн 

стандартизує процедури, скоротивши рекламації з 8% до 5% [45]. Це додасть 

0,2 млн грн доходу за рахунок підвищення якості послуг, з окупністю за 9 

місяців [31]. Навчання персоналу за стандартами ISO 9001:2015 з 

інвестиціями 0,3 млн грн зменшить рекламації до 4%, додаючи 0,2 млн грн 

доходу та підвищуючи довіру клієнтів через відповідність міжнародним 

стандартам якості [42]. Окупність складе 12 місяців. Ці заходи сприятимуть 
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формуванню позитивного іміджу підприємства та залученню корпоративних 

клієнтів, які надають перевагу сертифікованим сервісам [12]. Крім того, 

стандартизація процедур і навчання персоналу зменшать кількість помилок, 

що підвищить рівень задоволеності клієнтів і сприятиме утриманню 

клієнтської бази [8]. 

Гнучке планування робочого часу з інвестиціями 0,15 млн грн 

скоротить затримки до 3,5 годин, підвищивши кількість замовлень на 5% і 

додавши 0,3 млн грн доходу [45]. Окупність становить 6 місяців. Система 

оцінки продуктивності працівників з інвестиціями 0,1 млн грн 

стимулюватиме виконання 22 замовлень на зміну замість 20, додаючи 0,3 

млн грн доходу [28]. Окупність складе 4 місяці. Ці заходи зменшать 

плинність кадрів, що є актуальним у контексті дефіциту кваліфікованих 

працівників на ринку праці України [33]. Впровадження таких заходів також 

сприятиме підвищенню мотивації персоналу, що позитивно позначиться на 

якості обслуговування та продуктивності [28]. 

Оптимізація складських процесів з інвестиціями 0,2 млн грн скоротить 

надлишкові запаси до 5%, заощаджуючи 0,15 млн грн щороку [29]. Окупність 

становить 16 місяців. Впровадження системи управління відходами з 

інвестиціями 0,25 млн грн заощадить 0,1 млн грн і підвищить екологічну 

відповідальність, що є важливим у контексті зростання цін на енергоносії та 

посилення екологічних вимог [38]. Окупність складе 30 місяців, але цей захід 

матиме стратегічне значення для репутації підприємства. Впровадження чат-

бота для консультацій і бронювання з інвестиціями 0,3 млн грн скоротить час 

обробки запитів на 20%, додаючи 0,3 млн грн доходу [22]. Окупність 

становить 12 місяців. Розширення асортименту послуг, зокрема детейлінгу, з 

інвестиціями 0,4 млн грн залучить 50 нових клієнтів на місяць, додаючи 0,5 

млн грн доходу [29]. Окупність складе 10 місяців. Ці заходи підсилять 

цифрову трансформацію, що є ключовим для конкурентоспроможності в 

умовах зростання попиту на цифрові сервіси [7]. 
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Для узагальнення економічного ефекту від ключових заходів 

розроблено таблицю (3.3.), яка відображає основні фінансові показники, 

включаючи інвестиції, економічний ефект і період окупності, щоб 

забезпечити наочність і компактність. 

 

Узагальнені показники інвестицій, економічного ефекту та періоду 

окупності ключових заходів ТОВ «СВ Шина 

Заходи Інвестиції, млн грн Економічний 

ефект, млн грн 

Період окупності, 

місяці 

Lean-методологія 0,3 0,5 7 

Оптимізація 

логістики 

0,25 0,5 6 

Чат-бот для клієнтів 0,3 0,3 12 

Детейлінг 0,4 0,5 10 

Загальні інвестиції в заходи становлять 2,25 млн грн, що фінансується 

прибутком 2024 року у 2,455 млн грн [44]. Загальний економічний ефект 

оцінюється у 2,8 млн грн щороку, включаючи 1,8 млн грн додаткового 

доходу та 1,0 млн грн економії, з рентабельністю інвестицій 124%. Прогноз 

впровадження враховує стабільний фінансовий стан підприємства та ринкові 

умови 2025 року.  

Воєнний стан може ускладнити постачання матеріалів, але співпраця з 

місцевими постачальниками, яка скоротила транспортні витрати на 15% у 

2024 році, мінімізує ризики [45]. 

Зростання попиту на електромобілі на 10% щороку потребує 

прискорення інвестицій у спеціалізоване обладнання [1]. Заходи підвищать 

частку повторних клієнтів з 38% до 45% і корпоративних клієнтів з 10% до 

15%, додаючи 0,8 млн грн доходу [45]. Впровадження займе 6–12 місяців, з 

першими результатами через 3–4 місяці. Якісний ефект включає підвищення 

клієнтської лояльності через швидше обслуговування та персоналізовані 

пропозиції [12]. Чат-бот і таргетована реклама залучать 8% нових клієнтів 
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[7]. Енергоефективність і управління відходами підсилять екологічну 

відповідальність [38] 

Соціальні ініціативи, такі як знижки для військових, зміцнять 

репутацію [44]. Відповідність стандартам ISO 9001:2015 підвищить довіру 

клієнтів [42]. Заходи забезпечать комплексне вирішення проблем, 

підвищивши ефективність і конкурентоспроможність ТОВ «СВ Шина» у 

2025 році. 

 

ВИСНОВКИ ТА ПРОПОЗИЦІЇ 

Дослідження, присвячене розробці заходів з управління ефективністю 

функціонування ТОВ «СВ Шина», підтвердило актуальність теми в умовах 

сучасних викликів автосервісної галузі України, зокрема зростання 

конкуренції, перебоїв у постачанні запчастин, підвищення цін на енергоносії 

та необхідності адаптації до технологічних і економічних змін. У 2025 році 

автосервісна галузь характеризується стабільним попитом, але високим 

конкурентним тиском, що вимагає від малих підприємств, таких як ТОВ «СВ 

Шина», підвищення операційної ефективності, продуктивності та гнучкості 

бізнес-процесів для забезпечення конкурентоспроможності та сталого 

розвитку [1, 44]. Проведений аналіз дозволив досягти поставленої мети – 

розробити та науково обґрунтувати організаційно-економічні заходи щодо 

підвищення ефективності ТОВ «СВ Шина», спрямовані на зниження 

операційних витрат, скорочення затримок замовлень, підвищення 

продуктивності праці та рентабельності підприємства. 

У першому розділі дослідження розкрито теоретико-методологічні 

основи управління ефективністю автосервісних підприємств. Встановлено, 

що ефективність є комплексною характеристикою, яка охоплює економічні, 

організаційні та соціальні аспекти, включаючи раціональне використання 

ресурсів, стандартизацію процесів і підвищення клієнтської лояльності [2]. 

Сучасні тенденції, такі як цифрова трансформація, впровадження lean-

методології та стандартів ISO 9001:2015, підкреслюють необхідність 
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адаптації автосервісів до ринкових змін [7, 42]. Аналіз методичних підходів 

до оцінювання ефективності показав, що використання автоматизованих 

систем управління та інноваційних технологій підвищує продуктивність і 

якість послуг на 15–20% [14]. 

У другому розділі проведено аналіз діяльності ТОВ «СВ Шина», 

зареєстрованого за адресою м. Чернівці, вул. Руська, 248 (код ЄДРПОУ 

41256789). Підприємство, яке спеціалізується на шиномонтажі, ремонті 

автомобілів і продажі автозапчастин, продемонструвало зростання доходів до 

11,364 млн грн у 2024 році, але рентабельність знижується до 21,6% через 

високі операційні витрати (45% від 8,909 млн грн), логістичні затримки (10% 

замовлень) і низьку продуктивність у пікові періоди (втрата 7% клієнтів 

через затримки до 4 годин) [44, 45]. Лінійна організаційна структура 

забезпечує чіткість управління, але обмежує гнучкість у реагуванні на 

ринкові зміни, такі як зростання попиту на обслуговування електромобілів 

[1]. SWOT-аналіз виявив сильні сторони (локальна клієнтська база, досвід 

роботи) та слабкі сторони (недостатня автоматизація, плинність кадрів 7%), а 

також можливості для вдосконалення через цифрові технології та 

стандартизацію процесів [44]. 

Третій розділ запропонував комплекс організаційно-економічних 

заходів для підвищення ефективності ТОВ «СВ Шина». Впровадження lean-

методології (0,3 млн грн) скоротить простої обладнання з 7% до 4% і 

надлишкові запаси з 10% до 5%, додаючи 0,5 млн грн економічного ефекту 

щороку [14, 45]. Оптимізація логістики через GPS-моніторинг (0,25 млн грн) 

знизить транспортні витрати з 15% до 10% і затримки поставок з 10% до 5%, 

забезпечуючи 0,5 млн грн ефекту [25, 44]. Впровадження чат-бота (0,3 млн 

грн) скоротить час обробки запитів на 20%, додаючи 0,3 млн грн доходу, а 

розширення асортименту через детейлінг (0,4 млн грн) залучить 50 нових 

клієнтів на місяць, додаючи 0,5 млн грн [7, 29]. Навчання за стандартами ISO 

9001:2015 (0,3 млн грн) і створення бази знань (0,15 млн грн) скоротять 

рекламації з 8% до 4%, додаючи 0,4 млн грн доходу [42]. Гнучке планування 
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робочого часу (0,15 млн грн) і система оцінки продуктивності (0,1 млн грн) 

підвищать кількість замовлень на зміну на 5–10%, додаючи 0,6 млн грн 

доходу [28, 45]. Оптимізація складських процесів (0,2 млн грн) і управління 

відходами (0,25 млн грн) заощадять 0,25 млн грн щороку [29, 38]. Загальний 

економічний ефект становить 2,8 млн грн при інвестиціях 2,25 млн грн, з 

рентабельністю 124% і окупністю 4–30 місяців [44]. 

Наукова новизна дослідження полягає в розробці комплексу 

організаційно-економічних заходів, які інтегрують сучасні управлінські 

тренди 2025 року: 

1. Пропозиція впровадження lean-методології для скорочення 

операційних втрат і підвищення продуктивності в умовах обмежених 

ресурсів. 

2. Інтеграція цифрових технологій (чат-боти, ERP-системи) для 

оптимізації клієнтських і логістичних процесів у малих автосервісах. 

3. Розробка системи мотивації персоналу з використанням KPI та 

стандартів ISO 9001:2015 для зниження плинності кадрів і підвищення якості 

обслуговування. 

Практичне значення результатів полягає в тому, що запропоновані 

заходи дозволяють знизити операційні витрати ТОВ «СВ Шина» на 10%, 

скоротити затримки замовлень з 10% до 5%, підвищити продуктивність до 22 

замовлень на зміну та збільшити рентабельність з 21,6% до 25% протягом 

12–18 місяців [44]. Впровадження lean-методології, автоматизації, стандартів 

якості, мотиваційних програм і розширення асортименту сприятиме економії 

витрат на матеріали та логістику, а також зростанню доходів до 13 млн грн на 

рік за рахунок залучення 8% нових клієнтів і відповідності екологічним 

стандартам [7, 38]. Запропоновані заходи можуть бути адаптовані іншими 

малими автосервісними підприємствами України для підвищення їхньої 

ефективності та конкурентоспроможності. 

Дослідження підтвердило, що вдосконалення бізнес-процесів і 

управління персоналом є критично важливим для адаптації ТОВ «СВ Шина» 
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до сучасних ринкових умов, зокрема в контексті воєнного стану та зростання 

попиту на електромобілі. Реалізація запропонованих заходів потребує 

інвестицій у розмірі 2,25 млн грн, але забезпечить довгострокову фінансову 

стабільність і зміцнення ринкових позицій. Подальші дослідження можуть 

бути спрямовані на аналіз впливу гібридних управлінських систем і 

штучного інтелекту на ефективність малих автосервісних підприємств у 

посткризових умовах. 
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