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Постановка проблеми. Інтенсифікація глобалізаційних процесів, що 

спостерігається протягом останніх років, стала однією з причин поширення 

негативного впливу світової фінансово-економічної кризи на всі галузі 

національної економіки, в тому числі і на будівельну (протягом 2009 р. обсяги 

падіння будівництва досягли 48,2 %). Історично склалося, що будівельний 

комплекс, є однією з пріоритетних галузей народного господарства, що впливає 

на формування пропорцій і темпів економічного зростання (разом з 

промисловістю, освітою та охороною здоров’я будівельна галузь створює одну 

третину ВВП). Будівельний комплекс, охоплює такі галузі як будівництво, 

промисловість будівельних матеріалів та виробництво будівельних конструкцій 

і деталей, і є тісно пов’язаним з іншими галузями народного господарства, 

забезпечуючи створення більшості основних виробничих і невиробничих 

фондів. На фоні падіння та зміни структури попиту на продукцію 

промисловості будівельних матеріалів, що можна віднести до негативних 

наслідків світової фінансово-економічної кризи, актуальним питанням є  

імпортозаміщення та підвищення якості вітчизняних будівельних матеріалів. 

Вирішення цього завдання може бути забезпечено на підставі підвищення 

ефективності управління витратами підприємств промисловості будівельних 

матеріалів.  

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Теоретико-методологічні 

положення управління витратами підприємств на виробництво продукції та 

організації маркетингу висвітлені у роботах таких зарубіжних та вітчизняних 



вчених як Л. Асаул, І. Ансоф, Л. Балабанова, С. Батуков, Дж. Ф. Берджес, І. 

Бланк, О. Воронін, С. Жуков, Ф. Котлер, Я. Крупка, Б. Литвин,  Т. Хахльов та 

ін. Але на сьогодні дискусійними залишаються питаннями щодо оптимізації 

витрат на виробництво будівельних матеріалів та їх просування на ринок до 

кінцевого споживача.  

Постановка завдання. Метою даної роботи є розроблення 

оптимізаційної моделі управління витратами підприємств промисловості 

будівельних матеріалів та обґрунтування доцільності впровадження 

інструментів нейролінгвістичного програмування (НЛП) в процесі просування 

будівельних матеріалів на ринок. 

Виклад основного матеріалу. Промисловість будівельних матеріалів є 

однією з провідних галузей, що забезпечує соціально-економічний розвиток 

держави, відіграє важливу роль у формуванні доходів місцевого та Державного 

бюджетів, сприяє переоснащенню господарського комплексу на підставі 

створення нових та реконструкції/модернізації діючих основних фондів. Галузь 

промисловості зазнала чи не найбільших збитків в умовах світової фінансово-

економічної кризи, але на фоні поступової стабілізації національної економіки 

промисловість будівельних матеріалів демонструє тенденцію до покращення 

показників діяльності, про що свідчать позитивне сальдо експорту вітчизняних 

будівельних матеріалів (за 2010 р. обсяг експорту вітчизняних будівельних 

матеріалів становив 2 млрд грн, а в 2011 р. значення цього показника було 

досягнуто вже за перше півріччя [6]); зростання виробництва валової доданої 

вартості у галузі будівництва у IІ кварталі 2012 р. порівняно з ІІ кварталом 2011 

р. на 0,3%  [7]. До особливостей промисловості будівельних матеріалів можна 

віднести значну залежність від обсягів та темпів інвестиційної активності. За 

даними Міністерства економічного розвитку і торгівлі України обсяг 

капітальних інвестицій, освоєних підприємствами та організаціями країни за 

рахунок усіх джерел фінансування, у I півріччі 2012 р. склав 112,2 млрд. грн., 

при цьому обсяги капіталовкладень, спрямованих у розвиток підприємств 

промисловості порівняно з І півріччям  2011 р. зросли на 23,3%, у т.ч.  у 



будівництво – на  64,2% [7].   

Підвищення прибутковості діяльності підприємств промисловості 

будівельних матеріалів в умовах посилення макроекономічної нестабільності та 

зниження платоспроможного попиту може бути забезпечено на підставі 

оптимізації витрат.  

Відповідно до П(С)БО витрати – це зменшення активів або збільшення 

зобов’язань, що приводить до зменшення власного капіталу підприємства (за 

винятком зменшення капіталу внаслідок його вилучення або розподілу 

власниками), за умови, що ці витрати можуть бути достовірно оцінені.  У 

загальному вигляді  витрати підприємства, пов’язані із звичайною діяльністю, 

складаються із собівартості реалізованих товарів (визначається за П(С)БО №9 

«Запаси»), адміністративних витрат, витрат на збут та інших операційних 

витрат. При цьому, вартісні витрати на певний фактор виробництва можуть 

істотно відрізнятися залежно від рішення, яке приймається, і, звичайно, вони не 

однакові на різних підприємствах [1]. 

Виходячи з того, що в умовах ринкової економіки значна увага 

приділяється задоволенню потреб споживачів, особливого значення у структурі 

витрат підприємства займають витрати, пов’язані з реалізацією продукції 

(збутові витрати або витрати на збут), до складу яких відносяться витрати на 

утримання підрозділів, що займаються збутом продукції (товарів), рекламу, 

доставку продукції споживачам тощо [9]. Підтвердження цього можна знайти і 

у роботі Наумова В.Н., який зазначає, що «сучасні умови господарювання 

змінили підприємницькі пріоритети, а разом з тим головний акцент змістився 

не на проблеми витрат суто виробничо-технічного характеру, а на проблеми 

збуту» [5].  

Система збуту продукції в рамках маркетингової діяльності будівельних 

фірм являє собою сукупність сформованих методів вивчення ринків, виявлення 

нових споживачів, вивчення потреб покупців, створення нових ефективних 

каналів просування і реалізації товарів, проведення рекламних заходів [2]. Це 

дозволяє визначити як одну з цілей діяльності підприємства промисловості 



будівельних матеріалів забезпечення ефективного збуту продукції шляхом 

повернення коштів, вкладених у виробництво будівельних матеріалів, та 

використання інноваційних технологій просування товарів на ринок до 

кінцевого споживача для забезпечення максимальної прибутковості в ринкових 

умовах господарювання. Досягнення цієї мети потребує вирішення таких 

завдань: оцінювання ємності ринку та виявлення потреб споживачів; 

визначення каналів просування будівельних матеріалів на ринок за рахунок 

цілеспрямованого впливу на пріоритетні групи клієнтів.  

Крім того, у ринковій економіці, коли конкуренція з цінової сфери 

переходить у нецінову, першочерговим завданням є пошук новітніх 

інноваційних технологій просування будівельних матеріалів до 

споживачів/покупців і утримування старих. З цією метою підприємства 

промисловості будівельних матеріалів можуть використовувати інструменти 

нейролінгвістичного програмування (НЛП), або так званий сенсорний 

маркетинг, що набуває все ширшого застосування на практиці як засіб 

маніпулювання масовою свідомістю.  

Для вирішення задачі підвищення ефективності просування будівельних 

матеріалів на ринок використаємо положення концепції маркетингу-мікс 5Р, що 

зародилася у 60-х роках та набула широкого розповсюдження у 80-90 рр. XX 

століття. Концепція маркетингу-мікс 5Р  містить такі елементами як  товар, 

ціна, місце, просування, персонал. Ці інструменти були виділені з багатьох 

інших насамперед тому, що їх використання безпосередньо впливало на попит, 

сприяючи стимулюванню споживачів до здійснення покупок [8]. 

Характеристику елементів маркетингу-мікс 5Р подано у табл. 1. 

Таблиця 1 

Відповідність способу впливу елементів НЛП елементам комплексу  

маркетингу 

Елемент комплексу 

маркетингу 
Спосіб донесення 

Елемент (інструментарій) 

НЛП 

Маркетингова товарна 

політика 
Упаковка 

Колір, запах, звук, тактильні 

відчуття 



Маркетингова цінова 

політика 
Ціни  

Відчуття людини: престижу, 

економії, чесності та ін. 

Маркетингова комунікаційна 

політика  

PR-, event-заходи, промоакції 

та ін.  

Колір, запах, звук, аромат, 

тактильні відчуття  

Маркетингова політика 

розподілу  
Мерчандайзинг  

Колір, запах, звук, тактильні 

відчуття  

Персонал  
Спілкування з потенційним 

споживачем/покупцем  

Відчуття: комфорту, довіри і 

т. д.  

 

Вирішення завдання обґрунтування рішення щодо вибору 

найефективнішої технології просування будівельних матеріалів на ринок може 

бути забезпечено на підставі використання методу розв’язування 

оптимізаційних задач в математичному програмуванні. 

Оптимізацію витрат на впровадження заходів НЛП, що найкращим чином 

відповідала б поставленій задачі максимізації рентабельності цих заходів, 

будемо виконувати на основі застосування класичного методу оптимізації задач 

математичного нелінійного програмування [3, 4]. 

Припустимо, що: 

X1,…, X4 – відповідні витрати на елементи НЛП (табл. 2), грн.; 

D1,…,D4 – чистий доданий дохід, одержаний за рахунок використання 

відповідного засобу НЛП, грн.; 

D – чистий доданий дохід, одержаний за рахунок використання засобів 

НЛП, грн.; 

B – бюджет ритейлу на впровадження заходів НЛП, грн. 

Таблиця 2 

 Підвищення доходу підприємства будівничої галузі за рахунок впровадження 

заходів НЛП 

Кодування 

заходу 
Назва заходу 

Підвищення доходу за 

рахунок використання 

заходу, % 

X1 
Оформлювальні матеріали для вітрин та інтер’єру 

(вплив на зір) 
30-40 

X2 Звукове оформлення торгового приміщення 35-55 

X3 Мерчандайзинг 10-60 

X4 Персонал (тренінги для обслуговуючого персоналу) 30-50 

 

Таким чином, можна скласти наступну функцію, що являє собою 



синергетичний ефект від застосування усіх зазначених заходів: 

max
4

4

3

3

2

2

1

1 
X

D

X

D

X

D

X

D
L , 

(

1) 

де 

,35,0
1

DD   
(

2) 

D1 – це дохід, який одержано за рахунок оформлення вітрин та інтер’єру 

торгової точки; 

,45,0
2

DD   
(

3) 

D2 – це дохід, який одержано за рахунок звукового оформлення торгової 

точки; 

,35,0
3

DD   
(

4) 

D3 – це дохід, який одержано за рахунок використання принципів 

мерчандайзингу в діяльності торгової точки; 

,40,0
4

DD   
(

5) 

D4 – це дохід, який одержано за рахунок симпатії потенційних покупців 

до обслуговуючого персоналу. 

 

Середній розмір доходу з 1 м
2
 у 2012 році становив 110 грн./день. з 

врахуванням середньої площі класичного супермаркету будівельних матеріалів 

1500 м
2
. Таким чином, загальний дохід супермаркету будівельних матеріалів за 

1 день становить: 

1650001500110  D  грн. 

Таким чином, додатково отриманий дохід за рахунок НЛП-заходів за 1 

день відповідно становитиме: 

1) за рахунок візуального впливу на покупця: 

 



5775016500035,0
1

D  грн.; 

 

2) за рахунок впливу на свідомість покупця звуком (музикою): 

 

7425016500045,0
2

D  грн.; 

 

3) за рахунок використання принципів мерчандайзингу: 

 

5775016500035,0
3

D  грн.; 

 

4) за рахунок прихильності покупців до торгової точки (в розумінні 

прихильності до системи обслуговування персоналу): 

 

6600016500040,0
4

D  грн. 

 

Цільова функція (1), враховуючи визначені значення додатково 

одержаного доходу за рахунок впровадження заходів НЛП, матиме вигляд: 

max
66000577507425057750

4321


XXXX

L  (6) 

 

Головним обмеженням у даній системі (в поставленому завданні) є 

бюджет, що виділений для впровадження заходів НЛП – В: 

BXXXX  4321  
(

7) 

 

Отже, як видно з формули, сумарно значення витрат на кожний окремий 

захід повинно становити попередньо визначений бюджет.  

Таким чином, враховуючи бюджет у 700 грн/міс. формула (8) матиме 

вигляд: 



 

7004321  XXXX  
(

8) 

 

Крім того слід пам’ятати, що витрати не можуть становити від’ємне 

значення, а тому показники витрат більші або дорівнюють нулю. 

Відповідно до поставленої задачі цільова функція з обмеженнями має 

такий вигляд: 

 










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i

X
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(

9) 

Розв’яжемо задачу, використовуючи метод множників Лагранжа. Функція 

Лагранжа матиме такий вигляд: 

 

))((
X

D
),( 4321

4

4

3

3

2

2

1

1
4321 XXXXB

X

D

X

D

X

D
XXXXL  

   (10) 

Проведені розрахунки дозволили довести, що функція досягає свого 

максимуму у точці  137;130;146;1300 X , що є точкою локального максимуму. 

Тобто план розподілу грошових ресурсів на впровадження заходів НЛП для 

підприємств промисловості будівельних матеріалів є оптимальним.  

Таблиця 3 

Оптимальний розподіл коштів при бюджеті в 700 грн./день та 

ефективність впроваджених заходів НЛП 

Кодування 

заходу 
Витрати за день, грн. Витрати за рік, грн. Дохід за рік, грн. Ефективність 

X1 130 47450 21078750 444,2 

X2 146 52560 27101250 515,6 

X3 130 47450 21078750 444,2 

X4 137 50005 24090000 481,7 

 

Отже, деякі заходи нейролінгвістичного програмування є менш 



витратними (у порівнянні з максимально допустимим рівнем витрат для 

забезпечення оптимальності розподілу ресурсів), що пояснюється нескладною 

технологією їх використання. Це стосується використання оформлювальних 

матеріалів для вітрин та інтер’єру, а також мерчандайзингу. Такі заходи як 

звукове оформлення торгового приміщення відповідно до принципів 

нейролінгвістичного програмування та проведення тренінгів для персоналу є 

більш витратними, у порівнянні з планом оптимального розподілу ресурсів. 

Але зазначені статті витрат допоможуть досягти синергетичного ефекту від 

застосування усього комплексу заходів нейролінгвістичного програмування, а 

тому вони є виправданими для підприємств промисловості будівельних 

матеріалів.  

Крім того, можна зробити висновок, що за усіма заходами НЛП маємо 

високий коефіцієнт ефективності, що в сукупності забезпечить підприємству 

будівничої галузі достатньо високий рівень доходу. Проранжований за 

зменшенням ефективності ряд заходів НЛП має такий вигляд: звукове 

оформлення торгового приміщення, проведення тренінгів для персоналу, 

оформлення вітрин та інтер’єру; використання принципів мерчандайзингу. Для 

подальшого аналізу ефективності окресленого кола заходів НЛП, призначеного 

для впровадження у практику діяльності підприємства будівничої галузі, 

необхідно проаналізувати такий показник, як вартість надання послуги з 

практичної реалізації намічених заходів (наданню послуг на їх подальше 

використання).  

Висновки. Важливим напрямом підвищення ефективності управління 

витратами підприємств будівельних матеріалів є використання інноваційних 

технологій їх просування на ринок до кінцевого споживача. Використання 

оптимізаційної моделі впровадження засобів нейролінгвістичного 

програмування в управлінні збутом будівельних матеріалів підприємствами 

дозволить ефективно розподіляти відповідні кошти із визначенням річних 

витрат і доходів. Подальшим напрямком досліджень має стати розроблення 

управлінських рішень щодо впровадження моделі у практику господарювання 



підприємств досліджуваної галузі. 
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