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Зовнішньоекономічна діяльність завжди була і залишається важливою складовою суспільного розвитку України, незважаючи на зміни в політичній ситуації, економічній кон`юнктурі та правовому середовищі країни.
У міжнародній економічній діяльності дуже велика кількість угод здійснюється не прямо, а за допомогою посередників, представників. Більше половини світової торгівлі здійснюється за допомогою представників або посередників, без яких неможливо було б вирішити багато питань у підприємництві.
Допомога посередників може використовуватися для пошуку закордонних контрагентів, підготовки і укладання угоди, транспортно-експедиційні послуги, страхування товарів при транспортуванні, виконання митних формальностей, проведення рекламних і інших заходів для просування товару на ринки інших країн, технічного обслуговування.
Право представництва — дуже складне. Особливо багато питань виникає про права представника і наслідки його дій. Для того, щоб звести ці труднощі до мінімуму, потрібно якомога детальніше передбачити всі питання в угоді про посередництво. В міжнародній практиці є багато видів посередників, кожен з яких має свою специфіку.
В наш час складається так, що довіритель знаходиться в більш сильному економічному положенні, порівняно з посередником, і нерідко може диктувати посереднику умови угоди, які можуть бути невигідними для посередника. Хоча трапляються випадки, коли виробник не в змозі боротися з посередниками, які надійно захопили збутовий ринок. На сьогоднішній день дана тема має досить актуальний характер. Адже, сьогодні важко знайти підприємця, який би не користувався послугами посередників чи сам не виступав в ролі посередника при здійсненні купівлі-продажу, оренди, лізингу, підряду, інших комерційних операцій. Майже немає такої галузі комерційної діяльності, пов`язаної із обміном товарами і послугами, у якій би посередники не відігравали вирішальної ролі.
Завданнями роботи є з`ясування сутності і сукупності закономірностей посередницької діяльності, з`ясувати сутність, концепцію, загальну характеристику і зміст діяльності посередницьких фірм; знати організаційно-господарські форми посередницьких організацій і управління ними, форми розрахунків посередницьких організацій з партнерами, механізм формування прибутку і його планування, методи забезпечення вигідних комерційних угод. Мати уявлення про основні напрямки розвитку та вдосконалення комерційної діяльності посередницьких організацій, а також враховувати зміни конкурентного середовища і управляти міжнародною конкурентоспроможністю посередницької фірми на зовнішніх ринках, а також виявити та вказати фактори, що спричиняють сповільнення процесу збільшення кількості та якості діяльності торгово-посередницьких підприємств. У роботі проаналізовані стан українських торгово-посередницьких фірм на прикладі конкретного підприємства, виявлені загальні тенденції розвитку торгового посередництва в Україні.
Практичне значення роботи полягає в тому, що дозволить фахівцю аналізувати результати комерційної діяльності, розробляти відповідні заходи щодо розвитку та підвищення її ефективності, визначати і встановлювати ціни на закупівлю і продаж товарів і послуг комерційних організацій, а також використовувати комп`ютерні технології в комерційній діяльності, а також проведення рекомендацій щодо удосконалення роботи торгово-посередницьких фірм в Україні.
Основною метою роботи є опанування знаннями щодо організації ефективної посередницької діяльності та управління нею на комерційних засадах.
Об`єктом дослідження в роботі є товариство з обмеженою відповідальністю ”Грот-МК”, яке займається посередницькою діяльністю в сфері будівельних матеріалів.
Предметом дослідження роботи є процеси, які пов’язані з діяльністю торгово-посередницьких фірм при організації ефективного руху товарів.
Предмет роботи „Організація діяльності торгово-посередницьких фірм” полягає у вивченні сукупності закономірностей і засад організації і управління діяльністю посередницьких фірм як комплексного соціально-економічного явища. Не зважаючи на наявність і значний розвиток практики посередницької діяльності в Україні, на сьогоднішній день у науковій і навчальній літературі не має чіткого визначення, що таке “посередницька діяльність”, якими є критерії віднесення господарської діяльності до посередницької, у чому полягають засади її організації, управління нею, її сутність, закономірності, технологія тощо. Є лише розрізнені навчальні матеріали, окремі наукові статті, у яких розглядаються лише деякі сторони здійснення посередницької діяльності.
Будь-яка посередницька діяльність здійснюється в основному з метою отримання прибутку і таким чином вона носить комерційний характер. Ефективність посередницької діяльності на комерційних засадах може бути забезпечена лише у випадку, коли доходи посередників від закупівлі продукції у постачальників (виробників, продавців) і наступного її продажу (перепродажу) будуть вищі за власні витрати посередників.

Підводячи підсумок, можна зробити висновок, що, при здійсненні зовнішньоекономічної діяльності, фірмі необхідно ретельно підходити до вибору посередника, а також правильно укладати угоди. Практика показує, що ґрунтовне формулювання договірних умов являється одним з надійних засобів, щоб уникнути виникнення непорозумінь в майбутньому, особливо, приймаючи до уваги багатоаспектність проблем, які виникають при укладанні і виконанні угоди (комерційні, валютно-фінансові, юридичні, транспортні та інші проблеми).
Інтереси продавця, посередника і покупця далеко не зовсім співпадають і у випадку неналежного виконання обов`язків посередником виробник несе як юридичну, так і фінансову відповідальність. Але це, в свою чергу, залежить від умов договору, який уклали сторони. Тобто необхідно врахувати ризик невиконання умов договору і намагатися знайти засоби зниження можливих негативних наслідків. 
Як зазначалося раніше, комерційний успіх торговельно-посередницької фірми на світовому ринку значною мірою залежить від взаємовідносин з принципалом — виробником товару. Положення посередника на ринку має певне протиріччя: з одного боку, він як повноправний представник принципала залежить від нього, з іншого — він повинен мати достатній рівень самостійності, тобто діяти автономно стосовно експортера, реалізуючи власну ринкову стратегію. Залучення торговельного посередника, в послугах якого, як правило, зацікавлена фірма-експортер, дає змогу: запобігти інвестуванню значних коштів в організацію збутової мережі на території країни-експортера або за кордоном, оскільки торговельно-посередницькі фірми мають власну матеріально-технічну базу; збільшити прибуток за рахунок продажу товару на іноземному ринку безпосередньо в моменти поліпшення кон`юнктури за вищими цінами, можливо в результаті того, що посередники, перебуваючи поряд з кінцевими споживачами, чутливо реагують на будь-які зміни попиту; звільнити експортера від багатьох операцій, пов`язаних з реалізацією товару (доставка до країни-імпортера, сортування та пакування, підбір за асортиментом, пристосування до вимог місцевого ринку, реклама тощо); скористатися капіталом торговельно-посередницьких фірм для фінансування угод як на основі короткотермінового, так і середньо термінового кредитування; проникнути на регіональні ринки деяких товарів, що майже монополізовані торговими посередниками і є недосяжними для встановлення прямих контактів зі споживачами.
Однак збут через торгово-посередницькі фірми має й певні недоліки, які в основному полягають у втраті експортером безпосередніх контактів зі споживачами на зарубіжних ринках і значній залежності від сумлінності та підприємницької активності посередника.
В практиці міжнародної торгівлі до 65% товарів продається через посередницькі фірми.
Вибираючи посередника фірма повинна бути впевнена в тому, що посередник не буде продавати товар конкурентним фірмам. Слід надавати перевагу відомим посередницьким фірмам, які зарекомендували себе на ринку збуту як надійний партнер. Необхідно також з`ясувати, в якому банку відкритий рахунок посередника, де знаходяться його магазини, їх кількість і якість обслуговування споживачів. Тому, перш за все, необхідно укласти пробну короткострокову угоду з декількома посередницькими фірмами для того, щоб в майбутньому обрати більш надійного посередника. Крім того, вибір торгово-посередницької фірми залежить від виду виконуваних операцій.
Залучення посередників допомагає підвищити економність зовнішньоторгових операцій, враховуючи навіть виплату винагороди посередникам. Недоцільно залучати посередників, якщо вони не забезпечують отримання додаткового прибутку в порівнянні з тим, який експортери отримують при самостійному збуті товарів.
Процес переходу до ринкової економіки з незалежним розвитком ринкових відносин і регулюючою роллю держави виявився в нашій країні дуже складним, непослідовним і не комплексним. Однак за усіх об`єктивних і суб`єктивних причин, які стримували і зараз стримують становлення ринку, політика, яка спрямована на перехід до ринкової системи, залишається незмінною.
Практика здійснення економічних реформ в Україні показує, що монополістичний бар`єр на шляху розвитку сфери посередництва є однією з самих серйозних перешкод і його важко подолати. Демонополізація економіки в цілому і сфері обігу зокрема вимагає практичної реалізації багатьох заходів, серед яких слід назвати подальший розвиток антимонопольного законодавства і законодавства та юридичної практики щодо банкрутства і санації підприємств, грошову приватизацію великих монопольних об`єктів, структурну перебудову економіки, зниження податкового пресу на підприємців тощо.
Ефективна посередницька діяльність можлива лише в умовах функціонування ринкового механізму. Тому не виважене з боку держави регулювання сповільнює всі процеси, які відбуваються в сфері посередництва, перешкоджаючи розвитку посередницької діяльності. 
Розвиток посередницької діяльності, особливо її матеріально-технічної бази, дуже тісно пов`язаний з впровадженням науково-технічних досягнень. По відношенню до посередницької діяльності досягнення науково-технічного прогресу впроваджуються насамперед в організацію й управління (комп`ютеризація, нові інформаційні технології, Internet тощо) і матеріально-технічну базу (автоматизовані склади, нове складське обладнання, механізація і автоматизація складських процесів тощо). Нові досягнення науково-технічного прогресу потребують й нових способів організації посередницької діяльності. Крім цього, розповсюдження досягнень науково-технічного прогресу слід враховувати в посередницькій діяльності при закупівлі нових товарів з новими властивостями. 
Комерційна діяльність посередників спрямована на формування ринку споживача, тобто такого його стану, коли пропозиція товарів перевищую попит на них. Такий підхід визначає пріоритет споживача, оскільки у нього є альтернатива вибору товару. Він дозволяє також домагатися зростання доходів посередницьких фірм за умови їх прагнення до постійного задоволення попиту споживачів.
Ринкова економіка в обов`язковому порядку носить конкурентний характер і тому комерційна діяльність посередників повинна враховувати, що кожен учасник ринку, насамперед виробник, покупець, інший посередник, виступає як конкуруюча сторона по відношенню до інших його учасників. Неминучість конкуренції поміж посередниками викликана навіть і в перехідній економіці України пріоритетом покупців над продавцями. У своєму прагненні до задоволення запитів споживачів посередники реалізують власний економічний суверенітет, лише вступаючи у взаємне суперництво за увагу покупців (споживачів).
Слід підкреслити, що між покупцями в будь-якій країні з ринковою економікою, як вільними суб`єктами економічних відносин, теж існує конкуренція. Але в жодній країні з перевагою ринку покупця вона не має домінуючого значення. У таких країнах основними конкуруючими сторонами виступають саме підприємці, у тому числі й посередники.
Сучасна конкуренція є регульованою з боку держави. При цьому регулювання її засад виступає однією з необхідних складових соціально-економічної гармонізації інтересів всіх учасників підприємницьких відносин. Регулювання конкурентних засад ринкової економіки державою підкорене головній задачі — недопущенню монополізації ринку товарів і послуг окремими фірмами, у тому числі й посередницькими. 
Аналіз торговельно-посередницької діяльності у ринковій економіці показав, що в практиці торгівлі усе більш поширюються операції, які здійснюються при сприянні незалежних від виробників торгових фірм, організацій і приватних осіб, які функціонують між виробниками і споживачами товарів. З комерційної точки зору, до усіх фірм, організацій і приватних осіб застосовне поняття „торгові посередники”. 
Звертання до посередників у зовнішній торгівлі обумовлено багатьма причинами і може забезпечувати ряд переваг:
• фірма-експортер не вкладає яких-небудь значних коштів;
• організація збутової мережі на території країни-імпортера;
• оскільки посередницькі фірми звичайно мають власну матеріально-технічну базу;
• складські приміщення, демонстраційні зали, ремонтні майстерні, а іноді і свої роздрібні магазини;
• експортер звільнений від багатьох турбот, зв'язаних з реалізацією товару (доставка в країну імпортера, сортування, пакування, підбор по асортименту, пристосування до вимог місцевого ринку);
• відкриття ринків, недоступних для встановлення прямих контактів.
Ефективність управління підприємницькою діяльністю торговельно-посередницького підприємства певною мірою визначається станом та кон'юнктурою ринків, на яких працює або з якими взаємодіє підприємство. На сам перед підприємство є невід’ємною частиною державного устрою, тому йому треба працювати в умовах діючого законодавства. Так як імпортує продукцію з-за кордону необхідно в першу чергу зважати на обмеження які установила держава в даній сфері підприємництва. Деякі товари підлягають імпортним квотам або кількісними обмеженням. Законодавство, яке обмежує імпорт, може мати найрізноманітнішу спрямованість.
Головними напрямами розвитку управління торговельно-посередницького підприємства є:
• маркетингові поліпшення, які припускають рішення наступних задач: комплексне вивчення ринку; виявлення потенційного попиту і незадоволених потреб; планування товарного асортименту і цін; розробка мір для найбільш повного задоволення існуючого попиту; планування і здійснення збуту;
• розробка заходів для удосконалювання керування й організації виробництва; доцільність диверсифікації, яка виступає ефективним засобом для забезпечення зростання діяльності підприємства. Диверсифікація товару займає особливе місце в товарній політиці підприємства, бо вона створює можливість адекватно реагувати на зміну споживачів та ефективно планувати товарну політику фірми;
• прорахунок можливого прибутку за комерційним договором, який покликаний визначити результат даної комерційної операції шляхом співставлення доходів та витрат торговельного підприємства, пов'язаних з її здійсненням, оцінкою величи¬ни чистого прибутку підприємства від здійснення угоди.
Оцінка ефективності торговельно-посередницької діяльності на підприємстві дозволяє представити наступні узагальнюючі висновки:
• вести розробку бізнес-планів, контрольних цифр про плановане залучення ресурсів, обсягах реалізації, витрат і доході;.
• розробити стратегію підвищення ефективності господарювання;
• розрахувати критичний обсяг товарообігу як нижню межу беззбитковості. 
У силу того, що посередниками є різні спеціалізовані організації, роль їх дуже велика. Центральне місце серед посередників у дистрибуції займають торгові посередники, що крім безпосередньо функцій обміну (купівлі-продажу) товару можуть виконувати і багато інших функцій.
У дипломній роботі були розглянуті основні моменти діяльності підприємства, що спеціалізується на постачаннях продукції промислового призначення.
ТзОВ „Грот-МК” для удосконалення менеджменту торговельно-посередницької діяльності необхідно:
• мати у своєму розпорядженні відданих компанії службовців і постійно здійснювати підготовку фахівців, тому що гасло "кадри вирішують усе" залишається актуальним у даний час;
• вміти швидко прийняти й обробити інформацію про замовлення; визначити джерело виконання отриманого замовлення; провести моніторинг виконання і доставки замовлення споживачу;
• пристосуватися до факторів зовнішнього оточення і пропонувати споживачам саме те, що вони бажають і здатні придбати;
• провести оцінку необхідних витрат і визначити торгову (комерційну) націнку.
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