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УПРАВЛІННЯ ЗБУТОВОЮ ДІЯЛЬНІСТЬ ТОРГОВОГО ПІДПРИЄМСТВА 
 

В даний час збутова діяльність є значущою сферою функціонування будь-якого підприємства. Які б товари 

не виробляли підприємства, одна з основних задач, які доводиться вирішувати співробітникам відділу збуту, – 

це як максимізувати обсяги збуту, а працівникам відділу маркетингу – як захопити якомога більшу частку ринку. 

Але крім цього, підприємству необхідно сформувати ефективну збутову систему.  

Поняття «збут» можна розглядати як в широкому так й вузькому значенні. В широкому розумінні це поняття 

означає процес, що охоплює всі операції, починаючи з виходу виробу за межі підприємства-виробника та 

закінчуючи переданням товару покупцеві. Збут у широкому розумінні – процес організації транспортування, 

складування, підтримки запасів, доробки, просування до оптових і роздрібних торговельних ланок, 
передпродажної підготовки, упакування й реалізації товарів з метою задоволення потреб покупців і отримання 

на цій основі прибутку. Збут у вузькому значенні (продаж, реалізація) – процес безпосереднього спілкування 

продавця й покупця, спрямований на отримання прибутку і потребуючий знань, навичок і певного рівня торгової 

компетенції [1]. 

Збут – це процес просування товару від виробника до споживача, що включає транспортування товару, 

складування, зберігання, підтримування запасів на потрібному рівні, просування дооптовим і роздрібним 

торговцям, передпродажну підготовку, оформлення замовлень, документів і страховок, здійснення контролю за 

рухом вантажів і продаж товару. 

Організація системи збуту продукції – ключова ланка маркетингу і свого роду фінішний комплекс у всій 

діяльності компанії по створенню, виробництву і доведенню продукту до споживача. Для того, щоб забезпечити 

максимальну ефективність збутової діяльності необхідно провести ряд заходів: 1) підвищення ефективності 

збутової діяльності всередині компанії. Щоб забезпечити результативність роботи менеджерів з продажу, 
необхідно провести ряд заходів щодо поліпшення збуту продукції. 2) важливо створити максимально ефективну 

структуру продажів: саме з неї починається ефективна система збуту. Така структура не може бути однакова для 

всіх компаній. 3) критично важливо підготувати оптимальну систему мотивації менеджерів з продажу, 

орієнтовану на цілі і завдання по збуту продукції. Оптимізація каналів збуту починається з оптимізації моделі 

дистрибуції, прийняття стратегічного рішення про роботу з власними збутовими каналами (наприклад, філіями 

або дочірніми компаніями) або з посередниками – наприклад, дилерами, дистриб'юторами, торговими мережами 

і ін. 4) організація системи збуту компанії є ключовою ланкою в розробці чітких правил і комерційних умов для 

всіх каналів продажів. Вироблення найбільш вигідних умов для торгових партнерів при дотриманні заданого 

рівня рентабельності продажів компанії – ось основна мета комерційної політики. 

Збутова діяльність відіграє ключову роль у багатьох областях стратегічного планування підприємства [2]. 

Збутова діяльність підприємства припускає пряму залежність від зовнішнього середовища. Не можна не 
враховувати економічну та політичну стійкість країни, стабільність законодавчої бази, соціальну сферу, а також 

учасників ринкових відносин. У процесі формування системи збуту продукції необхідно враховувати купівельну 

спроможність населення, обмеженість ресурсів, технічні та технологічні можливості підприємства, ефективність 

функціонування каналів збуту відбивається на ціновій політиці. 

Сучасною системою збуту продукції можна вважати організацію системи збуту яка буде орієнтована на 

клієнта. Орієнтація на клієнта – нова ступінь розвитку системи продажу, де економічні вигоди повинні 

враховуватися для обох сторін. Огляд напрацювань з питань збутової діяльності дозволив виділити такі основні 

напрями її реалізації:  розробка та впровадження стратегії розподілу;  вибір стратегії просування продукції через 

канал розподілу; забезпечення процесів маркетинг-логістики;  мотивація збутового персоналу. 
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