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УПРАВЛІННЯ ЗБУТОВОЮ ДІЯЛЬНІСТЮ ЯК ЧИННИК ПІДВИЩЕННЯ ПРИБУТКОВОСТІ 

ПІДПРИЄМСТВА З ВРАХУВАННЯМ МОТИВАЦІЙНОГО АСПЕКТУ 

 

Ефективне управління збутовою діяльністю є одним із ключових важелів забезпечення прибутковості 

підприємства. У сучасних умовах конкурентного ринку збут перестав бути чисто операційною функцією – він 

стає стратегічною складовою, що визначає обсяг виручки, рівень рентабельності та довгострокову стійкість 

бізнесу. Головна мета управління збутом – забезпечення оптимального співвідношення між обсягами продажів, 

витратами на їх забезпечення та маржинальністю продукції, що вимагає системного підходу до планування, 

організації, стимулювання та контролю збутових процесів [1]. 

Планування збутової діяльності має починатися з аналізу ринку, потреб цільових сегментів і конкурентних 

переваг продукції. На рівні стратегічного плану слід визначити цільові сегменти, канали реалізації, цінову 

політику та прогнозні обсяги продажів. Раціональне планування дозволяє більш точно розподілити ресурси, 

уникнути надмірних витрат на зберігання й логістику.  

Організація каналів збуту та управління мережею партнерів – ще один важливий компонент. Вибір між 

прямими та непрямими каналами, розвиток дилерської мережі, робота з рітейлерами або вихід на електронні 

майданчики має базуватися на аналізі маржинальності кожного каналу. У багатьох випадках розвиток 

електронної торгівлі та омніканальності дає можливість знизити змінні витрати на продаж і розширити ринок 

збуту без пропорційного зростання витрат, що підвищує загальну прибутковість компанії. Водночас неправильне 

поєднання каналів може призвести до канібалізації продажів.  

Ефективна збутова політика неможлива без мотивації та професіоналізації збутового персоналу. Система 

мотивації має бути побудована так, щоб спрямовувати зусилля менеджерів із продажу на продукти та ринки з 

вищою маржинальністю, а не лише на максимальний обсяг продажів. Комбінування фіксованої частини 

заробітної плати з бонусами за досягнення цільових маржинальних показників, а також впровадження KPI, що 

вимірюють прибутковість, дозволяє змінити поведінку продавців у бік підвищення рентабельності. Крім того, 

інвестиції в навчання збутової команди (навички переговорів, управління категоріями, роботи з CRM) 

підвищують коефіцієнт конверсії лідів у угоди та середній чек.  

Цифрові інструменти та CRM-системи відіграють критичну роль у модернізації збуту. Вони дозволяють 

автоматизувати облік потенційних клієнтів, відслідковувати життєвий цикл замовлення, оптимізувати маршрути 

полівих менеджерів та оцінювати ефективність промоакцій. Аналіз даних продажів дає змогу виявляти найбільш 

прибуткові сегменти, коригувати цінову політику та планувати акції, що дійсно збільшують маржу.  

Контроль і оцінювання результатів збутової діяльності необхідні для забезпечення зворотного зв’язку та 

оперативної корекції стратегії. Показники, які слід моніторити: обсяг продажів за каналами, маржинальність 

товарних груп, середній чек, витрати на залучення клієнта (CAC), цикл продажу, частка повторних покупок. 

Регулярний аналіз дозволяє виявляти «слабкі місця» (наприклад, низька маржа у певних регіонах, висока частка 

повернень) та впроваджувати коригуючі заходи: зміну тарифів, перегляд умов співпраці з дистриб’юторами або 

оптимізацію логістики.  

Економічний ефект від поліпшення управління збутом реалізується через декілька каналів: зростання 

виручки (ширше охоплення ринку, підвищений середній чек), зниження змінних і операційних витрат 

(оптимізація логістики, автоматизація процесів), а також підвищення маржинальності (фокус на прибуткові 

товари/канали). В сукупності ці фактори приводять до зростання чистого прибутку та покращення показників 

рентабельності активів і власного капіталу. [2].  

Отже, управління збутовою діяльністю – це не лише організаційна частина бізнесу, а стратегічний фактор, 

безпосередньо пов’язаний із формуванням прибутку. Інтегрований підхід, що поєднує аналітику, цифрові 

інструменти, правомірну мотивацію персоналу і оптимізацію каналів збуту, дозволяє підприємствам підвищити 

операційну ефективність і досягти стійкого зростання рентабельності. 
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