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ВСТУП 

Актуальність теми. Перед підприємствами всіх форм власності, що 

здійснюють свою господарську діяльність на території України, актуальним на 

сьогодні є питання управління збутовою діяльністю. Підвищення ефективності 

господарської діяльності та фінансового стану підприємств напряму пов‘язані з 

вирішенням проблем та спірних питань в системі управління збутовою діяльністю 

підприємств. Особлива увага повинна бути приділена проблемі планування 

перспектив збуту як ефективного методу завоювання товарних ринків з 

обмеженою і розвиненою конкуренцією. Особливістю планування перспектив 

збуту є те, що воно спонукає керівників підприємств до прогнозування майбутніх 

змін у зовнішньому середовищі і наслідків, до яких ці зміни можуть привести, 

особливо до розвитку і вдосконалення інструментів функціонування товарних 

ринків. При цьому слід враховувати, що в силу ряду обставин, а саме: коливань 

економічної кон'юнктури, нестабільності ситуації на товарних і фінансових 

ринках, зміни економічних умов діяльності, вдосконалення інструментів стало 

особливо складним 

Проблемам збутової діяльності та управлінню цим процесом у своїх працях 

велику увагу приділяють такі зарубіжні вчені, як Грант Стюарт, Дж. Болт, 

А. Томпсон, А. Стиркленд, Штерн Льюіс, Ель-Ансарі Адель, Е. Кофлан, 

Д. Ланкастер, Д. Джоббер та ін. Окремі аспекти досліджують Г. Армстронг, 

П. Дойль, Ф. Котлер, А. Романов та ін. Вагомий внесок у дослідження проблем 

збутової діяльності зробили вітчизняні вчені: Л. Балабанова, А. Балабаниць, 

О .Кузьмін, Є. Ромат, О. Майборода, Н. Тарнавська, Р. Ларіна та ін. Незважаючи 

на вагомі наукові здобутки вітчизняних і зарубіжних економістів, слід зазначити, 

що практична розробленість питань управління збутом торгівельних підприємств 

потребує подальшого вивчення в умовах розвитку технологій і комунікацій, 

подальшого вивчення потребує проблема розробки й практичного впровадження 

методики вибору оптимальних каналів збуту товарної продукції. 

Зв’язок роботи з науковими програмами, планами, темами. У 

магістерській роботі представлено результати досліджень, виконаних відповідно 
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до науково-дослідної роботи, що проводиться кафедрою економіки підприємства 

природничо-економічного факультету за темою «Розвиток суб’єктів економічної 

діяльності в умовах мікро- та макроекономічних трансформацій XXI ст.» 

(державний реєстраційний номер 0119U002955, термін дії 2019-2024 рр.). 

Мета і задачі дослідження.  

Метою магістерської роботи є розробка теоретико-методичних і прикладних 

аспектів управління збутовою політикою торгівельного підприємства, а також 

шляхів підвищення її ефективності. 

Завданнями магістерської роботи є: 

- дослідження збутової політики підприємства, як однієї з найважливіших 

складових його діяльності; 

- розкрити суть ролі збутової діяльності у контексті маркетингу; 

- визначити фактори впливу на збутову політику підприємства; 

- провести оцінку загальної характеристики підприємства; 

- проаналізувати управління збутовою діяльністю підприємства; 

- оцінити ефективність збутової діяльності підприємства; 

- розробити загальні рекомендації щодо покращення фінансового стану та 

збутової політики підприємства; 

- розрахувати ефективність від впровадження запропонованих заходів 

щодо вдосконалення управління збутової діяльності. 

Об’єктом дослідження є збутова політика торгівельного підприємства на 

прикладі ПП «Злата СВ».  

Предметом дослідження є сукупність теоретичних та практичних аспектів 

щодо вдосконалення управління збутовою діяльності ПП «Злата СВ».  

Наукова новизна одержаних результатів.  

- дістало подальшого розвитку терміни «управління збутом» та «механізми 

управління збутом»; 

- вдосконалено класифікацію методів оцінки ефективності управління 

збутовою діяльністю;  

- розроблено методичні основи формування процесу і ефективних 
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економічних методів управління збутовою діяльністю підприємства. 

Методи дослідження. У процесі дослідження були використані такі  методи 

як : аналізу і синтезу, наукової абстракції (для уточнення змісту і взаємозв’язків 

понять «збут», «збутова політика», «управління збутом»), вертикальний та 

горизонтальний для аналізу фінансової звітності ПП «Злата СВ», структурно-

логічний аналіз (для визначення структури збутової діяльності підприємства), 

статистично-аналітичний (для аналізу фінансового стану та ефективності 

діяльності підприємства), наукового пізнання,  кількісного аналізу й експертних 

оцінок, порівняння, групування, графічний і табличний (для встановлення 

динамічних змін обсягів випуску й реалізації продукції, наочного зображення 

процесу управління збутовою діяльністю підприємства). 

Особистий внесок здобувача  полягає в обґрунтуванні та розробленні 

заходів щодо вдосконалення збутової діяльності підприємства у сфері торгівлі. 

Практичне значення одержаних результатів. Отримані результати 

дослідження дали змогу обґрунтувати та розробити практичні заходи щодо 

вдосконалення збутової політики досліджуваного торгівельного підприємства.  

Апробація результатів дипломної роботи. За темою магістерської роботи 

було опубліковано одну наукову статтю на Міжнародній науково-практичній 

інтернет-конференції «Тенденції та перспективи розвитку науки і освіти в умовах 

глобалізації» 

Публікації. Кунцевич С. В. Проблеми у збутовій політиці сучасних 

підприємств. Матеріали Міжнародної науково-практичної інтернет-конференції 

«Тенденції та перспективи розвитку науки і освіти в умовах глобалізації»: зб. 

наук. праць. Переяслав : Університет Григорія Сковороди в Переяславі, 2021. 

Вип. 75. С. 71-74 

Структура та обсяг дипломної роботи. Магістерська робота складається зі 

вступу, трьох розділів, висновків, списку використаних джерел, додатків. 

Загальний обсяг роботи 141 сторінка комп’ютерного тексту з них 110 сторінок 

основного тесту, робота містить 31 таблицю і 10 рисунків, 17 додатків та список 

використаних джерел із 72 найменувань.  
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ВИСНОВКИ 

У тeopeтичній чacтині poбoти пoкaзaнo, щo у cучacних умoвaх вeликoгo 

знaчeння нaбувaє підвищeння eфeктивнocті cиcтeми peaлізaції пpoдукції нa 

підпpиємcтві. Пpичинaми цьoму є пocилeння кoнкуpeнції зa pинки збуту, більш 

жopcткі вимoги cпoживaчів дo якocті oбcлугoвувaння, зpocтaння витpaт, 

пoв‘язaних із peaлізaцією пpoдукції.  

Визначено, що управління продажами є диференційованою діяльністю в 

області збуту продукції, від ефективності організації якої, залежить прибутковість 

діяльності підприємства. Загалом управління збутом є багатогранною системою, 

яка заснована на маркетингу, торгівлі та менеджменті. В цілому, його можна 

розділити на три частини - торговельні операції, стратегія і аналітика. 

З’ясовано, що збутова політика – це сукупність взаємозв’язаних елементів 

збутової діяльності, спрямованих на задоволення потреб споживачів шляхом 

оптимального використання збутового потенціалу підприємства і забезпечення на 

цій основі ефективності продажу. Зазначаємо, що збут є класичним показником 

результативності маркетингу і визначальним критерієм в управлінні життєвим 

циклом підприємства. 

В результаті дослідження приходимо до висновку, що проблеми збуту 

підприємствам необхідно вирішувати під час розробки маркетингової політики. 

Саме на цьому етапі слід прийняти рішення стосовно вибору ринків збуту, 

методів збуту і його стимулювання. Розробка збутової політики підприємства 

передбачає визначення пріоритетних напрямків, засобів та методів, необхідних 

для активізації збуту. 

Ключовими факторами успіху підприємства у сфері збуту є асортиментна 

політика, а також уміння втримувати покупців і залучати нових. Залежно від міри 

реалізації цих завдань можна отримати частковий провал, повний провал, успіх 

або частковий успіх. 

Здійснивши аналіз фінансово-економічних показників ПП «Злата СВ», 

можна стверджувати що дане підприємство є фінансово не стійке, та без 

радикальних змін у роботі не має перспективи для подальшого розвитку та 
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модернізації. Фінансовий стан підприємства в цілому можна оцінити негативно, у 

зв’язку з невідповідністю загальних розрахованих показників нормативним 

значенням; що свідчить про збитковість підприємства. 

За проведеним аналізу фінансового стану ПП «Злата СВ» за 2018-2020 рр. 

можна зробити висновок про те, що баланс підприємства є неліквідним; структура 

балансу є негативною; підприємство неплатоспроможне, підприємству не 

вистачає ресурсів для погашення поточних зобов’язань. Аналіз 

платоспроможності підприємства показав, що підприємство нестійке. Аналіз 

ділової активності підприємства показав, що підприємство неплатоспроможне, 

неконкурентоспроможне, термін виконання зобов’язання збільшується. Аналіз 

рентабельності підприємства показав, що підприємство є нерентабельними та 

збитковим. 

Проаналізувавши збутову діяльність ПП «Злата СВ», можна зробити 

наступний висновок що безпосереднє управління збутовою діяльності здійснює 

керівник, також на підприємстві не розроблена чітка маркетингова стратегія, 

відсутні конкретні та чітко вимірювальні цілі, а керівництво діє ситуативно в 

залежності від зовнішніх і внутрішніх факторів. Внаслідок чого підприємство 

втрачає постійних клієнтів і отримує фінансовий збиток від операційної 

діяльності. Використання засобів маркетингових комунікацій на ПП «Злата СВ» 

відсутнє,  тому підприємству доцільно вдосконалити власну систему управління 

збутом і впровадити її на основі стратегічного маркетингового управління. 

Провівши комплексну оцінку ефективності збутової діяльності ПП «Злата 

СВ» підприємства дало можливість виявити слабкі сторони збутової політики на 

підприємстві і на основі цього розробити рекомендації для покращення збутової 

політики та фінансових результатів загалом. 

Для удосконалення збутової діяльності запропоновано наступні групи 

заходів, котрі спроможні укріпити позиції ПП «Злата СВ», саме проведення 

рекламної компанії, створення власного сайту, впровадження інтернет торгівлі та 

активне ведення соціальних мереж.  

Розрахунки проектних значень основних показників роботи підприємства 
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довели, що впровадження запропонованих заходів сприятиме збільшенню 

споживачів продукції підприємства, а отже і збільшенню доходу, прибутку та 

покращенню рентабельності діяльності. В рамках розрахунку очікуваних 

результатів було визначено, що за допомогою даного заходу підприємство здатне 

покращити динаміку росту прибутку та рентабельності діяльності підприємства.  

Таким чином, поставлена мета дослідження досягнута, поставлені завдання 

виконано, але з врахуванням постійних змін зовнішнього середовища управління 

збутовою діяльністю підприємства потребує подальших досліджень 
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