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Одним з найбільш важливих шляхів стабільного розвитку підприємства є 

обґрунтований вибір стратегії розвитку, який має бути узгоджений із місією та 

цілями діяльності компанії. Серед векторів розвитку одним з основних є 

збутова діяльність. Діючий механізм збуту продукції - це також один з 

чинників ефективності діяльності підприємства. У науковій літературі досить 

часто ототожнюють поняття «товарообіг», «збут», «продаж», «реалізація 

товарів», «розповсюдження товарів» тощо. Однак, між цими категоріями є 

істотні відмінності. Так, процес збуту передбачає забезпечення поставки товару 

від виробника до споживача, в той час, як реалізація – це лише заключний етап 

збутового процесу. Аналіз підходів різних авторів до визначення поняття 

«збут» [11-15] дозволяє сформувати наступне поняття: збут – це система 

заходів маркетингової діяльності, спрямована на просування, трансфер, 

реалізацію продукції, товарів; сукупність операцій маркетингової діяльності, 

пов’язаних з просуванням продукції від виробника до кінцевого споживача.   

Процес збуту передбачає послідовність етапів, які, в сукупності, 

формують засоби продажу та є фактором зростання обсягів продажу продукції, 

надання послуг. Він включає виконання ряду функцій, які проілюстровано на 

рис.1. 



 

Рисунок 1- Функції збуту 

 

Для повноцінної реалізації функцій збуту необхідна раціонально 

організована система управління збутовою діяльністю, яка передбачає 

наявність її основних компонентів, до складу яких входять цілі збутової 

діяльності, система забезпечення, стратегічна спрямованість, реалізація 

функцій управління збутової діяльності підприємства (планування, організація, 

мотивація, координація, аналіз, контроль). Концептуальна схема управління 

збутовою діяльністю підприємства представлена на рис. 2. 

Управління збутовою діяльністю необхідною ланкою повинно мати 

оцінку ефективності збутової стратегії. Така оцінка повинна відбуватися як в 

сукупності, так й за окремими напрямами, такі як: «фінансові показники та 

показники економічної ефективності», «оцінка внутрішніх логістичних бізнес-

процесів», «якість і розвиток персоналу», «робота з клієнтами». Перший 

напрям можна оцінити за наступними показниками: частка доходу від 

стабільних клієнтів за рік, обсяг реалізації на 1 працівника відділу збуту, частка 

логістичних витрат на збут у загальних витратах підприємства та інші.  
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Рисунок 2 - Концептуальна схема управління збутовою діяльністю 
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Оцінка внутрішніх логістичних бізнес-процесів може відбуватися за 

показниками: частка замовлень, виконаних несвоєчасно (в т. ч. з об’єктивних 

причин), частка повернень, частка браку з вини виробника та інші.  

Якість і розвиток персоналу можна оцінити за показниками: частка 

кваліфікованого персоналу відділу збуту, частка витрат на навчання 

працівників відділу збуту і т.д. Роботу з клієнтами пропонується оцінювати за 

показниками: частка стабільних клієнтів, частка залучених клієнтів, швидкість 

обслуговування клієнтів (кількість своєчасних поставок по відношенню до 

загальної кількості поставок) та інші. 

Крім того, раціональне управління збутовою діяльністю повинно 

базуватися на вивченні особливостей процесу виробництва та умов 

функціонування ринку. 
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