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Станом на сьогодні, попри позитивний фінансовий та 

економічний результат господарювання, процес управлін-

ня маркетинговою діяльністю на досліджуваному об’єкті 

характеризується певними проблемними аспектами. Така 

умова формує вимогу щодо розробки інструментарію та 

методів удосконалення такого виду діяльності на ТОВ 

«БЕСТТРЕЙДЗ». 

З метою оптимізації процесу управління маркетинго-

вою діяльністю пропонується розробити ефективну марке-

тингову стратегію, яка буде враховувати всі можливі цілі 

діяльності підприємства. Маркетингова стратегія визначає 

успішний шлях розвитку підприємства, особливо в умовах 

зростаючої конкуренції та змін на ринку. Ефективна марке-

тингова стратегія дозволить збільшити фінансовий стан та 

підвищити основні показники техніко-економічного стану.  
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З метою розробки ефективної стратегії, не зважаючи 
на його галузеву приналежність, є метод розробки та вико-
ристання ключових правил управління.  

Нижче наведемо правила управління, які нададуть 
можливість підприємству, а саме ТОВ «БЕСТТРЕЙДЗ», 
оптимізувати свою маркетингову діяльність та досягати 
більшого успіху на ринку. 

Оскільки маркетингова діяльність підприємства пе-
редбачає управління збутом, пропонується розробити ме-
тоди оптимізації даного процесу. Одним із альтернативних 
методів є метод використання ключових правил та технік. 
З метою організації ефективного робочого середовища, пі-
дприємство ТОВ «БЕСТТРЕЙДЗ» в процесі управління 
збутовою діяльністю повинно дотримуватися основних 
правил логістики: 

– правило під номером один має назву «Необхідний 
товар». Сутність даного правила полягає в тому, що замов-
ники очікують на товар, який їм дійсно потрібен і за який 
вони готові платити або вже заплатили [1]; 

– правило під номером два має назву «Товар необ-
хідної кількості». Це правило передбачає доставку товару 
у тому обсязі, який точно відповідає потребі клієнта. Оскі-
льки клієнт потребує саме цю кількість товару: ані більше, 
ані менше [1]; 

– правило під номером три має назву товар «Належ-
ної якості». Третє правило вимагає, щоб перевезення това-
ру не мало негативного впливу на його якість. Це означає, 
що клієнт завжди повинен отримувати товар високої якос-
ті. Логістика має забезпечити виконання всіх вимог у про-
цесі перевезення товару до споживача; 

– правило під номером чотири і п’ять – це відповідно 
«Необхідне місце» і «Необхідний час». Вони передбача-
ють, що постачальник повинен доставити товар, замовле-
ний клієнтом, лише у вказане місце і лише у визначений 
час, який вказав замовник [2; 3]; 
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– правило під номером шість має назву «Найменші 
витрати». Це правило обмежує постачальника у тому, щоб 
він не зміг встановлювати високі вартості за доставку то-
вару клієнту. Ніхто не бажає платити додаткові витрати за 
доставку, тому вони повинні бути зведені до мінімуму [4]; 

– останнє, сьоме правило має назву «Необхідний клі-
єнт». Це положення передбачає, що постачальник повинен 
забезпечити доставку товару саме тому клієнту, який його 
замовив. Якщо компанія дотримується основних правил, 
то вона зможе успішно виконати свою місію, досягнути 
цілей і виконати завдання [5]. 

Суворе дотримання вище зазначених правил забезпе-
чує виконання основної мети збутової діяльності підпри-
ємства, не зважаючи на його галузеву приналежність – на-
явність необхідної продукції в необхідному місці у необ-
хідний день і час, у необхідній кількості й асортименті при 
мінімальному рівні витрат. 

Запропоновані вище методи оптимізації процесу управ-
ління маркетинговою діяльністю ТОВ «БЕСТТРЕЙДЗ» ха-
рактеризуються певним економічним результатом. Пропо-
нується розробити ефективну маркетингову стратегію, яка 
буде враховувати всі можливі цілі діяльності підприємства. 
Ефективна маркетингова стратегія дозволить збільшити 
фінансовий стан та підвищити основні показники фінансово-
економічного стану ТОВ «БЕСТТРЕЙДЗ».  
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