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Постановка проблеми. Ринкова економіка постійно диктує 

підприємствам умови щодо удосконалення процесів виробництва, виготовлення 

конкурентоспроможної продукції, вимагає застосовувати прогресивні 

досягнення науково-технічного прогресу та впроваджувати новації в процеси 

управління, проте не слід залишати без уваги те, що без коректної збутової 

політики та ефективної збутової діяльності процес реалізації товарів може 

гальмуватися.  

Тому розробці та реалізації ефективної збутової політики мають 

передувати заходи з визначення оптимальних засобів та обґрунтованого вибору 

організаційних форм забезпечення процесу збуту товарів, що наддасть змогу  

боротися за розширення частки ринку і  набуття нових конкурентних переваг, 

зокрема. Будучи логічною завершальною стадією в діяльності виробничих 

підприємств та посередницькою для торговельних, збут бере на себе функцію 

зворотного взаємозв’язку та сприяє своєчасній ринковій орієнтації підприємств, 

а тому  постійна оптимізація та удосконалення системи управління збутом та 

збутової діяльності є актуальною проблемою наразі. 

Аналіз останніх досліджень і публікацій. В сучасних умовах 

функціонування торговельних підприємств на ринку, що характеризуються 

підвищеним рівнем ризику та невизначеністю, використання стратегічного 

підходу до організації збутової діяльності є єдиною і необхідною передумовою 

її вдосконалення, що забезпечить не тільки короткочасний комерційний успіх, 

але й посилить стратегічне спрямування [1, 2]. 

Збутова політика підприємств базується на стратегії збуту і визначається 

як сукупність тактичних заходів щодо формування попиту, встановлення 

взаємовідносин із покупцями, ціноутворення, транспортування, товароруху, 

стимулювання збуту, сервісу й реклами, спрямованих на реалізацію стратегій і 

досягнення цілей збутової діяльності підприємства в перспективі.  

Збутовий потенціал підприємства визначається як сукупність 

інформаційних, матеріальних, фінансових, управлінських і комунікативних 

ресурсів і можливостей збуту, що забезпечують готовність і спроможність 

підприємства здійснювати вивід товару на ринок, його реалізацію при 

постійному вдосконаленні технології збуту [3, 4]. 

Питання організації збутової діяльності розглядалися в роботах ряду 

науковців: Хершгена Х., Балабанової Л. В., Еванса Дж., Соловйова Б. А., Бурцева 
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В. В., Вітта Ю., Діксона П. Р., Дейяна А., Залманової М. Є., Костоглодова Д. Д., 

Прокопенка М. Д., Парцирної Т. М., Скотта Д. Г., Пурліка В. М. та ін.  

Проте наразі залишається актуальною потреба підвищувати рівень 

ефективності збутових процесів та оперативно реагувати управлінцям на зміну 

умов реалізації товарів на ринку, що пояснюється постійною зацікавленістю 

вітчизняних підприємців у вдосконаленні процесу реалізації продукції як 

важливої функціональної складової діяльності підприємства. Зважаючи на те, що 

основною метою збуту, як правило, постає реалізація товарів і послуг 

споживачам при відповідному рівні якості збутового сервісу, то можна знову 

констатувати актуальність даної проблематики й наразі [5, 10].  

Торговельні підприємства в своїй збутовій діяльності виділяють такі 

компоненти процесів реалізації збутових стратегій: для посилення своєї цільової 

орієнтації торговельні підприємства розробляють стратегії активної взаємодії та 

взаємозв’язку з покупцями; шукають оптимальну стратегію управління збутовим 

потенціалом та виявлення його резервів, а також реалізують стратегії управління 

збутовими ризиками задля удосконалення адаптивного механізму до вимог 

ринкового середовища. 

Невирішені складові загальної проблеми. Ефективна система 

управління збутом як інструмент результативної конкурентної політики та 

використання збутового потенціалу виступає підґрунтям для набуття 

підприємством конкурентних переваг. Саме тому в сучасній українській 

науковій літературі питання вдосконалення збутової діяльності та формування 

конкурентних переваг за рахунок розробки і реалізації стратегій в галузі збуту 

залишаються актуальними й надалі.  

Формулювання цілей статті. Розробка та реалізація ефективної збутової 

політики, будучи заключним етапом процесу комерційної діяльності 

торговельного підприємства, головною метою визначає досягнення стратегічних 

цілей, набуття довгострокових переваг та забезпечення сталого розвитку.  

Тому основним завданням в даному дослідженні є визначення та 

обґрунтування шляхів  удосконалення  і застосування  нових методів,  технічних  

засобів та організаційних заходів в системі збуту, а також оцінювання збутового 

потенціалу торговельного підприємства, що зорієнтує його на довгостроковий 

результат.  

Викладення основного матеріалу дослідження. З метою забезпечення 

своєчасного виявлення невикористаних резервів та збутових можливостей, а 

також уникнення ризикових подій торговельним підприємствам доцільно 

проводити діагностику збутового потенціалу, що уможливить ефективне 

управління збутовою діяльністю та активізує збутовий процес як такий.  

Системне управління збутовою діяльністю та збутовою політикою, 

зокрема, передбачає інтеграцію роботи таких підсистем управління 

підприємством: маркетингове стратегічне планування збутової діяльності; 

комунікаційна політика (управління цільовими ринками збуту); корпоративне 

управління; товарна політика; цінова політика; управління збутовим 
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потенціалом; управління збутовими ризиками; підсистема маркетингового 

аудиту та контролю збутової діяльності [2, 6]. 

Підсистема управління збутовим потенціалом є однією з найскладніших, 

оскільки поєднує в собі застосування ресурсів: ринкових, інтелектуальних, 

комунікаційних, управлінських, організаційно-технічних, які потрібно мати в 

наявності та використовувати для вирішення завдань збутової діяльності 

торговельного підприємства. Збутовий потенціал є одним із головних елементів, 

які визначають умови та інтенсивність зростання конкурентного потенціалу 

підприємства, а тому кількісно вимірюється обсягами реалізованих товарів. 

Відповідно, цей показник напряму залежить від роботи менеджерів, а також від 

якості товару та його відповідності потребам споживачів [7, 8].  

Збутовий потенціал торговельного підприємства – це внутрішні ресурсні 

можливості торговельного підприємства  реалізувати товари за рахунок наявних 

кадрових компетенцій в сфері формування асортименту, технологічної та 

передпродажної підготовки, мерчандайзингу та  сервісної підтримки (рис.1). 

 

 

 

Рис. 1. Збутовий потенціал в системі управління 

збутовою діяльністю підприємством  

 

Джерело: авторська розробка 

 

На нашу думку, для кількісного оцінювання збутового потенціалу 

підприємства доцільно використовувати такі показники (табл.1). 

 

 

 

Таблиця 1 

ЗБУТОВИЙ ПОТЕНЦІАЛ  
торговельного підприємства 

 

 
ЗБУТОВА ПОЛІТИКА  

торговельного  

підприємства 

СТРАТЕГІЯ ЗБУТУ 

торговельного 

підприємства 

Інтеграція 

економічни

х процесів 

Інтернаціоналізація 

 світової економіки 

Розвиток  

міжнародної 

торгівлі 

Трансформація 

галузей 

Сучасні умови функціонування  

підприємств торгівлі 

Глобалізація 

бізнесу 

Ступінь використання 

збутового 

потенціалу торговельного 

підприємства 

Здатність 

чинити опір 

впливу 

зовнішнього 

середовища 

Виявлення 

і 

реалізація 

внутрішніх 

резервів 

Мікроекономічні фактори 
Набуття конкурентних  

переваг 
 

Макроекономічні фактори 

Транснаціоналі-
зація  

економіки 

Розвиток 
електронної  

торгівлі 
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Показники для оцінки збутового потенціалу  
Показник Умов. позн. Формула  Примітка 

Рентабельність 

продажів Рпр 
ТО

ПР

 

ПР – прибуток від реалізації, тис. грн; 

ТО – обсяг товарообороту, тис. грн 

ТОі та ТОі-1 – відповідно обсяг 

товарообороту в звітному та 

попередньому роках, тис. грн 

Qукл – обсяг укладених договірних угод, 

тис. грн; 

Qвик – обсяг виконаних договірних угод, 

тис. грн 

∆Вмарк – темп росту частки витрат на 

маркетинг в загальному обсязі витрат , 

%; 

∆ПР − темп росту прибутку 

підприємства, % 

q – обсяг реалізації продукції загального 

асортименту, тис. грн.; 

qексп – обсяг експорту продукції в 

загальному асортименті, тис. грн 

Темп зростання 

обсягів 

товарообороту 
Тр 

1і

і

ТО

ТО

 

Коефіцієнт 

виконання 

договірних угод 
кдог 

вик

укл

Q

Q

 

Рівень 

ефективності 

маркетингової 

діяльності 

Кмарк
ефек 

ПР

Вмарк





 

Динаміка частки 

експорту продукції 

в загальному 

асортименті 
∆qексп 

1

0

trcg

експ

q

q

, 

де 
Q

Q
q експ
експ 

 

 

Джерело:систематизовано авторами на основі [11] 

 

Рівень рентабельності продажів товарів напряму характеризує 

ефективність роботи підприємства на ринку.  

Що стосується темпу зростання обсягів товарообороту продукції, то цей 

показник поєднує в собі і елементи  управлінського потенціалу (рівень 

досконалості планування асортименту), і рівень конкурентоспроможності 

товарної продукції.  

Коефіцієнт виконання договірних угод є якісною характеристикою роботи 

відділу збуту або маркетингу та свідчить про ефективність його роботи. 

Збутовий потенціал як структуроутворюючий елемент конкурентного 

потенціалу, націлений на гнучке та постійне реагування на зміни умов збуту 

шляхом використання ситуаційного підходу в прийнятті рішень, реалізації 

проактивної збутової стратегії, яка забезпечує управління та контроль за 

ринковими процесами (рис.2). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Мета:  набуття нових конкурентних переваг, 

зміцнення конкурентної позиції на ринку  

Теоретичне забезпечення 

Дослідження сутності та змісту 

 

Збутовий потенціал торговельного підприємства – внутрішні 
ресурсні можливості торговельного підприємства  реалізувати товари за 
рахунок наявних кадрових компетенцій в сфері формування 

Аналіз сучасних умов функціонування та 
зовнішнього середовища торговельного 

підприємства 
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Рис. 2. Загальна схема збутової діяльності торговельного підприємства  

 

Джерело: авторська розробка 

 

Висновки з проведеного дослідження. Потрібно відзначити, що 

ефективність використання, виявлення резервів та розвиток збутового 

потенціалу підприємства залежить від якості та своєчасності прийняття 

стратегічних рішень, які ґрунтуються на результатах його діагностичної оцінки, 

а тому надалі було б доцільно також розробити систему заходів і розрахунку 

показників конкурентної стійкості та рівня конкурентоспроможності, які були б 

використані для забезпечення стійкого функціонування та підвищення рівня 

конкурентоспроможності торговельного підприємства в подальшому. 
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предприятия. Методика исследования. Теоретической и методологической 

основой являются работы ведущих отечественных и зарубежных ученых-
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сбытовой деятельностью предприятий и оценки потенциала в условиях 

меняющейся внешней среды. Использованы методы обобщения и 

абстрагирования; метод анализа и синтеза. Результаты. Данная статья 
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долгосрочных преимуществ и обеспечения устойчивого развития. Сбытовой 

потенциал торгового предприятия - это внутренние ресурсные возможности 

торгового предприятия реализовывать товары за счет имеющихся кадровых 

компетенций в сфере формирования ассортимента, технологической и 

предпродажной подготовки, мерчандайзинга и сервисной поддержки. С целью 

обеспечения своевременного выявления неиспользованных резервов и сбытовых 

возможностей, а также воизбежание рисковых событий торговым предприятиям 
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оптимизированным сбытовым процессам предприятие может бороться за 

увеличение доли рынка и достижение новых конкурентных преимуществ. 

Научная новизна. В работе теоретически обоснована целесообразность 
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значимость. Практическое использование, а именно выявление резервов и 

развитие сбытового потенциала торгового предприятия, основанные на 

результатах его диагностической оценки, позволят в дальнейшем разработать 

систему мероприятий и расчета показателей конкурентной устойчивости, 
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technical means and organizational measures in the sales system, as well as to assess 

the sales potential of the trade enterprise. Methodology of research. . The theoretical 

and methodological basis is the works of leading domestic and foreign economists, 

which address issues of trade management, marketing activities of enterprises and 

capacity assessment in a smaller environment. Use methods of generalization and 

abstraction; method of analysis and synthesis. Findings. This article is devoted to 

solving the current economic problem, namely improving the efficiency of the trade 

system of commercial enterprises on the basis of assessing the trade potential to support 

the acquisition of long-term benefits and ensure sustainable development. The trade 

potential of the trading enterprise is the internal resources of the resource opportunities 

of the trading enterprise to sell goods due to the existing human resources in the 

formation of the association, technological and pre-sales training, merchandising and 

service support. Ensuring the timely identification of unused reserves and trade 

opportunities, as well as the use of risky divisions of the trading enterprise, it is 

advisable to diagnose trade potential, which contributes to the effectiveness of sales 
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and gain new competitive advantages. Originality. The paper theoretically 

substantiates the expediency of diagnosing and evaluating the trade potential of a 

commercial enterprise as a tool of an effective trade management system for the 

enterprise to gain new competitive advantages. Practical value. Practical use, namely 

the identification of reserves and development of trade potential of the trading 

company, based on the results of its diagnostic evaluation, will further develop a 
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