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ОСОБЛИВОСТІ РОЗРОБКИ ТА ОБҐРУНТУВАННЯ ЗБУТОВОЇ 

СТРАТЕГІЇ ПІДПРИЄМСТВА 

Загальновідомо, що у процесі діяльності, проблема збуту вирішується 

вже на стадії розробки стратегії підприємства. Мова йде про вибір найбільш 

ефективної системи, каналів і методів збуту стосовно конкретно визначених 

ринків. Це означає, що виробництво продукції з самого початку орієнтується 

на конкретні форми і методи збуту, найбільш сприятливі умови. Тому 

розробка збутової стратегії має на меті, визначення оптимальних напрямів і 

засобів, необхідних для забезпечення найбільшої ефективності процесу 

реалізації продукції, що передбачає вибір організаційних форм і методів 

збутової діяльності, орієнтованих на досягнення намічуваних кінцевих 

результатів [1, с. 312]. 

Аналіз системи збуту передбачає виявлення ефективності кожного 

елемента цієї системи, оцінку діяльності збутового апарату. Аналіз витрат 

обігу передбачає зіставлення фактичних збутових витрат по кожному каналу 

збуту і виду витрат з показниками плану, з тим, щоб виявити необґрунтовані 

витрати, усунути втрати, що виникли в процесі руху товару і підвищити 

рентабельність функціонуючої системи збуту. Організація збуту в 

господарській діяльності підприємства відіграє дуже важливу роль і в тому 

сенсі, що здійснює зворотний зв’язок виробництва з ринком, є джерелом 

інформації та попиту і потреб споживачів. Тому розробка збутової стратегії 

кладеться в основу логістики, як по кожному конкретному продукту, так і по 

виробничому відділенню в цілому. Якщо на основі розрахунку виявиться, що 

витрати з реалізації нового товару надмірно високі й не дозволяють 

забезпечити певний рівень рентабельності, керівництво виробничим 

відділенням може прийняти рішення про недоцільність подальшої розробки 

та впровадження у виробництво даного товару. Фахівці можуть не лише 

визначити майбутню прибутковість виробу, а й внести свої припущення і 

модифікації про нові сфери використання відповідних виробів [2]. 

Розробка та обґрунтування збутової стратегії передбачає вирішення 

наступних питань стосовно сільськогосподарської продукції: 

− вибір цільового ринку або його сегмента повинен бути 

обґрунтованим з точки зору його місткості, перспектив розвитку 

купівельного попиту, ступеня задоволення вимог і запитів споживачів, 

рівнем конкурентоспроможності продукції на даному ринку, конкуренції, 

купівельної спроможності населення тощо; 

− вибір системи збуту та визначення необхідних фінансових витрат. 

Система збуту передбачає наявність в структурі підприємства таких 

підрозділів, що займаються реалізацією продукції на ринку як на 

зовнішньому, так і на внутрішньому; 

− вибір каналів і методів збуту на цільовому ринку практично 

повністю залежить від характеру продукції.  



Розробці збутової стратегії передує аналіз оцінки ефективності 

існуючої збутової системи, як в цілому, так і по окремих її елементах, 

відповідність проведеної підприємством збутової політики конкретним 

ринковим умовам. Причому весь комплекс факторів, що впливають на 

розміри збуту, організацію збутової мережі, ефективності реклами та інших 

засобів стимулювання збуту, правильність вибору ринку, часу і способів 

виходу на ринок. 
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