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ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ  ЗБУТОВОЇ ПОЛІТИКИ ЯК СКЛАДОВА ЕФЕКТИВНОГО УПРАВЛІННЯ РОЗВИТКОМ ПІДПРИЄМСТВА

За сучасних умов формування збутової політики підприємства є одним із важливих аспектів його менеджменту. Етап, за якого керівники суб’єктів господарювання займалися лише виробничими питаннями, не приділяючи достатньої уваги процесу реалізації продукції, закінчився остаточно
Доведено, що оцінювання збутової діяльності залежить від рівня методичного та інформаційного забезпечення, об’єктивності кількісних, кількісно-якісних і якісних параметрів, а результативність – від її організації й управління системою збуту [3, с. 118-119]. 
Ефективність збутової політики зазвичай можна визначити за допомогою організаційних показників, функціональних показників і показників ефективності.
Перша і друга групи показників відображають налагодженість системи, а третя – функціональний результат (ефективність прийнятих рішень).
Вивчаючи механізм формування збутової політики підприємства, особливо варто звернути увагу на наступні ключові властивості: безперервність; циклічність; залежності ефективності управління від послідовності його етапів; динамічність; стійкість.
Ефективність формування збутової політики багато в чому залежить від особливостей самого ринку, виду продукції, галузевої приналежності тощо. Однак, основними напрямами, за якими доцільно здійснювати збутову діяльність є [2, с. 414-418]: 
· визначення стратегії збуту та політики організації каналів збуту; 
· вибір систем та методів збуту і відповідних типів каналів; 
· створення мережі посередницьких, оптових точок; 
· визначення маршрутів товаропросування, організація і транспортування та вантажно-розвантажувальних робіт; 
· забезпечення ефективності збуту. 
Збутова політика повинна максимально відповідати потребам покупців і забезпечувати найбільшу зручність, враховуючи при цьому елементи конкурентного тиску, присутні у політиці й практиці збуту.
Очевидно, якщо збутова політика конкурента є більш ефективною, виробнику для підвищення конкурентоспроможності доведеться або піти з ринку, або радикально модернізувати всю систему збуту, або змінити виробничо-збутову спеціалізацію.
Саме тому, стратегічне управління збутом – це єдиний спосіб успішної діяльності бізнесу. Це означає налагодження довгострокових відносин, швидке реагування на зміни ринку, збереження позиціонування продукту та обсяг продажів, а також отримання численних конкурентних переваг [1, с. 171]. 
Для досягнення найкращих результатів у сфері вдосконалення збуту рекомендується постійно контролювати маркетингові параметри, такі як потреби споживачів, асортимент продукції та відповідне ціноутворення, налагодження системи розподілу та ефективного стимулювання.
Таким чином, ефективність збутової політики визначається як ефективність розробки та впровадження заходів, які спрямовують збутову діяльність на забезпечення ефективності, а збутова діяльність визначається співвідношенням отриманих результатів до досягнутих витрат.
Діагностика ефективності збуту передбачає аналіз факторів, що впливають на відхилення фактичних показників від планових, співвідношення «ціна – якість» продукції, а також забезпеченості складськими приміщеннями для продажу продукції в умовах найвищої ціни, дебіторської заборгованості за відвантажену продукцію, витрат на використання технічних засобів обслуговування покупців, цінової конкурентоспроможності тощо. 
Кількісну оцінку ефективності збутової діяльності здійснюють шляхом порівняння динаміки та визначення темпів зміни і відхилень показників
Отже, ефективність збутової політики окреслюється дієвістю розроблених і реалізованих заходів, які спрямовують збутову діяльність на забезпечення ефекту, а збутової діяльності – визначається співвідношенням одержаних результатів до витрат на їх досягнення. 
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