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ЗАХОДИ ПІДВИЩЕННЯ ЕФЕКТИВНОСТІ ЗБУТОВОЇ ДІЯЛЬНОСТІ ПІДПРИЄМСТВ АГРОПРОДОВОЛЬЧОЇ СФЕРИ

[bookmark: _GoBack]Серед причин, що обумовлюють зростання значущості збутової діяльності підприємств агропродовольчої сфери, слід назвати такі: передача ключових управлінських рішень підрозділам збуту, підвищення значення методів конкурентного маркетингу в боротьбі з покупцями, оптимізація процесу збуту, проблеми з ефективним функціонуванням підприємства в довгостроковій перспективі.
Часто підприємства недооцінюють роль і значення збуту продукції, а більше звертають увагу на її виробництво, проте варто зауважити, що прибуток підприємства отримують від кількості реалізованої продукції, а не від кількості виробленої. Важливим є питання якості виробництва продукції, проте ринкові умови господарювання та висока конкуренція змінюють пріоритетність на користь правильно організованого та ефективно налагодженого збуту продукції підприємства [1, с. 47; 2, с. 214-215].
Проте збутова діяльність підприємств, що займаються різного роду економічною діяльністю, стала ще більш складним процесом через мінливість конкурентного середовища та посилення ризиків невизначеності в Україні та світі взагалі, що у свою чергу актуалізувало необхідність проведення наукових досліджень, спрямованих на пошук нових, більш оптимальних підходів до планування та організації збутової діяльності підприємства [3, с. 117].
Організація збутової діяльності підприємства є ключовою ланкою між його маркетинговою діяльністю і так званим завершальним комплексом усієї діяльності підприємства зі створення, виробництва та доставки продукції споживачам. Щоб забезпечити максимальну ефективність збутової діяльності підприємства, необхідно вжити низку заходів: 
1. Підвищення ефективності збутової діяльності всередині суб’єкта господарювання. Важливо створити найбільш ефективну структуру продажів. Реалізація основних правил і рекомендацій збуту забезпечує збільшення обсягу продажів і підвищення ефективності системи збуту. Важливо мати оптимальну систему мотивації для менеджерів з продажу, орієнтовану на цілі та завдання їхньої збутової діяльності. 
2. Оптимізація каналів збуту починається з оптимізації моделей розподілу та прийняття стратегічних рішень щодо роботи з власними каналами збуту або посередниками. 
3. Організація та реалізація збутової діяльності підприємства є ключовою ланкою у виробленні чітких правил і комерційних умов для всіх каналів збуту. Цей набір правил є невід’ємною частиною ринку збуту і називається «комерційною політикою». Основною метою комерційної політики є створення найбільш сприятливих умов для партнерів при збереженні певного рівня рентабельності продажів підприємства. Це допомагає менеджерам вибирати та формувати найперспективніші сегменти клієнтів, споживачів та контролювати виконання правил учасниками дистриб’юторської мережі.
Таким чином, щоб збутова діяльність аграрного підприємства була ефективною, необхідно сформувати таку систему управління, яка б реалізовувала цілі й стратегії збуту, орієнтовані на потреби кінцевого споживача.
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