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ВСТУП 

 

Актуальність теми. У сучасних умовах ринкової економіки завдання 

маркетингу не обмежуються лише створенням високоякісного товару, який 

відповідає вимогам споживачів, і правильним встановленням ціни на нього. 

Важливу роль відіграє той факт, що необхідно довести цей товар до кінцевих 

споживачів і зробити його доступним для цільового сегмента ринку.  

Реальність практики управління багатьма українськими підприємствами 

показує, що збут не є одним з основних елементів маркетингової діяльності. 

Цьому сприяють наступні причини: більшість підприємств досі орієнтоване на 

виробництво, а не на маркетинг; при виборі клієнта основна увага спрямована 

на мінімізацію витрат по збуту, а не на максимальне задоволення потреб 

клієнта. 

Однак, досвід кращих та успішно діючих підприємств України свідчить 

про те, що збут товарів повинен розглядатися не як одноразовий захід, а як 

елемент ретельно продуманої довгострокової стратегії маркетингу. 

Мета та завдання дослідження. Метою кваліфікаційної роботи є 

обґрунтування теоретичних положень, методичних підходів та науково-

прикладних рекомендацій щодо підвищення ефективності маркетингової 

збутової політики 

Відповідно до поставленої мети в дослідженні ставилися та 

вирішувалися наступні завдання: 

• узагальнити сутність збутової діяльності та її місце в системі 

маркетингу фірми; 

• визначити сутність і основи формування збутової політики 

підприємства; 

• сформувати методичні підходи до оцінки ефективності 

маркетингової збутової політики підприємств; 

• оцінити стан галузевого ринку; 

• дослідити характеристику та аналіз каналів збуту фірми; 
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• провести аналіз структури та ефективності діяльності відділу збуту 

підприємства; 

• дослідити шляхи вдосконалення маркетингової збутової політики 

підприємства; 

• обґрунтувати створення інтернет-магазину, як напрямок розширення 

збутової діяльності фірми. 

Об'єктом дослідження є процеси удосконалення маркетингової 

збутової політики ТОВ ІПГ «МАЙСТЕР». 

Предметом дослідження є сукупність теоретичних, методичних та 

прикладних положень щодо питання зубтової політики підприємств. 

Методами дослідження в роботі є аналіз (дослідження ринку сухих 

будівельних суміше), синтез (пошук шляхів вдосконалення збутової політики 

підприємства), індукція (визначення поняття збутової політики підприємства), 

порівняння (конкурентоспроможність підприємств), узагальнення та інші.   

Структура роботи. Дипломна робота складається зі вступу, трьох 

розділів, висновків, списку використаних джерел та додатків. Зміст роботи 

представлений на 74 сторінках комп’ютерного тексту. Кваліфікаційна робота 

містить 23 таблиці, 17 рисунків та 1 додатку. Бібліографічний список 

нараховує 47 літературних джерел, що викладені на 4 сторінках. 
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ВИСНОВКИ 

 

Під час виконання даної роботи були розкритті поняття збуту, системи 

збуту, збутової стратегії, тактики та політики.   

Було з´ясовано, що метою збутової діяльності фірм є визначення та 

задоволення потреб споживачів у необхідній продукції з отриманням 

максимального економічного прибутку та соціального ефекту для всіх 

учасників діяльності.  

При здійсненні оцінки ефективності формування збутової політики 

можуть одночасно застосовуватися різні підходи, при цьому набір показників 

не є постійним. Для розгляду ефективності збутової політики аналізованого 

підприємства ТОВ ІПГ «Майстер» був розглянутий чистий дохід від реалізації 

(224879000 грн) у 2019 році, який виріс на 39,3% порівнюючи з 2018 роком. 

Також була звернена увага на позитивну динаміку показника витрат на збут, 

що скоротивсь на 11,2% порівнюючи з попереднім роком. Окрім цього було 

зазначено, що з кожним роком спостерігається збільшення кількості днів 

оборотності товарних запасів підприємства, що пов´язано з поганою 

оптимізацією асортименту продукції та періодичністю закупівель.  

Розглядаючи рівень рентабельності продажів ТОВ ІПГ «Майстер» 

спостерігалось зниження даного показника, з 1,1% до 0,4 %, за рахунок 

розвитку конкуренції на ринку та росту  інфляції, що також свідчить про 

зниження ефективність роботи відділу збуту ТОВ ІПГ «МАЙСТЕР». 

Вивчаючи структуру внутрішнього ринку сухих будівельних сумішей 

України на 2019 рік, било виявлено, що частка ТОВ ІПГ «МАЙСТЕР» складає 

4,2%. 

За допомогою SWOT-аналізу підприємство отримало інформацію 

стосовно свої сильних та слабих сторін, можливостей та загроз.  

Покращення  положення на ринку СБС аналізовано підприємство може 

досягти за рахунок підвищення інформованості серед споживачів, що 

прихильні до вітчизняної продукції, новими розробками рецептур сумішей на 
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основі вітчизняних модифікаторів, пошуку нових каналів збуту продукції в 

зв’язку з достатньою місткістю ринку збуту сухих будівельних сумішей. 

PEST-аналіз продемонстрував, що найбільш негативний вплив на ТОВ 

ІПГ «МАЙСТЕР» має економічний чинник. Це пов’язано з тим, що держава 

знаходиться у нестабільній економічній ситуації. Також, негативний вплив 

має соціальний фактор та політичний фактор, який не має позитивного впливу 

на підприємство. Держава постійно змінює законодавчу базу та податкову 

систему, регулює законодавство в тій чи інші галузі не на користь 

підприємств. 

Основна модель збуту ТОВ ІПГ «МАЙСТЕР» - непряма дистрибуція. 

Підприємство вважає, що співпраця виробника з посередниками — це ще одна 

можливість збільшення потенціалу експансії додаткових ринків. 

Продукція компанії відвантажується до наступних сегментів:   

• національні торгові мережі магазинів самообслуговування (DIY) 

непродовольчої групи товарів; 

• крупнооптові компанії; 

• державні та недержавні підприємства;  

• будівельні організації; 

• сертифіковані торговельні точки; 

• роздрібні торгові точки;  

• кінцевий споживач. 

Завдяки АВС-аналізу та XYZ-аналізу ми розподілили продукцію 

підприємства по групам, що буде сприяти більш грамотному плануванні збуту 

того чи іншого типу товару. 

До групи AX входять клей для плитки та суміш для теплоізоляції. Їх 

відрізняє високий товарообіг і стабільність. 

Групи AY і BY при високому товарообігу мають недостатню 

стабільність витрати, і, як наслідок, для того щоб забезпечити постійну 

наявність, потрібно збільшити страховий запас. 
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Товари групи CZ вважаються товарами спонтанного попиту. Цю групу 

продукції потрібно регулярно контролювати, так як саме через товари цієї 

групи виникають неліквідні товарні запаси, від яких компанія зазнає втрат. 

Враховуюче те, що в збутової діяльності ТОВ ІПГ «МАЙСТЕР» існують 

певні недоліки, була запропонована ідея щодо використання прямого каналу 

збуту, а саме розробка інтернет-магазину.  

Провівши розрахунки витрат на створення інтернет-магазину були 

враховані витрати на безпосередньо створення сайту, оплату праці фахівця з 

просування сайтів в мережі, оплата праці працівників збуту та хостинг сайту. 

Загалом витрати за перший рік використання інтернет-магазину склали 507050 

грн. 

При оптимістичних прогнозах підприємство зможе спостерігати 

збільшення прибутку на 44975,8 тис грн, при оптимальному на 22487,9 тис грн 

та при песимістичному на 11243,9 тис грн. 
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