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ВСТУП 

 

Актуальність теми: На сьогоднішній день головним засобом, що визна-

чає результати і ефективність діяльності будь-якої організації, є ефективна си-

стема збутової діяльності, що включає в себе як основні взаємодіючі між со-

бою елементи, так і методи, на основі яких відбувається організація збуту на 

підприємствах. Саме тому, в умовах зростаючої конкуренції глобальних ви-

робників різних товарів і послуг, підприємствам потрібно переорієнтація своєї 

виробничої діяльності на задоволення потреб основних замовників, своєчасне 

реагування на запити споживчого ринку, а також ефективну взаємодію з вну-

трішніми та зовнішніми контрагентами. 

Правильний вибір стратегії збуту продукції є ключовим фактором ро-

звитку підприємства. Налагоджена система дистрибуції дозволяє розширити 

асортимент товарів та послуг, збільшити частку компанії на ринку, оцінити 

ступінь задоволеності покупців і отримати фінансовий прибуток. 

Ефективна реалізація продукції забезпечує підприємствам приплив ко-

штів і відкриває можливості для організації великомасштабного і, отже, ни-

зько затратного виробництва більш якісної продукції. 

Стимулювання збутової діяльності включає цілеспрямований виклик 

інтересу у всіх учасників процесу руху товарів від служби збуту до кінцевих 

покупців. Успіх на ринку в продажу того чи іншого товару залежить не сті-

льки від виробничих і фінансових можливостей фірм, скільки від плану-

вання збутової діяльності підприємства. 

Планування збутової діяльності підприємства полягає в тому, щоб до-

водити товари до споживача в тому місці, в тому числі і такій якості, які по-

трібні. 

Дослідження проводиться на основі діяльності ТОВ «Телекарт-при-

лад». 
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  Одеське підприємство ТОВ «Телекарт-Прилад» є національним ви-

робником сучасних цифрових засобів зв'язку. Основні сфери діяльності - ви-

робництво продукції для силових структур і виробництво продукції енерге-

тичного сектора. 

Мета дослідження: виявлення недоліків та переваг збутової політики 

ТОВ «Телекарт-прилад» та розробка альтернативної збутової політики для 

ефективного використання потенціалу досліджуваного підприємства. 

Задачі дослідження: збір та аналіз інформації  щодо діяльності  ТОВ 

«Телекарт-прилад», визначення поточного положення підприємства серед 

конкурентів, пошук рішень по вдосконаленню діючої збутової політики. 

Об’єкт дослідження:  збутова діяльність  ТОВ «Телекарт-прилад». 

Предмет дослідження:ефективність методів та каналів збуту товарів 

ТОВ «Телекарт-прилад» 

Методологія дослідження. У процесі роботи використовувалися такі ме-

тоди: спостереження, узагальнення, кількісно-якісний, системний і порівня-

льний аналіз, конкретизація, логічне узагальнення, статистичні методи вибі-

рки й групування, а також індексний та факторний методи для дослідження 

рентабельності продаж  на підприємстві. 

Всі розрахунки у кваліфікаційній роботі на здобуття освітнього ступеню 

магістр здійснені за допомогою комп’ютерної програми Mіcrosoft Excel. 

Інформаційна база дослідження. Теоретичною основою дослідження є 

матеріали навчальної й учбово-методичної літератури, праці вітчизняних і за-

рубіжних вчених-економістів з питань збутової діяльності підприємства, пе-

ріодична преса, і матеріали науково-практичних конференцій. 

В процесі дослідження були використані законодавчі й нормативно-пра-

вові акти України, офіційні матеріали Державного комітету статистики Укра-

їни, дані відкритої звітності діяльності ТОВ «Телекарт-прилад», вітчизняні та 

зарубіжні публікації вчених-економістів в електронних та друкованих науко-

вих виданнях, матеріали та аналітичні розрахунки, одержані автором у резуль-

таті особистого дослідження, інші першоджерела.  
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Практичне значення результатів відображається в наданні рекоменда-

цій підприємству ТОВ «Телекарт-прилад» щодо підвищення ефективності 

збутової діяльності підприємства. Впровадження рекомендацій, що надані у 

роботі мають достатній рівень обґрунтування та ефективності. 

Структура і обсяг роботи. Кваліфікаційна робота на здобуття освітнього 

ступеня магістра складається зі вступу, трьох розділів, висновків, списку ви-

користаних джерел (62 найменування). Загальний обсяг роботи магістра ста-

новить 70 сторінок комп’ютерного тексту, містить 32 таблиці та 6 рисунків. 

Обсяг основної частини роботи 77  сторінок. 
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ВИСНОВОКИ 

 

На базі практики було розглянуто функціонування ТОВ "Телекарт-

прилад" та галузь його діяльності. ТОВ "Телекарт-прилад" діє на ринку по-

бутових і промислових електроприладів більше 10 років. Первиною сферою 

діяльності було виробництво приладів обліку електроенергії. 

ТОВ «Телекарт-Прилад» , згідно другому розділу, має перспективу до 

розвитку у своїй  збутовій діяльності. Враховуючи той фактор, що реалізація 

продукції в останні роки вийшла за територію України, зараз той самий мо-

мент, коли необхідно приділити більш ретельну увагу до ефективності цього 

напрямку. Беручи до уваги інформацію щодо досвіду діяльності ТОВ «Теле-

карт-Прилад», можна зробити висновки, що фінансовий розквіт підприємс-

тва розпочався з 2015 року, коли почалося співробітництво за державними 

замовленнями. За 2019 рік підприємство отримало надприбуток, порівняно 

з минулими роками. Після такого стрибку, необхідно розробити вдоскона-

лену стратегію, яка зможе надати можливість більш ефективно розпоряджа-

тися цим самим прибутком. 

Галузь, в цілому, має тендецію розвитку. Динаміка обсягу реалізації 

продукції демонструє стрімке зростання, починаючи з 2015 року. Середній 

темп росту становить 124,51% для виробництва обладнання зв'язку   та 

116,05%  для виробництва електророзподільчої та контрольної апаратури. За 

останні 5 років, більш ніж 70% підприємств отримують фінансовий прибу-

ток. Протягом 2014-2019 років, прибуток підприємств з виробництва облад-

нання зв'язку збільшився з 97 830,3 до 377 812,6 тис. грн., а прибуток виро-

бництва електророзподільчої та контрольної апаратури  збільшився з 292 

189,6 до 1 024 081тис.грн. 

Фінансовий аналіз діяльності  ТОВ «Телекарт-Прилад» залишив дво-

яке враження. Підприємство має позитивну динаміку росту рентабельності 

по всім категоріям проаналізованих показників, має стрімке підвищення рі-
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вню продажу та прибутку, а також, високі показники ефективності викорис-

тання основних фондів. Однак, дослідження фінансової стійкості демонст-

рує зростання залежності підприємства від запозичених коштів. 

У 2014 році майже всі показники фінансової стійкості мали значення, 

яке було наближене до нормативного. Наступні періоди показували стабі-

льне зростання відхилення від норм.  

Проблемною є політика збуту, оскільки динаміка виконання плану ви-

глядає дуже нестабільною. Підприємство за останні роки значно підвищила 

показники реалізованої продукції, однак, цей розвиток, більшою мірою,  

пов’язаний  із державними закупівлями воєнно-промислового коплексу.  

ТОВ «Телекарт-Прилад» акумулює велику кількість коштів з цих замовлень, 

але приділяє все менше уваги  на інші канали збуту. Продаж приладів фікса-

ції електроенергії має нестабільний характер, система лояльності ніяк не змі-

нюється протягом тривалого часу, збут здійснюється лише через обмежену 

кількість дилерів, тендерні договори зриваються через  відсутність ухва-

лення  обласною енергопостачальною компанією. 

У 3 розділі були запропоновані заходи, що в ході аналізу підтвердили 

свою ефективність та позитивно вплинула на розвиток каналів збуту. Уник-

нення причини відмов, нова ціна та більш якісна продукція підвищує зага-

льну рентабельність підприємства на 0,04, а запровадження накопичувальної 

системи лояльності- на 0,01, що є досить непоганим результатом, врахову-

ючи їх питому вагу. Такі заходи розкривають лише частину збутового поте-

нціалу ТОВ «Телекарт-Прилад», оскільки, увага була спрямована на підви-

щення ефективності прямого і непрямого каналу збуту.  

Необхідно проводити більш детальний аналіз власної діяльності, зай-

матися перейманням досвіду іноземних компаній у сфері маркетингу, оскі-

льки, економічний розвиток України дуже відстає від європейських країн та 

США. Таку проблематику висвітлюють десятки вчених, зазначаючи, що бі-
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льшість підприємців країн СНД мають застаріле уявлення щодо ведення бі-

знесу. Це пов’язано із стрімким розвитком світових технологій та недостат-

нім рівнем адаптації до нових умов.  

ТОВ «Телекарт-Прилад» має дуже високу перспективу розвитку, але 

необхідно оптимізувати систему збуту, розглянути структуру витрат  та ро-

зширяти канали збуту. Це стимулює додаткові притоки доходів та буде мо-

жливість виходити із залежності від позикових коштів, позбутися додатко-

вих ризиків та підвищити маневреність капіталу.  

Особливу увагу варто приділити прямому каналу збуту, оскільки він 

має найбільшу перспективу розвитку. А також, прямий бут є постійним дже-

релом доходів, на відміну від збуту за тендерними угодами. 
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