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ВСТУП 
 

Актуальність теми. В сучасних умовах підприємницькі організації 

зацікавлені у таких засобах комунікації зі споживачами, які в рамках жорсткої 

конкуренції дозволять підвищити ефективність продаж товару. Дане завдання 

частково вирішується за допомогою засобів стимулювання збуту, актуальність 

застосування яких обумовлена здатністю заохочувати споживачів та змінювати їх 

поведінку. Зважаючи на гостру конкуренцію, українські підприємства мають 

ретельно підходити до розробки ефективної програми стимулювання збуту.  

Питання  сутності, методики розробки  та ролі стимулювання збуту в 

маркетинговій діяльності підприємства висвітлювались у працях вітчизняних і 

зарубіжних науковців, а саме: Л.В. Балабанова Л.В., Майборода О.О., Вайчак 

А.В., Бутенко Н.В., Гаркавенко С.С, Мостенська Т.Л., Головкін Н.В., Ланкастер 

Дж., Гірченко Т.Д., Музикант В.Л., Гірченко, О. В., Лепьохін О.Н., Браун К. Р., 

Камминз Д.К., Кучер В. В., Колядич І. В. та  інші. Проте багато питань щодо 

формування програми стимулювання збуту вимагають подальших допрацювань 

та досліджень.  

 Мета та завдання дослідження. Метою випускної роботи є обґрунтування 

теоретичних положень, методичних підходів та науково-прикладних 

рекомендацій щодо формування програми стимулювання збутової діяльності. 

Відповідно до поставленої мети в дослідженні ставилися та вирішувалися 

наступні завдання: 

- узагальнити підходи до визначення економічної категорії 

«стимулювання збуту», їх місце та роль у маркетинговій діяльності підприємства; 

- дослідити класифікацію стимулюючих заходів та способи їх 

реалізації; 

-  висвітити методику  розробки програми стимулювання збуту ; 

- оцінити макро- та мікроекономічні умови здійснення збутової 

діяльності підприємства; 

- проаналізувати ефективність виробництва  та збутової діяльності 
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організації; 

- оцінити засоби стимулювання збуту організації; 

- обґрунтувати алгоритм розробки програми стимулювання збуту; 

- запропонувати ефективні засоби стимулювання збуту фірми; 

- запропонувати проект впровадження програми стимулювання збуту. 

Об'єктом дослідження є процеси формування та впровадження програми 

стимулювання збуту на базі ПАТ «Гемопласт», м. Білгород-Дністровський, 

Одеська область. 

Предметом дослідження є сукупність теоретичних, методичних та 

прикладних положень щодо процесу формування та впровадження програми 

стимулювання збуту підприємства.  

Методи дослідження. Теоретичною та методологічною базою дослідження 

виступає загальнонауковий діалектичний метод пізнання. В ході написання 

роботи були використані наступні методи дослідження: абстрактно-логічний (при 

узагальненнях сутності, засобів та методики  розробки програми стимулювання 

збуту); графічний (при дослідженні тенденцій виробничої та збутової діяльності 

підприємства); індексний  (при дослідженні показників тенденцій виробничої та 

збутової діяльності); спостереження (при оцінці засобів стимулювання збуту 

організації), SWOT – аналізу (при оцінці сильних і слабких сторін, загроз та 

можливостей збутової діяльності ПАТ «Гемопласт»); РЕST – аналізу (при оцінці 

впливу факторів макросередовища на діяльність ПАТ «Гемопласт»). 

Джерелами інформації служили Закони України, укази Президента України, 

постанови Кабінету Міністрів України, нормативно-правові документи 

міністерств, річна фінансова та оперативна звітність, матеріали відділу 

маркетингу та комерційного відділу підприємства ПАТ «Гемопласт», результати 

власних спостережень, наукові публікації з проблеми дослідження, монографії. 

Структура та обсяг випускної роботи. Робота складається зі вступу, 3 

розділів, висновків, списку використаних джерел, додатків. Основний міст роботи 

представлений на 75 сторінки. Випускна робота містить 27 таблиць, 15 рисунків, 

6 додатків. Бібліографічний список нараховує  44 літературних джерела.  
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ВИСНОВКИ 
 

 У роботі було розглянута сутність стимулювання збуту, його принципи та 

методологія формування. Була досліджена класифікація засобів збуту та 

акцентовано увагу на особливостях їх спрямованості. З метою більш докладного 

аналізу були порівняні категорії маркетинг і збут. З метою подальшої розробки 

програми стимулювання збуту було приділено увагу етапам та особливостям їх 

розробки. 

 Були проаналізовані процеси управління збутовою діяльністю підприємства 

ПАТ «Гемопласт»: економічні умови здійснення збутової діяльності, та 

ефективність виробництва підприємства. Було проаналізовано: 

- організаційну структуру підприємства; 

- структуру продажів; 

-на основі даних за 2013-2017 роки провели аналіз основних економічних 

показників діяльності підприємства; 

- стратегічні цілі підприємства з маркетингу та вцілому; 

- за допомогою методів SWOT- та STEP-аналізу оцінили діяльність 

підприємства, а як наслідок фактори що на нього впливають, можливості та 

загрози. 

 В ході аналізу ринку медичних виробів України було встановлено, що 

більшість продукції імпортується.  Доля медичних виробів в загальній кількості 

аптечних продажів у натуральному виразі складає 28%, а в грошовому лише 8%. 

Україна займає провідні позиції на вітчизняному ринку лише серед 

перев’язувальних засобів,що складаються з бинтів, вати, марлевих відрізів та 

серветок. Серед гумових виробів, шприців та діагностичних приладів питома вага 

іноземних виробів займає більшу частину на ринку медичних виробів України.  

Головними дистриб’юторами у фармацевтичній сфері України є «БаДМ», 

«Оптима-Фарм»та «Долфі-Україна». 

 У третьому розділі була запропонована сформована на основі наукової 

літератури програма стимулювання збуту.При впровадженні програми 

стимулювання збуту календарне планування посідає основне місце, втілюючи 
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організуючий початок усього процесу реалізації програми. Основна мета 

календарного планування – інтеграція всіх учасників на виконання комплексу 

робіт, що забезпечують досягнення мети програми стимулювання збуту. 

Календарним планом реалізації програми стимулювання збуту є розгорнутий у 

часі перелік заходів, спрямованих на досягнення загальної мети програми 

стимулювання збуту.  

 ПАТ «Гемопласт» було запропоновано слудуючі заходи стимулювання 

збуту: 

 -Участь у IX Міжнародна виставці обладнання та технологій для 

фармацевтичної промисловості PHARMA TechExpo. Економічний ефект данного 

заходу 28 339 грн. 

 -Скористатися послугами компанії «SeoSolution» з метою розробки сайта та 

його оптимізації. Економічний ефект данного заходу 78 000 грн.  

 - Зовнішня реклама, зокрема розробка білборда. Економічний ефект данного 

заходу склав 12 250 грн.  

 Можна відмітити, що всі запропоновані заходи є дійно доцільними, оскільки 

при розрахунку ефективності запропонованих засобах збуту, підприємство 

беззаперечно отримує прибуток у розмірі 119 тис. грн., що вказує на правильність 

обраних засобів стимулювання збуту для даного підприємства. Отже, програма 

стимулювання збуту ПАТ «Гемопласт» дасть можливість добитися основної мети 

– максимізувати прибуток.  
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