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ВCТУП 

Актуальність теми. Наразі, при посиленій конкурентній боротьбі та 

швидкому розвитку ринків як споживчих, так і промислових товарів одним із 

першочергових завдань є удосконалення механізму управління підприємством. 

Зважаючи на це, успіх підприємства, а також збільшення рівня його прибутковості 

певним чином залежить від ефективності системи збутової діяльності. Однак, 

сьогодні проблемам формування та реалізації стратегії збуту на підприємствах 

приділяється недостатня увага. Це, у свою чергу, визначає потребу формування 

дієвого механізму формування та обґрунтування стратегії збутової діяльності, 

оскільки саме збутова діяльність забезпечує стійкі конкурентні переваги 

підприємства. 

Проблеми удосконалення збутової діяльності підприємства знайшли 

відображення у наукових працях багатьох українських та зару- біжних науковців, 

зокрема Балабанової Л., Гаркавенко С., Онищенко В., Старостіної А., Дойля П., 

Сондерса Д., Стюарта Г., Болта Дж., Стиркленда А., Бутенко Н., Бєлявцева М., 

Рекхема Н., Котлера Ф., Конрата Д., Росс А., Адамсона Б. та багато інших. 

Стратегічні засади управління збутовою діяльністю під- приємства досліджено у 

роботах Ратуш- няк О. А, Клопської В., Гуржій Н., Голікової Г., Солнцева С., 

Абрамовича І., Пєтухової О., Стасішеної К., Тарасюка Г., Горшкової Л., Іваночко 

Н. та ін. Але, не всі питання удо- сконалення збутової діяльності підприємства 

досліджені сьогодні в повному обсязі, особливо зважаючи на постійно мінливі 

умови бізнес середовища. Обґрунтування та уточнення потребують форми, методи 

та підходи до організації збутової діяльності підприємства в умовах 

висококонкурентного середовища, а також доцільним є розробка стратегічних 

заходів, спрямованих на підвищення ефективності управління збутовою 

діяльністю. 

Мета і завдання дослідження. Мета кваліфікаційної роботи полягає у 

дослідженні теоретичних та практичних аспектів збутової діяльності 

підприємства ПП «ПФ «Силует» та обґрунтування напрямів підвищення 

управління її ефективністю. 



Для досягнення означеної мети в роботі були поставлені такі завдання:  

–систематизувати сутність та складові збутової діяльності підприємства; 

–проаналізувати методичні підходи до оцінювання ефективності збутової 

діяльності; 

–вивчити і виявити особливості​ управління збутовою діяльністю 

підприємства; 

–дослідити​ організаційно-економічну​ характеристику​ діяльності 

підприємства; 

–проаналізувати​ фінансово-економічні​ показники​ діяльності 

підприємства​ ПП «ПФ «Силует»; 

–провести аналіз ефективності збутової діяльності ПП «ПФ «Силует»; 

–розробити практичні рекомендації з удосконалювання й підвищення 

ефективності збутової діяльності підприємства. 

Об’єктом дослідження є процеси формування збутової діяльності 

підприємства ПП «ПФ «Силует». 

Предметом дослідження є теоретичні та практичні аспекти підвищення 

ефективності збутової діяльності ПП «ПФ «Силует». 

Методи дослідження. У роботі використані загальнонаукові та спеціальні 

методи дослідження: метод спостереження, історично-описовий, метод 

теоретичного узагальнення і системний підхід (при дослідженні ролі 

мотиваційного механізму управління підприємством); методи статистичного та 

економічного аналізу (при оцінці стану і практики управління підприємством); 

аналізу та синтезу (при виявленні передумов використання стратегічного підходу 

в процесі мотиваційного механізму управління підприємством). 

Інформаційною базою дослідження стали законодавчі та 

нормативно-правові акти України, статистична і фінансова звітність підприємства, 

матеріали і звіти Державної служби статистики України, монографії та матеріали 

періодичних видань, офіційні електронні ресурси мережі Інтернет.   



Теоретичне значення одержаних результатів. Дістало подальшого 

розвитку теоретичне обґрунтування та удосконалено систему управління 

збутовою діяльністю підприємства. 

Практичне значення одержаних результатів. В роботі зроблена спроба 

розкрити деякі аспекти розробки ефективної управлінської системи маркетингу 

підприємства для підвищення ефективності організації збутової діяльності.  

Апробація результатів роботи. Основні результати дослідження 

оприлюднені на Х Всеукраїнській науково-практичній інтернет-конференції 

здобувачів вищої освіти та молодих учених «Сучасні проблеми і перспективи 

економічної динаміки» (16 листопада 2023 р., м. Умань). 

Структура і обсяг роботи. Кваліфікаційна робота складається із вступу, 

трьох розділів, висновків, списку використаних джерел та додатків. Повний обсяг 

роботи – 68 сторінках. Основний зміст дослідження викладено на 68 сторінках.  

 



ВИСНОВКИ 

 

В першому розділі роботи було розкрито cутність збуту і збутової діяльності 

на підприємстві, приведені точки зору різних авторів з цього питання. Також були 

розглянуті основні складові інструментарію збутової діяльності, їх особливості, 

практичне використання в діяльності сучасного підприємства, а також організація 

збутової діяльності підприємства. 

Аналіз понятійного апарату збутової діяльності, зокрема терміни «рух 

товарів», «збут», «збутова діяльність», «продаж», «розподіл» і «логістика», довів, 

що ці поняття можуть розглядатися окремо, оскільки вони мають різний 

операційний зміст. При цьому слід відмітити, що всі ці поняття логічно 

взаємозалежні та однаково взаємопов’язані між собою, це дає можливість 

підходити до розгляду збуту з комбінації двох шляхів - логістичного і маркетингу 

взаємовідносин. 

Систематизовано методичні підходи до оцінювання ефективності збутової 

діяльності. Різноманітність методів оцінки ефективності підкреслює складність і 

багатогранність цього питання. Розглянуто особливості ефективного управління 

збутовою діяльністю підприємства, з’ясовано, що ефективне управління збутовою 

діяльністю підприємства вимагає комплексного підходу, який інтегрує 

різноманітні стратегії, процеси та технології. 

У другому розділі роботи проаналізовано організаційно-економічну 

діяльність ПП «ПФ «Силует». Аналіз організаційної структури компанії дозволив 

з’ясувати, що відділ збуту складається з підрозділів серійного та індивідуального, 

які очолюють відповідно директор продаж та начальник відділу маркетингу. При 

цьому начальник маркетингового відділу підпорядковується начальнику відділу 

продаж. Серійний відділ налічує 7 спеціалістів із залучення замовників, а 

індивідуальний – 4, в зв`язку з тим що завдання, обов`язки та об`єми замовників, 

яких доводиться обслуговувати, менеджерів серійного та індивідуального відділів 

відрізняються. 



Проведений докладний аналіз макро- і мікросередовища підприємства надав 

можливість побачити та зрозуміти потенційні загрози і можливості, що 

підприємство повинно враховувати на етапі адаптивності до змін зовнішнього 

середовища. Також досліджено конкурентне поле та визначено рейтинговий 

показник ПП «ПФ «Силует» на ринку. За оцінками експертів її рейтинг склав«4» 

бали за п’ятибальною шкалою. 

Під час дослідження проведено ряд глибинних інтерв’ю, фокус груп для 

визначення ключових проблем підприємства, було з’ясовано, що проблеми 

пов`язані і з відсутністю певних технологій (низькою кваліфікацією кадрів та 

відсутністю опису технологічного процесу) або неналаштованим виробництвом 

(відсутністю наступності у процесі виготовлення дверей та операційної 

диференціації взаємодії між виробництвами), недостатнім технічним потенціалом, 

відсутністю підготовлених керівних кадрів. Сьогодні підприємство зіштовхується 

з проблемою ефективності роботи відділу продажу, який напряму працює з 

клієнтами та має зобов’язання по формуванню клієнтської бази підприємства. 

Проведено аналіз фінансово-економічних показників діяльності 

підприємства.​ Результати​ фінансово-господарської​ діяльності ПП «ПФ 

«Силует» за період 2020-2022 рр. показали, що відбувається щорічне зменшення 

як чистого доходу від реалізації (на 94,7% та на 98,9% у 2021 р. та у 2022 р.) так і 

загальної суми доходів (на 95,8% та на 99,0% у 2022 р.), що вкрай негативно 

впливає на рівень його ефективної діяльності. При цьому в структурі загальних 

доходів у 2022 р. 100% займає чистий дохід, підприємство втрачає як інші 

операційні доходи, так інші доходи. 

Для комплексного розуміння ефективності діяльності підприємства 

проведено оцінку ділової активності ПП «ПФ «Силует», яка відображає 

динамічність його розвитку. Аналіз показав щорічне погіршення ділової 

активності аналізованого підприємства та катастрофічно низький її рівень у 

2020–2022 рр. Такий висновок пояснюється не лише щорічним падінням всіх 

аналізованих показників оборотності, але й наднизькими їх значеннями, особливо 

на кінець 2022 р. Відповідно, відбувається не лише щорічне збільшення всіх 



аналізованих періодів обороту, але й набуття ними катастрофічно високих значень, 

особливо на кінець періоду, що пов’язано, насамперед, з критичним падінням 

чистого доходу у 2022 р. через проблеми пов’язані з військовою агресією 

російської федерації та відповідного зниження купівельного попиту на продукцію 

Тому наступним етапом в аналізі було дослідження саме організації збутової 

діяльності підприємства «Силует». Продукція підприємства складається з двух 

видів: індивідувального і серійного виробництва. Виявлено ряд негативних та 

позитивних факторів в роботі збутової системи підприємств. Виявлено, що саме з 

причини відставання роботи індивідуального відділу, заключається одна із причин 

відставання підприємства в цілому. Проаналізовано роботу індивідуального 

відділу. 

З огляду звіту індивідуального відділу виробництва по замовленням та за 

результатами проведеної фокус-групи можна зробити висновки, що найбільшим 

попитом користуються наступні оздоблення: шкірзамінник, вінорит, ПВХ, 

порошкове пофарбування, МДФ та фасади з натурального дерева. 

На ринку сталевих дверей існують налагоджені канали збуту, у кожної фірми 

свої. У фірми «Силует» сформована надійна система розповсюдження продукції: 

через ділерські структури, через будівельні управління, будівельні кампанії, через 

прорабів та за допомогою власних менеджерів, кожен з яких має власні канали 

збуту, через інтернет-сайт, салон-магазин сталевих дверей, існують особливі 

канали розповсюдження. 

Враховуючи досліджені недоліки в роботі підприємства для підвищення 

ефективності діяльності запропоновано впровадження єдиної інформаційної 

системи, яка на нашу думку дасть можливість підприємству систематизувати 

потоки інформації, що послугують для подальшої узгодженості всіх процесів 

взаємодії на підприємстві. 

З метою вдосконалення збуту запропонова організація ведення обліку 

причин відмов споживачів від укладання договорів. Кожен співробітник, який 

відповідає за проведення переговорів зі споживачами, повинен вести облік усіх 

звернень потенційних споживачів. Запропоновано розробити стандартизовані 



форми всіх видів звітності кожного підрозділу підприємства і виділити підрозділи 

між якими існував би обмін необхідними даними, які впливають або можуть бути 

корисними при прийнятті різного роду рішень. 

У сучасних умовах ринку успіх управління збутом значною мірою залежить 

від використання комп'ютерних засобів обліку, контролю та руху виробленої 

продукції і фінансових коштів, що надходять після її оплати. Головним і 

вирішальним фактором в організації всієї діяльності підприємства стає прозорість 

інформації про облік і рух продукції, особливо служби збуту. Запропоновано 

створити централізовану систему обробки даних на підприємстві ПП «ПФ 

«Силует» і доручити це менеджерам з продажу. 

Для підвищення ефективності діяльності підприємства в роботі 

запропоновано удосконалення роботи відділу маркетингу на підприємстві. 

Служба маркетингу досліджуваного підприємства має бути побудована за 

продуктово-функціональним принципом. Розроблено структуру відділу 

маркетингу, Функції та критерії оцінки діяльності основних фахівців відділу 

маркетингу ПП «ПФ «Силует». 

Важливо рекомендацією є необхідність розробки службою маркетингу 

наявних методичних рекомендацій для агентів щодо ведення переговорів зі 

споживачами, які аргументи використовувати та що саме розповідати про 

підприємство. Побудова відносин комерційних агентів із співробітниками служби 

збуту, дружні та партнерські відносини між ними є важливою компонентою успіху 

продаж підприємства та ефективної роботи підприємства у сфері збуту. 
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