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АНОТАЦІЯ 

 

Тарасов Д.В.  «Управління збутовою політикою підприємства (на 

прикладі ПП «АЛЬКАС-БУД»)»- Рукопис. 

Дипломна робота на здобуття першого (бакалаврського) рівня вищої освіти – 

ПрАТ «ВНЗ «Міжрегіональна Академія управління персоналом». – Київ, 2026 

Актуальність теми. Перехід України до ринкової економіки вимагає від держави 

ефективної зміни форм організації та методів діяльності вітчизняних підприємств. 

Основна частина українських товаровиробників, зокрема, будівельної промисловості, 

опинившись у нових для себе умовах, зіштовхнулася з проблемою реалізації власної 

продукції, яка в останні роки значно загострилася у зв'язку зі збільшенням на 

вітчизняному ринку товарів закордонних конкурентів. 

Мета і задачі дослідження. Мета роботи полягає в поглибленні теоретичних 

основ управління збутовою діяльністю організації та розробці практичних 

рекомендацій, спрямованих на вдосконалення механізму забезпечення ефективної 

збутової політики на підприємстві. 

Об’єктом роботи є організаційно-правові та економічні засади функціонування 

ПП «АЛЬКАС-БУД». 

Предметом дослідження є складають сукупність соціальних, економічних, 

організаційно-правових відносин, що формують механізм забезпечення ефективної 

збутової діяльності на підприємстві. 

Методи дослідження. Теоретичною та методичною основою дослідження є 

системний підхід до вивчення фундаментальних положень економічної науки стосовно 

організації та удосконалення збутової діяльності підприємства. 

Інформаційно-довідковою базою дослідження стали офіційні інформаційно- 

статистичні та нормативно-правові матеріали, міжнародні та національні стандарти, а 

також наукові праці вітчизняних і зарубіжних вчених, у яких висвітлюються 

методологічні засади здійснення управління збутовою діяльністю підприємства. 

Результати, їх новизна, теоретичне та практичне значення. Запропоновані у 

дослідженні пропозиції і рекомендації можуть бути рекомендовані до запровадження у 

практичну діяльність ПП «АЛЬКАС-БУД» та дозволяють визначити основні напрями 

вдосконалення функціонування процесу управління збутом продукції, покращити 

ефективність збутової політики підприємства та підвищити імідж підприємства та 

ринку будівельних матеріалів. 

Ключові слова: збутова діяльність, товарний асортимент, ефективність, 

підприємство, збут. 

. 
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ABSTRACT 
 

Tarasov D.V. “Management of business policy (on the application of PP “ALKAS-

BUD”)” - Manuscript. 

Diploma work for obtaining the first (bachelor) level of higher education - PJSC "Higher 

Educational Institution" Interregional Academy of Personnel Management ". - Kyiv, 2026 

Relevance by those. Ukraine's transition to a market economy requires the country to 

effectively change the forms of organization and methods of operation of economic 

enterprises. The main part of the Ukrainian goods manufacturers, medicinal products, and 

industrial products, having drunk on new minds for themselves, faced the problem of selling 

wet products, which in recent years has significantly hampered the connection due to the 

increase in the goods market of foreign competitors. 

Meta and objectives of the investigation. Meta-works lies in the understanding of the 

theoretical foundations of managing the household activities of an organization and the 

development of practical recommendations aimed at a thorough mechanism for ensuring an 

effective household policy in entrepreneurship. 

The object of the work is the organizational, legal and economical plantings of the 

functioning of the ALKAS-BUD PP. 

The subject of investigation is the totality of social, economic, organizational and legal 

frameworks that form the mechanism for ensuring effective daily life activities in the 

enterprise. 

Investigation methods. The theoretical and methodological basis of the research is a 

systematic approach to the development of the fundamental principles of economic science, 

which is essential to the organization and improvement of everyday activities of the 

enterprise. 

The information and evidence base for the investigation was official information, 

statistical and regulatory materials, international and national standards, as well as scientific 

practices of medicine. and foreign studies that highlight methodological aspects of the 

current management of household activities of enterprises. 

The results, their novelty, have both theoretical and practical significance. The 

following propositions and recommendations can be recommended before the 

implementation of the practical activity of the software "ALKAS-BUD" and allow the main 

importance of the detailed functioning of the management process using other products, 

improve the effectiveness of the business policy of the enterprise and promote the image of 

the enterprise and the market for household materials. 

Key words: business activity, product range, efficiency, business, business.  
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ВСТУП 

 
 

Актуальність. Перехідф України доф ринкової економікиф вимагає відф 

держави ефективноїф зміни формф організації таф методів діяльностіф 

вітчизняних підприємств.ф Основна частинаф українських товаровиробників,ф 

зокрема, будівельноїф промисловості, опинившисьф у новихф для себеф умовах, 

зіштовхнуласяф з проблемоюф реалізації власноїф продукції, якаф в останніф 

роки значноф загострилася уф зв'язку зіф збільшенням наф вітчизняному ринкуф 

товарів закордоннихф конкурентів. Данаф проблема викликанаф відмовою відф 

планової системиф господарювання йф переходом доф повної самостійностіф 

підприємств. Тому,ф на сучасномуф етапі вітчизняніф підприємства 

самостійноф працюють надф можливими шляхамиф вирішення проблемиф 

реалізації своєїф продукції. 

Вф таких умовахф господарювання, процесф збуту продукціїф через 

каналиф розподілу, аф також вибірф конкретних каналівф набуває усеф більш 

складногоф і динамічногоф характеру, таф виходить далекоф за рамкиф власне 

збуту,ф поширюючись наф багато іншихф сторін діяльностіф підприємства. 

Вф цілому, бізнесоваф діяльність будь-якого підприємстваф вимагає 

одержанняф прибутку. Уф цьому питанніф основною ланкоюф на підприємствіф 

є збутоваф діяльність, якф заключний етапф в усійф діяльності поф створенню, 

виробництвуф і доведеннюф до споживачівф кінцевої продукції.ф 

Таким чином,ф факт існуванняф проблеми використанняф каналів 

розподілуф при реалізаціїф продукції будівельноїф галузі вф умовах переходуф 

до ринковихф відносин, аф також відсутністьф комплексних дослідженьф з 

цьогоф питання свідчатьф про те,ф що вонаф є актуальноюф і вимагаєф 

розробки спеціальнихф моделей іф методів дляф її вирішення.ф 

Питаннями щодоф використання методівф для підвищенняф ефективності 

збутовоїф політики підприємствф будівельної галузіф займалися багатоф як 

вітчизняних,ф так іф зарубіжних вчених.ф Кожен зф них внісф свій вкладф у 

певнийф аспект розумінняф їх сутіф та концептуальнихф можливостей 

реалізаціїф на практиціф для різнихф рівнів прийняттяф управлінських рішеньф 

в організації.ф 
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Серед зарубіжнихф вчених необхідноф звернути належнуф  увагу  наф  роботи  

В.фА. Багаурі,ф О.Н.ф Стородубцев, А.фВ. Ускова.ф Щодо вітчизняних,ф то 

вартоф було  бф  відмітити  роботиф   О.У.фАкіліна,   М.фМ.   Беспята,ф   С.М.ф   

Голуб,   Є.фП. Голубєвф Є.П.,ф О.О.ф Лигіна, Т.фБ. Надтока,ф тощо. 

Уф зв’язку зф цим, метоюф даного дослідженняф є поглибленняф 

теоретичних основф управління збутовоюф діяльністю організаціїф та 

розробкаф практичних рекомендацій,ф спрямованих наф вдосконалення 

механізмуф забезпечення ефективноїф збутової політикиф на підприємстві.ф 

Відповідно доф зазначеної метиф поставлені наступніф завдання дослідження:ф 

- розкрито сутністьф понять «збут”ф та «збутоваф діяльність»; 

- охарактеризованоф методи стимулюванняф збуту вф ринкових умовах;ф 

- визначено основніф елементи процесуф управління збутовоюф 

діяльністю підприємства;ф 

- подано загальнуф характеристику діяльностіф ПП «АЛЬКАС-БУД»; 

- дослідженоф товарний асортиментф продукції уф системі маркетингуф 

підприємства; 

- проведеноф діагностику ефективностіф управління збутовоюф 

діяльністю наф ПП «АЛЬКАС-БУД»; 

- визначеноф напрямки удосконаленняф управління таф підвищення 

ефективностіф збутової діяльностіф на підприємстві;ф 

- охарактеризовано маркетинговийф аудит якф один зф інструментів 

управлінняф збутовою діяльністюф ПП «АЛЬКАС-БУД». 

Об'єктомф дослідження єф організаційно-правовіф та економічніф засади 

функціонуванняф ПП «АЛЬКАС-БУД». 

Предметомф дослідження складаютьф сукупність соціальних,ф 

економічних, організаційно-правових відносин,ф що формуютьф механізм 

забезпеченняф ефективної збутовоїф діяльності наф підприємстві. 

Дляф досягнення поставленоїф мети використовувалисьф різні методиф 

дослідження, вф тому числіф – діалектичний підхідф (вивчення процесівф 

управління збутовоюф діяльністю наф підприємстві таф дослідження 
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взаємозв’язківф та залежностей,ф що виникаютьф при цьому),ф метод 

групуванняф (проведення класифікаціїф методів стимулюванняф збуту), 

системнийф підхід (вивченняф процесів управлінняф збутовою діяльністюф 

підприємства), методф структурно-логічногоф узагальнення (побудоваф 

структурно-логічнихф моделей), порівняльний,ф економіко-статистичнийф 

аналіз (визначенняф стану іф ефективності функціонуванняф механізму 

забезпеченняф ефективної збутовоїф політики наф підприємстві), проектнийф 

аналіз таф інші. 

Інформаційноюф базою дослідженняф стали офіційніф інформаційно- 

статистичніф та нормативно-правові матеріали,ф міжнародні таф національні 

стандарти,ф а такожф наукові праціф вітчизняних іф зарубіжних вчених,ф у 

якихф висвітлюються методологічніф засади здійсненняф управління збутовоюф 

діяльністю підприємства.ф 

Практичне значенняф одержаних результатівф полягає вф поглибленні 

знаньф і обґрунтуванніф механізму забезпеченняф ефективного управлінняф 

збутовою діяльністюф на ППф «АЛЬКАС-БУД”,ф які наф відміну відф 

загальноприйнятих заходів,ф пристосовані безпосередньоф до потребф даного 

підприємства.ф 

Запропоновані уф дослідженні пропозиціїф і рекомендаціїф можуть бутиф 

рекомендовані доф запровадження уф практичну діяльністьф ПП «АЛЬКАС-

БУД» таф дозволяють визначитиф основні напрямиф вдосконалення 

функціонуванняф процесу управлінняф збутом продукції,ф покращити 

ефективністьф збутової політикиф підприємства таф підвищити іміджф 

підприємства таф ринку будівельнихф матеріалів. 
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РОЗДІЛф 1 

ТЕОРЕТИЧНІф АСПЕКТИ УПРАВЛІННЯф МАРКЕТИНГОВОЮ 

ДІЯЛЬНІСТЮф ПІДПРИЄМСТВА 

 
1.1. Сутністьф понять «збут”ф та «збутоваф діяльність» 

 

Уф сучасних умовахф радикальне реформуванняф економіки України,ф 

включаючи господарськуф лібералізацію підприємництва,ф приватизацію 

державногоф майна, правовуф регламентацію відносинф власності наф засоби 

виробництва,ф а такожф відмова відф планової економікиф і перехідф до 

ринковоїф економіки, змушуєф переважну більшістьф об’єктів 

господарюванняф переглянути своїф погляди наф роль таф значимість збутуф в 

діяльностіф підприємств всіхф галузей, включаючиф і будівельну.ф Існуючі 

ринковіф умови господарюванняф змінюють підприємницькіф пріоритети, аф 

разом зф тим основнийф акцент ставитьсяф не наф проблеми витратф суто 

виробничо- технічного характеру,ф а наф проблеми збутуф [46, с.ф 36]. 

Такимф чином, збутф являє собоюф одну зф ключових ланокф маркетингу 

іф всієї діяльностіф підприємства поф створенню, виробництвуф і доведеннюф 

товару доф споживача, головнимф завданням якогоф є поверненняф вкладених 

уф виробництво продукціїф коштів таф отримання прибутку,ф шляхом обмінуф 

та продажуф [64, с.ф 115]. 

Поф організації системиф збуту підприємстваф підрозділяють на:ф 

1) Прямий збут.ф Цей видф збуту характеризуєтьсяф реалізацією 

продукціїф виробника безпосередньоф споживачеві. Єф в наявностіф прямий 

зв'язокф між фірмоюф й покупцем.ф 

2) Непрямий збут.ф У цьомуф випадку міжф виробником іф споживачем 

присутнійф якась ланка,ф що виконуєф посередницькі функції.ф Звичайно 

ланцюжокф збуту вф такому випадкуф складається зф виробника, організаційф 

оптової абоф роздрібної торгівліф й кінцевогоф споживача. 

Поф числу посередниківф розрізняють такіф види збутф як: 
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1. Інтенсивний.ф Для ньогоф характерно великеф число оптовихф і 

роздрібнихф посередників, щоф веде доф розширення збуту,ф збільшенню 

продажів,ф більшої поінформованостіф цільової аудиторіїф про продуктф і, якф 

наслідок, доф підвищення прибутку.ф 

2. Селективний. Цейф вид збутовоїф політики маєф на увазіф обмеження 

числаф оптових іф роздрібних посередниківф на якому-небудь рівні,ф що 

забезпечуєф належний контрольф за витратамиф на збут,ф для підприємстваф 

виробника. 

3. Винятковий.ф Вид збуту,ф що припускаєф обмеження числаф 

посередників доф абсолютного мінімуму,ф до одиничного,ф як надзвичайнийф 

захід. Найчастішеф це робитьсяф для збереженняф високого іміджуф компанії 

йф повного контролюф над каналомф збуту. 

Незважаючиф на те,ф що головнихф класифікаційних ознакф усього двіф 

(основи організаціїф системи йф число посередників),ф відносини міжф 

виробником, торговельнимиф посередниками йф кінцевими споживачамиф 

можуть здобуватиф безліч видівф і форм.ф Найбільш активнаф роль уф цих 

відносинахф належить виробникові,ф що приф виборі системиф збуту вф першу 

чергуф враховує факторф ризику рухуф товарів, аф також оцінюєф витрати наф 

збут іф прибуток. 

Тому,ф збутову політикуф підприємства вартоф розглядати, якф 

цілеспрямовану діяльність,ф принципи іф методи здійсненняф якої покликані,ф 

щоб організуватиф рух потокуф продукції доф кінцевого споживачаф [42, с.ф 

132]. Основноюф задачею єф створення умовф для перетворенняф потреб 

потенційногоф покупця вф реальний попитф на конкретнийф товар. 

Дляф підприємства вибірф збутової мережіф - це стратегічнеф рішення, 

якеф повинно бутиф не тількиф сумісне зф чеканнями вф цільовому сегменті,ф 

але іф з йогоф власними цілями.ф Вона можеф бути визначенаф як структура,ф 

сформована партнерами,ф що берутьф участь уф процесі конкурентногоф 

обміну, зф метою наданняф продуктів іф послуг уф розпорядження 

індивідуальнихф споживачів чиф 
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індустріальних користувачів.ф Цими партнерамиф можуть статиф виробники, 

посередникиф і кінцевіф покупці. 

Уф системі збутуф товар можеф передаватися відф продавця доф 

споживача безпосередньо,ф а такожф можуть бути,ф крім власнихф збутових 

каналів,ф різні незалежніф збутові посередники.ф Основні причиниф розвитку 

збутовоїф мережі поданіф у табл.ф1.1.ф 

Таблиця 1.ф1 

Причиниф розвитку збутовоїф мережі 
 

Причиниф Характеристика 

Боротьбаф за 

грошіф 

споживачів 

Життяф в умовахф достатку привелаф до необхідностіф 

дотримання вимогф споживача: 

- доброгоф знання товару;ф 

- мінімальної кількостіф часу наф його придбання;ф 

- максимуму зручностейф до, підф час іф після покупкиф 

Раціоналізація 

виробничихф 

процесів 

Сортування,ф фасування, упакуванняф доцільно здійснюватиф 

перед транспортуванням,ф на складах,ф в магазинах,ф в 

процесіф допродажного обслуговуванняф 

Проблеми 

ефективностіф 

ринкової поведінкиф і 

розвиткуф 

підприємства 

Керуватиф підприємством ефективноф - значить бутиф 

постійно орієнтованимф на потребиф споживача 

 

Взагаліф поняття «збут”ф являє собоюф сукупність організаційно- 

технічних іф комерційних заходівф для безпосередньоїф реалізації товарівф та 

послугф на споживчомуф ринку таф просування вжеф готового товаруф від 

виробникаф до споживачаф [38, с.ф 436]. 

Збутф - це системаф всіх заходів,ф які проводятьсяф після виходуф 

продукції заф ворота підприємстваф і завершуютьсяф продажем [20,ф с. 112].ф 

В широкомуф сенсі збутф - це всіф операції зф моменту виходуф товару 

заф ворота підприємстваф до моментуф передачі купленогоф товару 

споживачеві.ф У вузькомуф розумінні збутф - це лишеф кінцева операція,ф 

тобто відносиниф між продавцемф і покупцемф [26, с.ф 166]. 

Рольф збуту наф підприємстві полягаєф у: 

- визначеніф остаточного результатуф всіх зусильф підприємства, 

спрямованихф на розвитокф виробництва іф отримання максимальногоф 

прибутку; 
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- пристосуванняф збутової мережіф до запитівф покупців, виробникф 

матиме набагатоф більше шансівф для виграшуф в конкурентнійф боротьбі; 

- збутоваф мережа продовжуватимеф процес виробництва,ф здійснюючи 

підготовкуф товару доф продажу; 

- підф час збутуф ефективніше відбуватиметьсяф виявлення іф вивчення 

смаківф та вподобаньф усіх споживачів.ф 

Тому, доф основних функційф збуту, вф яких найбільшф повно 

розкриваєтьсяф його сутність,ф належать: 

- продовженняф процесу безпосередньогоф виробництва, основнимиф 

елементами якогоф є доробкаф і підготовкаф до продажу,ф що передбачаєф 

сортування, упакуванняф і маркірування.ф Доробку товаруф нерідко 

здійснюютьф з метоюф його адаптаціїф до місцевихф умов, зокрема,ф до 

вимогф регіональної системиф стандартів; 

- остаточнеф визначення вартостіф й ціниф продукції зф урахуванням 

співвідношенняф попиту таф пропозиції; 

- підвищенняф конкурентоздатності продукціїф за рахунокф грамотної 

реклами,ф надання комплексуф після продажнихф послуг таф ін.; 

- дослідженняф ринку, активнийф вплив наф виробництво наф основі 

вивченняф потреб споживачівф [33, с.ф 54]. 

Отже,ф можна зробитиф висновок, щоф збут - цеф вміння звернутиф увагу 

покупцівф до продукціїф підприємства іф стимулювати розширеніф продажі 

кінцевимф споживачам. Аф його ціллюф є регулюванняф та збільшенняф об’єму 

продажівф для забезпеченняф запланованого прибуткуф організації іф 

забезпечення потребф цільових споживачів.ф 

Збутова діяльністьф - це ціліснийф процес, щоф охоплює: плануванняф 

обсягу реалізаціїф товарів ізф урахуванням рівняф прибутку, щоф очікується; 

пошукф і обранняф найкращого партнераф - постачальника (покупця);ф 

проведення торгів,ф включаючи встановленняф ціни відповідноф до якостіф  

товару таф інтенсивності попиту;ф виявлення йф активне використанняф 

факторів, 
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здатнихф прискорити збутф продукції таф збільшити прибутокф від реалізаціїф 

[25, с.ф 35]. 

Розглянемоф та проаналізуємоф підходи доф трактувань визначенняф 

«збутова діяльність”ф в працяхф вітчизняних таф закордонних вченихф (табл. 1.ф2). 

 
Таблицяф 1.2ф 

Визначення поняттяф «збутова діяльність”ф у науковійф літературі 

Авторф Трактування 

Наумовф 

В. [46]ф 

Система відносинф у сферіф товарно-грошовогоф обміну міжф 

економічно таф юридично незалежнимиф суб’єктами ринку,ф що 

маютьф комерційні інтереси.ф 

 
Божкова В.ф 

[9] 

Сукупністьф дій, якіф здійснюються зф тієї миті,ф як продуктф в тійф 

формі, вф якій вінф використовуватиметься, поступаєф на 

комерційнеф підприємство абоф до комерційногоф виробника, доф 

того моментуф як споживачф закуповує йогоф 

Кардаш 

В.ф [29] 

Процесф організації товарногоф обміну готовоїф продукції зф метою 

одержанняф підприємницького прибуткуф 

Логвиненко 

В.ф [37] 

Процесф просування готовоїф продукції наф ринок таф організацію 

товарногоф обміну зф метою одержанняф підприємницького 

прибуткуф 

Балабанова 

Л.ф [6] 

Всеф те, щоф забезпечує максимальнуф вигоду торговельноїф угоди 

дляф кожного зф партнерів приф першочерговому врахуванніф 

інтересів іф вимог 
проміжногоф чи кінцевогоф споживача 

 

Бурцевф В. 

[11]ф 

Реалізація економічногоф інтересу виробникаф (отримання 

підприємницькогоф прибутку) наф основі задоволенняф 

платоспроможного попитуф споживачів 

 

 

Войчакф А. 

[13]ф 

Цілісний процес,ф що охоплює:ф планування обсягуф реалізації 

товарівф із урахуваннямф рівня прибутку,ф що очікується;ф пошук іф 

обрання найкращогоф партнера — постачальникаф (покупця); 

проведенняф торгів, включаючиф встановлення ціниф відповідно доф 

якості товаруф та інтенсивностіф попиту; виявленняф й активнеф 

використання факторів,ф здатних прискоритиф збут продукціїф та 

збільшитиф прибуток відф 

реалізації. 

 
Головкінаф 

Н. [15]ф 

 
Процес просуванняф готової продукціїф на ринокф та організаціїф 

товарного обмінуф з метоюф отримання підприємницькогоф прибутку. 

Дейянф А. 

[23]ф 

Сфера діяльностіф підприємства, спрямованаф на реалізаціюф 

продукції наф певних ринках.ф 

 

 
Заволович 

І.ф [25] 

Процесф організаційно-економічнихф операцій, щоф містить 

маркетинговийф аспект (дослідженняф й аналізф кон’юнктури ринку,ф 

визначення обсягівф збуту, вибірф та управлінняф каналами 

розподілу)ф й логістичнийф аспект (транспортування,ф складування, 

управлінняф запасами, обслуговуванняф замовлень) іф здійснюється 

зф метою досягненняф економічних результатівф від реалізаціїф 

продукції споживачамф та створенняф позитивного іміджуф 

підприємства наф ринку. 
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Змістф збутової діяльностіф підприємства визначаєтьсяф його 

концептуальноюф орієнтацією. Продажф - це лишеф частина всієїф ринкової 

програмиф підприємства, аф вся роботаф загалом повиннаф координуватися 

ідеєюф маркетингу. Продажф продукції таф управління збутомф тісно 

пов’язаніф з аналі- зом потребф і запитівф потенційних покупців.ф Таким 

чином,ф збут товарівф вважається ширшимф поняттям аніжф продаж останніх,ф 

оскільки продажф є однимф із йогоф елементів таф результатом збуту.ф Отже, 

приходимоф до висновку,ф що усіф вищезазначені авториф єдині вф тому, щоф 

називають збутф важливою складовоюф процесу розширеногоф відтворення, і,ф 

що безф налагодження ефективноф функціонуючої системиф збуту товарівф не 

можутьф успішно розвиватисьф сфера виробництваф й економікаф в ціломуф 

[62]. 

Збутоваф діяльність ґрунтуєтьсяф на досягненніф умов отриманняф 

максимального прибуткуф та швидкоїф реалізації виготовленихф товарів, щоф 

вимагає загальнихф методичних основф у процесіф організації збутовоїф 

діяльності. Тому,ф важливим єф планування збутовоїф діяльності, деф на 

першомуф етапі наф основі плановихф показників виробництваф визначаються 

обсягиф потреб вф ресурсах іф їх основніф постачальники. Приф недостатності 

тихф чи іншихф ресурсів потрібноф узгоджувати планиф виробництва іф збуту 

продукціїф з врахуваннямф фінансово-економічнихф і матеріально-технічних 

пріоритетівф організації. 

Наф другому етапіф розробки плануф збуту передбачаєтьсяф розробка 

програмиф руху потоківф продукції поф всьому розподільчомуф ланцюгу: відф 

виробничих підрозділівф підприємства доф торгових центрівф кінцевого 

продажуф чи навітьф до окремихф споживачів продукції.ф Ця стадіяф 

поєднується зф плануванням потребиф у складськихф приміщеннях іф 

транспортних засобах.ф 

На останньомуф етапі розробкиф плану збутуф організації складаєтьсяф 

програма масовихф переміщень товарів,ф оптимізується схемаф розміщення 

складськихф приміщень іф транспортних потоків,ф формуються календарніф 

плани-графікиф підготовки продукціїф для відвантаженняф і поставок.ф 
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Таким чином,ф розвиток ринковихф відносин, прогресф інформатизації 

підприємництваф спричинили необхідністьф і створилиф можливість 

формуванняф орієнтованих наф зближення виробникаф і споживачаф 

організаційних структурф збуту. Данаф взаємодія іф взаємозалежність 

виробникаф і споживачаф на конкретномуф ринку єф основним чинникомф 

побудови адаптивнихф організаційних структурф збуту. 

Ринковаф сегментація, якаф орієнтує підприємствоф на споживачаф і наф 

задоволення йогоф потреб, єф важливим інструментомф збутової діяльності,ф 

який забезпечуєф комерційний успіхф виробничої іф збутової діяльностіф 

підприємства. Проте,ф даним інструментомф необхідно користатисяф досить 

кваліфіковано,ф інакше результатиф проробленої роботиф і їїф економічні 

наслідкиф можуть виявитисяф для підприємстваф неефективними. 

 
1.2. Характеристикаф методів стимулюванняф збуту вф ринкових 

умовахф 

 
Заходи щодоф стимулювання збутуф не можнаф розглядати якф 

інструмент дляф довгострокового підвищенняф обсягу продажівф (формування 

стійкогоф високого попиту).ф Це інструментф для короткочасногоф впливу наф 

ринок. 

Звичайнеф стимулювання продажівф застосовується вф наступних 

випадках:ф 

1) якщо необхідноф адекватно відповістиф на активніф дії конкурентаф по 

просуваннюф товару зіф споживчими характеристиками,ф аналогічними 

характеристикамф товару, щоф просувається компанією;ф 

2) якщо наф ринку спостерігаєтьсяф спад попиту;ф 

3) якщо товарф переходить ізф фази ростуф у фазуф насичення; 

4) якщоф на ринокф виводиться новийф товар абоф відомий товарф 

виводиться наф новий ринок;ф 

5) якщо споживачіф недостатньо інформованіф про товарф [2, с.ф 421]. 
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Стимулюванняф збуту неф можна проводитиф постійно  протягомф 

тривалого часу.ф У цьомуф випадку відношенняф споживачів доф товару можеф 

погіршитися. Постійніф знижки можутьф розглядатися якф ознака погіршенняф 

якості абоф споживчих властивостейф товару, можутьф розцінюватися якф 

показник того,ф що товарф морально застарів,ф і підприємствоф не можеф 

продати йогоф без знижок.ф 

Стимулювання збутуф є ефективним,ф але короткостроковимф 

інструментом впливуф на ринок.ф 

Стимулювання збутуф (продажів) можеф здійснюватися трьомаф 

основними методами:ф 

1) внутріфірмове стимулювання;ф 

2) стимулювання дилерськоїф мережі; 

3) стимулюванняф споживачів. 

Розглянемоф докладніше кожнеф із зазначенихф напрямків іф методи 

стимулюванняф збуту, застосовуваніф в рамкахф кожного зф них. 

Внутріфірмовеф стимулювання збуту.ф Ціль - інтенсифікаціяф й 

підвищенняф ефективності роботиф власних збутовихф служб підприємства.ф 

До заходівф щодо внутріфірмовогоф стимулювання збутуф можна віднести:ф 

- введення абоф збільшення премійф найбільш активнимф і ефективноф 

працюючим співробітникамф сфери збуту;ф 

- впровадження йф удосконалювання системиф мотивації керівниківф 

збутових підрозділів;ф 

- зміна системиф оплати праціф співробітників сфериф збуту убікф 

посилення залежностіф їхніх доходівф від обсягуф продажів. 

Стимулюванняф дилерської мережі.ф Ціль - мотиваціяф торговельних 

посередниківф до більшеф інтенсивної діяльностіф по збутіф товарів компанії,ф 

замовленням більшихф партій товарівф і здійсненнюф регулярних закупівель.ф 

До методівф стимулювання дилерськоїф мережі ставляться:ф 

- збільшення дилерськихф знижок; 
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- заходуф щодо стимулюванняф споживачів (підвищенняф попиту наф  

товари вф кінцевих споживачівф є прекраснимф стимулом доф інтенсифікації 

діяльностіф посередників); 

- введенняф систем багаторівневогоф маркетингу; 

- проведенняф спеціальних дилерськихф лотерей іф розіграшів (гарнимф 

прикладом такогоф підходу єф система стимулюванняф збуту лотерейнихф 

квитків, широкоф застосовувана канадськимиф лотерейними компаніямиф [11, 

с.ф 22]. 

Стимулюванняф споживачів. Цеф найпоширеніше йф широко 

застосовуванийф напрямок стимулюванняф збуту. Стимулюванняф споживачів 

можеф переслідувати наступніф цілі: 

- переконанняф коливних споживачівф зробити покупку;ф 

- збільшення обсягуф споживання товаруф розраховуючи наф один 

покупця;ф 

- стимулювання споживачівф до регулярногоф споживання; 

- зниженняф сезонних коливаньф споживання. 

Дляф досягнення цихф цілей застосовуютьсяф наступні прийоми:ф 

- надання покупцямф знижок (різдвяніф знижки, знижкиф у зв'язкуф із 

закінченнямф сезону йф т.п.ф); 

- проведення лотерей.ф Широко відоміф безкоштовні лотереї,ф проведені, 

наприклад,ф компаніями, щоф провадять прохолодніф напої йф пиво, 

розіграшіф призів великимиф магазинами йф т.п.ф В Інтернетіф проведення 

лотерейф одержало неф менш широкеф поширення; 

- проведенняф презентацій товарів.ф Презентації покликаніф наочно 

продемонструватиф достоїнства товару.ф Якщо проводитьсяф презентація 

харчовихф продуктів іф напоїв, споживачіф звичайно маютьф можливість їхф 

спробувати; 

- продажф товару вф кредит. Цейф метод широкоф застосовується вф 

традиційному бізнесі,ф але вкрайф рідко використовуєтьсяф в Інтернеті.ф До 

своєрідногоф продажу вф кредит можнаф віднести продажф з оплатоюф через 
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платіжнуф систему Eaccess. При цьомуф відстрочення платежуф виникає самаф 

собою, черезф недостатньо оперативнеф виставляння рахунківф за послугиф 

зв'язку, іф може доходитиф до декількохф місяців; 

- врученняф подарунків покупцям.ф За придбанняф певного товаруф або 

декількохф товарів наф певну сумуф компанія можеф дарувати покупцевіф 

подарунок (додатковуф одиницю товаруф або що-небудь інше).ф Так, 

наприклад,ф за придбанняф річної передплатиф на журналф покупець можеф 

одержати вф подарунок безкоштовнуф передплату наф тематичний додатокф до 

нього;ф 

- видача покупцямф купонів. Якщоф покупець робитьф покупку наф певну 

суму,ф йому видаєтьсяф купон, щоф засвідчує йогоф право наф одержання 

знижкиф на наступнуф покупку. Наф відміну відф дисконтної картиф купон 

маєф разова діяф й вилучаєтьсяф при здійсненніф наступної покупки.ф Крім 

того,ф звичайно купонф має обмеженийф термін діїф (протягом рекламноїф 

акції, протягомф місяця йф т.п.ф). Існує йф інша системаф купонів. Клієнтф 

може одержуватиф купон заф кожну покупкуф на певнуф суму. Приф цьому, 

якщоф протягом певногоф часу вінф набере необхіднеф правилами акціїф 

кількість купонів,ф вона можеф одержати вф подарунок якої-небудь доситьф 

дорогий товарф або одержатиф досить значнуф знижку приф придбанні 

великогоф товару; 

- гарантуванняф покупцям поверненняф грошей уф випадку, якщоф товар 

неф відповідає очікуваннямф покупця. Єдинимиф умовами такогоф повернення 

єф схоронність товаруф й неф перевищення певногоф строку зф моменту 

продажуф [22, с.ф 95]. 

Більшістьф перерахованих методівф стимулювання споживачівф легко 

переносятьсяф в Інтернет.ф Багато хтоф з нихф простіше йф зручніше 

застосовуватиф в Інтернеті,ф чим уф традиційному бізнесіф у зв'язкуф з 

відсутністюф необхідності, наприклад,ф виготовляти купони.ф 

Додатковою перевагоюф Інтернету дляф проведення заходівф щодо 

стимулюванняф збуту єф відсутність утрудненьф при облікуф загальної сумиф 

покупок даногоф клієнта протягомф певного періодуф й іншихф дій 

користувачівф на сайтіф компанії (регулярністьф відвідування, заповненняф 
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анкет іф т.п.ф). На базіфтакого облікуф можливе створенняф достатнє 

складних,ф багаторівневих системф бонусів іф знижок, створенняф клубних 

системф і т.фп. 

 
1.ф3 Основніф елементи процесуф управління збутовоюф діяльністю 

підприємстваф 

 
Основою побудовиф системи управлінняф збутовою діяльністюф є 

визначенняф складових, якіф забезпечують формуванняф способів 

управлінськогоф впливу наф всіх етапахф операцій ізф забезпечення збутуф як 

процесу.ф Отож, управлінняф збутовою діяльністюф на підприємствіф повинно 

реалізовуватисяф через: 

1. Плануванняф (підбір, класифікаціяф та підготовкаф до використанняф 

інформації щодоф розроблення стратегіїф збуту; оцінюванняф та аналізуванняф 

факторів внутрішньогоф і зовнішньогоф середовищ; визначенняф стратегії 

розвиткуф збутової діяльності).ф 

2. Організування (створенняф організаційної структуриф управління 

збутомф на підприємстві;ф створення внутрішньофірмовихф і посередницькихф 

систем розподілуф продукції). 

3. Стимулюванняф (стимулювання учасниківф системи розподілуф 

продукції: знижки,ф винагороди, преміювання,ф навчання персоналу).ф 

4. Контролювання таф регулювання (встановленняф системи показниківф 

для оцінюванняф результатів дієвостіф збутової системи)ф [23, с.ф 45]. 

Плануванняф збуту являєф собою процесф програмування майбутньогоф 

підприємства уф сфері збутуф з урахуваннямф змін уф зовнішньому 

середовищі,ф орієнтований наф задоволення потребф цільового ринкуф 

(сегмента). 

Отже,ф планування збутовоїф політики являєф собою управлінськийф 

процес забезпеченняф відповідності міжф цілями підприємстваф у сферіф збуту 

таф його збутовимф потенціалом. 

Маркетинговеф планування збутовоїф діяльності пронизуєф три рівніф 

управління: 
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- наф корпоративному рівніф розробляється системаф стратегічних цілейф у 

сферіф збуту зф урахуванням місіїф підприємства; 

- наф бізнес-рівніф здійснюється аналізф позицій підприємстваф на 

ринкуф у сферіф збуту, аналізф результативності взаємовідносинф з 

покупцями;ф 

- на функціональномуф рівні розробляютьсяф заходи щодоф 

реалізації збутовоїф політики підприємстваф [6, с.ф 111]. 

Виділяютьф такі видиф планування збуту:ф 

- стратегічне (довгострокове)ф планування збутуф - визначення збутовоїф 

політики підприємстваф (від 5ф до 10ф років); 

- тактичнеф (середньострокове) плануванняф збуту - розробкаф програми 

управлінняф збутом, спрямованоїф на досягненняф встановлених цілейф у 

сферіф збуту (відф 2 доф 5 років);ф 

- оперативне (короткострокове)ф планування збутуф - конкретизація 

заходівф щодо реалізаціїф збутової політикиф підприємства (доф 1 року).ф 

Основною метоюф маркетингового плануванняф збутової діяльностіф є 

забезпеченняф спрямування підприємстваф та йогоф маркетингових 

можливостейф у сферіф збуту наф задоволення потребф і запитівф покупців іф 

забезпечення розвиткуф підприємства. 

Доф основних завданьф маркетингового плануванняф збутової 

діяльностіф відносять: 

- характеристикаф маркетингового середовищаф підприємства; 

- оцінкаф маркетингових ризиківф у сферіф збуту; 

- аналізф сильних іф слабких сторінф у сферіф збуту; 

- створенняф системи цілейф управління збутовоюф політикою; 

- формуванняф маркетингових стратегійф управління збутом;ф 

- розробка прогнозівф збуту. 

Основнимиф принципами плануванняф збутової політикиф підприємства є:ф 

- узгодженість ізф загальнофірмовим плануванням;ф 

- обґрунтованість - маркетинговеф планування уф сфері управлінняф 

збутовою політикоюф повинно базуватисьф на результатахф комплексних 

маркетинговихф досліджень; 

- 
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- систематичність,ф циклічність, безперервністьф - маркетингове 

плануванняф збутової політикиф необхідно здійснюватиф на всіхф етапах 

управлінняф збутом, оскількиф від якостіф планування  залежитьф 

результативність підприємстваф у сферіф збуту; 

- гнучкістьф - можливість адаптаціїф маркетингових стратегійф 

управління збутомф і вф цілому збутовоїф політики підприємстваф до змін,ф що 

відбуваютьсяф в маркетинговомуф середовищі; 

- багатоваріантністьф - доцільно розроблятиф не одинф план збуту,ф а 

принаймніф три варіанти:ф мінімальний, оптимальний,ф максимальний, щоф 

дозволить своєчасноф коригувати діїф підприємства уф сфері управлінняф 

збутовою політикоюф залежно відф ситуації. 

Організуванняф збутової діяльностіф на підприємствіф як елементф 

функціональної підсистемиф передбачають об’єднанняф працівників, якіф 

виконують взаємопов’язанийф комплекс робітф у процесіф управління всімаф 

збутозабезпечуючими операціями.ф У цьомуф зв’язку необхідноф також 

визначити:ф 

- функції іф службові взаємовідносиниф між робітникамиф всередині 

збутовоїф системи іф за їїф межами; 

- функціїф координування іф контролювання вф системі збуту.ф 

Крім того,ф форми організуванняф збуту охоплюютьф діяльність ізф 

формування, відборуф спеціалістів усіхф збутозабезпечуючих підрозділів,ф 

оцінюванні якостіф та результатівф роботи працівників,ф а такожф заходи зф 

матеріального іф морального мотивуванняф персоналу. Працівникиф відділу 

маркетингу,ф поряд ізф типовими функціями,ф можуть виконуватиф й іншіф 

обов’язки – зф метою збільшенняф обсягу продажуф й завоюванняф престижу 

організації.ф 

Для забезпеченняф функціонування системиф управління збутовоюф 

діяльністю, щоф передбачає плануванняф організування, мотивуванняф та 

контролюванняф операцій ізф доставки необхідноїф споживачеві продукціїф у 

визначеніф терміни, вф необхідне місце,ф у встановленійф кількості іф 

відповідної  
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якості,ф необхідно скоординуватиф всю діяльністьф функціонального відділуф 

маркетингу, йогоф зв’язки зф внутрішніми підрозділамиф підприємства іф 

зовнішнім середовищем.ф 

Організаційна структураф управління збутомф на підприємствіф являє 

собоюф сукупність управлінськихф і виробничихф підрозділів, щоф 

організовують іф здійснюють комплексф збутових операційф з доведенняф 

готової продукціїф споживачам відповідноф до їхф вимог. 

Збутф – це діяльністьф із забезпеченняф реалізації продукції.ф Виходячи 

зф цього, пропонуємоф включити такіф елементи: 

- організуванняф інформаційного забезпеченняф про станф ринку, 

проведенняф маркетингових дослідженьф і складанняф прогнозів збуту;ф 

- підписання договорівф на постачанняф продукції; 

- вибірф форм іф методів збуту,ф організування системиф розподілу; 

- створенняф маркетингової комунікаціїф та організуванняф правового 

забезпечення;ф 

- організування сервісногоф та післяф продажного (сервісного)ф 

обслуговування [13,ф с. 246].ф 

Стимулювання збутуф в управлінніф збутовою діяльністюф підприємства 

являєф собою системуф спонукальних заходів,ф спрямованих наф отримання 

відповідноїф реакції цільовоїф аудиторії наф різні заходиф в межахф 

маркетингової стратегіїф підприємства загаломф та йогоф комунікаційної 

стратегіїф зокрема. Цеф засіб короткостроковогоф впливу наф ринок. 

Однакф ефект відф стимулюючих заходівф досягається швидше,ф ніж 

відф використання іншихф елементів комплексуф просування (рис.ф 1.1).ф 
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Час без стимулювання 

виграш у часі 

З стимулюванням 

Обсяг продажівф 
 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Час 

Стимулюванняф 

Рис. 1.ф1 Зростанняф обсягів продажуф після проведенняф заходів 

стимулюванняф 

 
З оглядуф на специфічніф особливості таф можливості, стимулюванняф 

використовують здебільшогоф для пожвавленняф попиту, підвищенняф 

обізнаності споживачівф про товари,ф що пропонуються,ф створення 

необхідногоф іміджу. Особливуф роль стимулюванняф продажу відіграєф в 

періодф виведення новогоф продукту наф ринок (рис.ф 1.1).ф 

 
Обсяг продажівф 

 
 
 

Рис. 1.ф2 Стимулюванняф обсягів продажуф на етапіф впровадження 

новогоф товару наф ринок 
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Збільшенняф фінансування стимулюванняф збуту вф сумі загальнихф 

витрат підприємствф зумовлене такимиф причинами: 

- зниженнямф ефективності рекламиф внаслідок збільшенняф її вартості,ф 

перенасиченості засобівф масової інформаціїф рекламними зверненнямиф та 

наявністюф обмежень наф законодавчому рівні,ф заборона використанняф 

деяких прийомів,ф наприклад, порівнянняф товарів; 

- збільшеннямф кількості купівель,ф які здійснюютьсяф імпульсивно, щоф 

спонукає роздрібнуф торгівлю вимагатиф від постачальниківф реалізацію 

заходівф стимулювання продажу;ф 

- можливістю визначенняф ефективності заходівф стимулювання 

продажу,ф наприклад, завдякиф інформації, отриманійф зі сканерівф 

електронних пунктівф продажу; 

- загостреннямф конкурентної боротьби,ф у процесіф якої активноф 

використовуються засобиф стимулювання продажу,ф що вимагаєф від фірми- 

конкурента аналогічнихф дій. 

Доф ситуацій, приф яких підприємствуф найбільш доцільноф 

скористатися засобамиф стимулювання, виділяють:ф 

- зменшення абоф відсутність попитуф на товар;ф 

- виведення новогоф товару наф ринок; 

- вихідф підприємства наф новий ринок;ф 

- товари-конкуренти,ф представлені наф ринку, маютьф однакові 

споживчіф характеристики; 

- товарф переходить зф етапу зростанняф до етапуф зрілості життєвогоф 

циклу; 

- споживачіф недостатньо поінформованіф про товари,ф пропоновані 

підприємством.ф 

Контроль завершуєф процес управлінняф збутовою політикоюф 

підприємства іф спрямований наф підвищення ефективностіф збутової 

діяльності,ф зміцнення взаємовідносинф з покупцями,ф підвищення 

результативностіф роботи збутовогоф персоналу. 
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Контрольф збутової діяльностіф - це регулярнаф перевірка відповідностіф 

цілей, стратегічнихф настанов, програмф підприємства таф інших рішеньф у 

сферіф збуту маркетинговимф та ринковимф можливостям, щоф є вф наявності 

абоф прогнозуються [20,ф с. 106].ф 

Метою контролюф збуту підприємстваф є оцінкаф того, якф підприємство 

використовуєф наявні можливостіф у сферіф збуту, наскількиф ефективно 

здійснюєтьсяф виявлення проблемф та новихф можливостей, аф також 

розробкаф рекомендацій щодоф підвищення ефективностіф системи 

управлінняф збутовою політикою.ф 

Контроль дозволяєф визначити критичніф точки збутовоїф політики 

підприємстваф з урахуваннямф впливу наф нього маркетинговогоф середовища. 

Об'єктамиф маркетингового контролюф управління збутовоюф політикою 

підприємстваф є обсягф збуту, розміриф витрат наф збут, цільовийф ринок 

підприємства,ф співвідношення плановихф і фактичнихф показників збутовоїф 

діяльності. 

Уф системі управлінняф збутовою діяльністюф підприємства виділяютьф 

чотири рівніф маркетингового контролю:ф 

1. Глобальний рівень,ф що враховуєф взаємодії суб'єктівф ринкової 

діяльностіф під впливомф макросередовища (політико-правових, економічних,ф 

соціально-демографічних,ф культурних, техніко-технологічних, екологічнихф 

факторів). 

2. Стратегічнийф рівень, щоф дозволяє визначитиф результативність 

реалізаціїф обраних маркетинговихф стратегій управлінняф збутом зф 

урахуванням збутовогоф потенціалу підприємства,ф факторів маркетинговогоф 

середовища, аф також своєчасноф коригувати відповідніф стратегії. 

3. Тактичнийф рівень, щоф передбачає аналізф поточних результатівф 

виконання стратегій,ф визначення сильнихф та слабкихф сторін уф збутовій 

політиціф підприємства. 
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4. Оперативнийф рівень маєф регулярний (систематичний)ф характер 

виконанняф запланованих заходівф щодо управлінняф збутовою політикоюф 

підприємства. 

Отже,ф управління збутовоюф діяльністю наф підприємстві займаєф 

провідне місцеф в системіф управління, іф зокрема маєф мету, підпорядковануф 

управлінню стратегічнимф розвитком підприємства,ф спрямовану наф 

формування системиф забезпечення, врахуванняф галузевих особливостей,ф 

проблем внутрішньогоф та зовнішньогоф характеру. 

 

Висновкиф до розділуф 1 

1. Збутф - це діяльністьф по забезпеченнюф реалізації продукції,ф 

відзначимо межіф організування збуту,ф які охоплюють:ф організування 

інформаційногоф забезпечення проф стан ринку,ф проведення маркетинговихф 

досліджень іф складання прогнозівф збуту; підписанняф договорів наф 

постачання продукції;ф вибір формф і методівф збуту, організуванняф системи 

розподілу;ф створення маркетинговоїф комунікації таф організування 

правовогоф забезпечення; організуванняф сервісного таф після продажногоф 

обслуговування. 

2. Стимулюванняф збуту наф підприємстві можеф здійснюватися трьомаф 

основними методами:ф внутріфірмове стимулювання;ф стимулювання 

дилерськоїф мережі; стимулюванняф споживачів. 

3. Процесф управління збутовоюф діяльністю наф підприємстві 

складаєтьсяф з такихф складових як:ф планування (підбір,ф класифікація таф 

підготовка доф використання інформаціїф щодо розробленняф стратегії збуту;ф 

оцінювання таф аналізування факторівф внутрішнього іф зовнішнього 

середовищ;ф визначення стратегіїф розвитку збутовоїф діяльності); 

організуванняф (створення організаційноїф структури управлінняф збутом наф 

підприємстві; створенняф внутрішньофірмових іф посередницьких системф 

розподілу продукції);ф стимулювання (стимулюванняф учасників системиф 

розподілу продукції:ф знижки, винагороди,ф преміювання, навчанняф 

персоналу); контролюванняф (встановлення системиф показників дляф 

оцінювання результатівф дієвості збутовоїф системи). 
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РОЗДІЛф 2 

ДОСЛІДЖЕННЯф СУЧАСНОГО СТАНУф І ОЦІНКАф 

ЗБУТОВОЇ ДІЯЛЬНОСТІф ПП «АЛЬКАС-БУД» 

 
2.1 Організаційно-економічні засадиф функціонування ППф 

«АЛЬКАС-БУД”ф 

ПП «АЛЬКАС-БУД» зареєстрованеф 15.12.ф1994 р.ф Власником майнаф 

підприємства єф члени організації,ф які здійснилиф викуп державногоф майна, 

зданогоф їм вф оренду, відповідноф до договоруф купівлі-продажу.ф 

ПП «АЛЬКАС-БУД» єф юридичною особоюф згідно законодавстваф 

України, володієф відокремленим майном,ф має самостійнийф баланс, відф 

свого іменіф набуває майновіф та особистіф немайнові права,ф вступає вф 

зобов’язання, можеф бути позивачемф та відповідачемф в суді,ф 

господарському суді,ф має правоф укладати угоди,ф правочини. 

ППф «АЛЬКАС-БУД”ф не маєф у своємуф складі іншихф юридичних 

осіб,ф проте маєф право відкриватиф свої філіїф (відділення), представництваф 

без створенняф юридичної особиф та іншіф відособлені підрозділиф з правомф 

відкриття поточнихф і розрахунковихф рахунків. Відкриттяф вказаних 

підрозділівф здійснюється згідноф чинного законодавстваф України. 

Підприємствоф має правоф створювати спільніф підприємства зф закордонними 

юридичнимиф та фізичнимиф особами, бутиф учасником банків,ф страхових 

компаній,ф асоціацій, концернів,ф консорціумів таф інших видівф об’єднань, 

якф з фізичнимиф так іф з юридичнимиф особами. 

Підприємствоф має відкритіф поточні, вкладніф (депозитні), валютніф та 

іншіф рахунки вф установах банківф України, аф у встановленомуф чинним 

законодавствомф порядку – вф іноземних банках.ф Підприємство маєф круглу 

печаткуф із своїмф найменуванням іф логотипом таф штампи, бланки,ф 

товарний знакф та іншіф реквізити. 

ППф «АЛЬКАС-БУД”ф здійснює своюф діяльність уф відповідності зф 

Цивільним Кодексом,ф Господарським Кодексом,ф іншими законодавчимиф 
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актами таф статутом підприємства.ф Статут єф установчим документомф 

підприємства, якийф зі всімаф наступними змінамиф зберігається вф органі, 

щоф здійснив державнуф реєстрацію підприємства.ф 

ПП «АЛЬКАС-БУД», якф юридична особа,ф відповідає поф своїм 

зобов’язаннямф лише належнимф йому наф праві власностіф майном. Державаф 

не відповідаєф по зобов’язанняхф підприємства, якф і підприємствоф не 

відповідаєф по зобов’язанняхф держави. Приф нанесенні шкодиф своїми діямиф 

збитки відшкодовуютьсяф винною стороноюф в повномуф розмірі. Праваф та 

обов’язкиф підрозділів, щоф входять доф складу підприємства,ф визначені 

статутомф підприємства. Порядокф здійснення внутрішньогосподарськихф 

відносин міжф підрозділами, аф також порядокф та процедураф вирішення 

внутрішньогосподарськихф протиріч визначаєтьсяф правлінням підприємства.ф 

ПП «АЛЬКАС-БУД» створенеф з метоюф задоволення потребф народного 

господарстваф та громадянф в виробничихф потужностях, житловихф будинках 

таф об’єктах соціально-культурного призначення.ф 

Підприємство здійснюєф будь-якіф види господарськоїф діяльності, 

якщоф вони неф заборонені законодавствомф України іф відповідають цілямф 

підприємства. Основнимиф напрямками діяльностіф підприємства є:ф 

- продаж будівельнихф матеріалів (пісок,ф глина, деревина,ф гравій); 

- продажф будівельних розчинівф (цемент, вапно,ф гіпс). 

Уф випадках, передбаченихф чинним законодавством,ф підприємство 

одержуєф ліцензії наф здійснення своєїф діяльності. Згідноф мети своєїф 

діяльності ППф «АЛЬКАС-БУД”:ф 

- вступає уф взаємовідносини зф юридичними таф фізичними особами;ф 

- самостійно здійснюєф господарську діяльність,ф виходячи зф 

реального попитуф в межахф повноважень, передбаченихф статутом 

підприємстваф та законодавствомф України. 

ППф «АЛЬКАС-БУД”ф самостійно плануєф власну діяльністьф і 

визначаєф стратегію таф основні напрямкиф свого розвитку,ф виходячи зф 

попиту наф виготовлену продукціюф та заф необхідності забезпеченняф 

виробничого таф 
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соціального розвиткуф  підприємства, підвищенняф його прибутків.ф Воно 

самостійноф здійснює господарськуф діяльність згідноф чинного 

законодавстваф України зф дотриманням встановленихф правил проведенняф 

грошових операцій.ф ПП «АЛЬКАС-БУД»  самостійноф  здійснює 

забезпеченняф власного виробництваф та капітальногоф будівництва 

матеріально-технічними ресурсамиф через укладенняф прямих угодф 

(контрактів) абоф через товарніф біржі таф інші посередницькіф організації, 

маєф право наф купівлю будівельнихф матеріалів, запаснихф  частин,

 спецодягу,ф паливно-мастильнихф  матеріалів, основнихф 

засобів, канцелярськогоф приладдя  таф  інших матеріалівф  за

 готівкуф від організаційф торгівлі таф юридичних осіб,ф будувати 

об’єктиф для реалізаціїф 

сільськогосподарської продукціїф і самомуф реалізовувати її.ф 

ПП «АЛЬКАС-БУД» здійснюєф реалізацію власноїф продукції, іншихф 

матеріальних цінностейф на підставіф прямих угодф (контрактів), державногоф 

замовлення, черезф товарні біржі,ф мережу власнихф торгівельних 

підприємств.ф 

Тому, дляф оцінки фінансовогоф стану ППф «АЛЬКАС-БУД”ф 

проаналізуємо основніф техніко-економічніф показники підприємстваф 

протягом 2023-2025 рр.ф (табл. 2.ф1). 

Таблицяф 2.1ф 

Аналіз основнихф техніко-економічнихф показників наф ТОВ 

«БУМЕРАНГф БУД» протягомф 2023-2025ф р. 
 

 

№ 

з/п 

 

 
Показникиф 

 
Оди- 

ницяф 
виміру 

 

 
2023ф 
р. 

2024ф р. 2025ф р. 

 
абсол.

ф 
знач. 

уф % 

до 
попер.

ф 

року 

 
абсол.

ф 
знач. 

уф % 

до 
попер.

ф 

року 

1ф 2 3ф 4 5ф 6 7ф 8 

 
1.ф 

Обсяг товарноїф 

продукції (робіт,ф 

послуг) 

 
тис.ф 

грн. 

 
668ф 

 
348,1ф 

 
52,11ф 

 
2342,3

ф 

 
672,88

ф 

 
2. 

Чистийф дохід 

(виручка)ф від 

реалізаціїф продукції, 

робіт,ф послуг 

 
тис.ф 

грн. 

 
557ф 

 
320,1ф 

 
57,47ф 

 
1951,9

ф 

 
609,78

ф 
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Продовження табл.ф 2.1ф 
 

1 2ф 3 4ф 5 6ф 7 8ф 

 
3. 

Середньоспискова

ф чисельність: 

 
осіб

ф 

 
28 

 
25ф 

 
89,29ф 

 
24 

 
96,ф00 

 - робітниківф  23 21ф 91,30ф 20 95,ф24 

4.ф 
Середньорічний 

виробіток:ф 

тис. 

грн.ф 
23,86ф 13,92ф 58,36ф 97,60ф 700,92ф 

 - одного робітникаф  29,04ф 16,58ф 57,07ф 117,12ф 706,53ф 

5. Фондф оплати праціф 
тис. 

грн.ф 
509,00ф 747,7ф 146,90ф 1031,8ф 138,00ф 

 
6. 

Середньомісячнаф 

заробітна платаф 

одного працівникаф 

 
грн. 

 
1514,ф8

8 

 
2492,ф3

3 

 
164,ф52 

 
3582,ф6

4 

 
143,ф75 

7.

ф 

Собівартість 

реалізованоїф продукції 

тис.ф 

грн. 
918ф 794 86,ф49 2387,ф8 300,ф73 

8.

ф 

Чистий прибутокф 

(збиток) всьогоф 

тис. 

грн.ф 
-288 -492,ф4 170,ф97 -196,ф1 39,ф83 

9.

ф 

Витрати наф 1 грн.ф 

товарної продукціїф 
грн. 1,ф37 2,ф28 165,ф98 1,ф02 44,ф69 

10.

ф 

Рентабельність 

продукції,ф робіт, 

послугф 

% -43,11ф -

141,45ф 

328,09ф -8,37ф 5,92ф 

11. Рентабельністьф витрат % -31,ф37 -62,ф02 197,ф67 -8,ф21 13,ф24 

12.

ф 

Середньорічна вартістьф 

основних засобівф 

тис. 

грн.ф 
10748,5

ф 

9896,2ф 92,07ф 9513,75

ф 

96,14ф 

13. Фондовіддачаф 
грн./ 

грн.ф 
0,06ф 0,04ф 56,60ф 0,25ф 699,93ф 

 
З таблиціф 2.1.ф спостерігаємо, щоф обсяг товарноїф продукції уф 2025 

р.ф порівняно зф 2024 р.ф зростає уф 6,7ф рази. Чистийф дохід (виручка)ф від 

реалізаціїф продукції малаф аналогічну тенденція:ф у 2024ф р. порівняноф з 

попереднімф роком скоротився,ф а уф 2025 р.ф – спостерігалося стрімкеф 

зростання. 

Середньосписковаф чисельність працівниківф підприємства тежф має 
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тенденціюф до щорічногоф зниження. Уф 2025 р.ф порівняно зф 2023 р.ф така 

чисельністьф скоротилася наф 4 особиф (тобто наф 14,29ф%) і становилаф 24 

особи,ф із них,ф чисельність робітниківф також зменшиласяф на 3ф особи. 

Приф цьому зроставф у 2025ф р. середньорічнийф виробіток якф працівників, 

такф і робітників.ф Одним ізф факторів такогоф підвищення продуктивностіф 

праці єф щорічне збільшенняф фонду оплатиф праці, якийф у 2025ф р. складавф 

– 1031,80ф тис. грн.,ф що наф 38% більшеф порівняно зф попереднім роком.ф У 

зв’язкуф з цимф збільшилась середньомісячнаф заробітна плата:ф у 2023ф р. 

вонаф становила – 1514,ф88 грн.,ф у 2024ф р. – 2492,ф33 грн.,ф у 2025ф р. – 

3582,ф64 грн.ф (зростання відбулосяф на 43,ф75% порівняноф з 2023ф р.), щоф 

сприяло загальномуф підвищенню добробутуф працівників підприємства.ф 

Собівартість реалізованоїф продукції уф 2024 р.ф порівняно зф попереднім 

рокомф скоротилася, аф у 2025ф р. зновуф зросла більш,ф ніж утричіф проти 

2024ф р. Негативнимф для підприємстваф є те,ф що приф цьому зростаєф 

чистий збитокф у 2024ф р. наф 79,97ф%, проте уф 2025 р.ф спостерігається 

незначнеф покращення ситуації,ф але всеф рівно підприємствоф отримує чистіф 

збитки уф сумі 196,ф1 тис.фгрн., щоф на 296,ф3 тис.ф грн. менше,ф ніж уф 2024 

р.ф Негативною тенденціюф є збільшенняф витрат наф 1 гривнюф товарної 

продукції,ф проте лишеф у 2024ф р., порівняноф з попереднімф роком. Уф 2025 

р.ф такі витратиф скорочуються наф 55,31ф% у порівнянніф з 2024ф р. іф 

становлять 1,ф02 грн.ф Це означає,ф що наф 1 грн.ф виготовлення продукціїф 

необхідно понестиф 1,02ф грн. витрат.ф Звідси, відбуваєтьсяф ріст збитковостіф 

як продукції,ф робіт, послуг,ф так іф продаж. 

Нерентабельнеф виробництво таф продаж продукціїф свідчить проф те, 

щоф кошти наф виготовлення продукціїф витрачаються ефективно.ф 

Середньорічна вартістьф основних фондівф у 2023-2025 рр.ф мала тенденціюф 

до зниження:ф у 2023ф р. вонаф складала 10748,ф5 тис.ф грн., уф 2024 р.ф – 

скоротилася доф 9896,2ф тис. грн.ф (або наф 7,93ф%), а уф 2025 р.ф – 

скорочення відбулосяф на 3,ф86% порівняноф з 2024ф р. іф середньорічна 

вартістьф основних фондівф складала 9513,ф75 тис.ф грн. 

Приф цьому рівеньф фондовіддачі бувф дуже низькийф та такожф 

скоротився ізф 0,06ф у 2023ф р. доф 0,04ф у 2024ф р., аф у 2025ф р. заф рахунок 
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значногоф зростання обсягівф продукції рівеньф фондовіддачі зрісф майже уф 

сім разів,ф що безперечноф є позитивнимф явищем. 

Організаціяф праці управлінськихф працівників – поєднанняф 

сприятливих умовф праці зф раціональним використаннямф робочого часуф та 

гідноюф оплатою праціф і всеф це маєф забезпечити ефективністьф 

управлінських рішень.ф Для ефективноїф роботи управлінськихф працівників 

ППф «АЛЬКАС-БУД”ф повинна здійснюватисьф планомірна цілеспрямованаф 

робота, якаф покликана забезпечитиф управлінську ланкуф необхідними 

засобамиф праці. Наф ПП «АЛЬКАС-БУД» створеноф сприятливі умовиф праці 

дляф управлінського персоналу.ф Робочий часф на підприємствіф встановлено 

зф 8.00ф до 17.ф00, обідняф перерва зф 12.00ф до 13.ф00, підприємствоф 

працює 5ф днів наф тиждень (зф понеділка поф п’ятницю). 

Відобразимоф аналіз динамікиф основних показниківф ефективності 

управлінняф на ППф «АЛЬКАС-БУД”ф у таблиціф 2.2.ф 

Таблиця 2.ф2 

Динамікаф основних показниківф ефективності управлінняф 

на ППф «АЛЬКАС-БУД”ф за 2023-2025 рр.ф 
 

 
Назва показниківф 

О
д
и

н
и

ц
я
 в

и
м

ір
у

ф
  

2023 

р.ф 

 
2024 

р.ф 

 
2025 

р.ф 

Темп 

ростуф 

2025 р.ф 

до 

2023ф р., 

% 

1ф 2 3ф 4 5ф 6 

1.ф Обсяг товарноїф продукції 

(робіт,ф 

послуг) 

тис.ф 

грн. 

668ф 348,1ф 2342,3

ф 

350,64

ф 

2. Чисельністьф працюючих, 

всьогоф 

осіб 28ф 25 24ф 85,71ф 

у т.ф ч. управлінськихф працівників осібф 5 4ф 4 80,ф00 

3.ф Валовий прибутокф тис. 

грн.ф 

-361 -

473,ф9 

-

435,ф9 

120,ф7

5 

4.ф Загальні вигратиф тис. 

грн.ф 

1192 1277,ф

1 

2917,ф

0 

244,ф7

1 

5.ф Адміністративні витратиф тис. 

грн.ф 

233 317,ф1 412,ф1 176,ф8

7 

6.ф Фонд ЗП,ф всього тис.ф 

грн. 

509,ф0

0 

747,ф7 1031,ф

8 

202,ф7

1 

уф т. ч.ф управлінських 

працівниківф 

тис. 

грн.ф 

90,89ф 119,63

ф 

171,97

ф 

189,20

ф 
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Продовження табл.ф2.2ф 
 

1 2ф 3 4ф 5 6ф 

7. Обсягф виробництва продукціїф на 

1ф 

управлінського працівникаф 

тис. 

грн.ф 

133,60

ф 

87,03ф 585,58

ф 

438,30

ф 

8. Прибутокф на 1ф грн. витратф на 

управлінняф 
грн. -0,ф30 -0,ф37 -0,ф15 49,ф34 

9.ф Питома вагаф витрат наф 

управління 

вф загальних витратахф 

% 19,55ф 24,83ф 14,13ф 72,27ф 

10. Питомаф вага

 управлінськихф 

працівників уф загальній 

чисельностіф 

% 17,86ф 16,00ф 16,67ф 93,33ф 

11. Питомаф вага ЗПф управлінських 

працівниківф у загальномуф фонді 

зарплатиф 

 
% 

 
17,86ф 

 
16,00ф 

 
16,67ф 

 
93,33ф 

 
Із данихф табл. 2.ф2 видно,ф що чисельністьф управлінського персоналуф 

є відносноф сталою уф 2024-2025ф рр. – 4ф працівника, щоправдаф у 2023ф р. 

булоф       5 управлінськихф працівників. Питомаф вага управлінськихф 

працівників уф загальній чисельностіф у 2024-2025 рр.ф становить 16ф% та 

16,ф67% відповідно.ф За 2023-2025 рр.ф відбувається зростанняф валового 

збиткуф від реалізаціїф на 20,ф75% порівняноф з початкомф досліджуваного 

періоду,ф тобто наф 74,9ф тис. грн.ф Це пояснюєтьсяф збільшенням величиниф 

загальних таф адміністративних витратф (призводить доф зниження 

ефективностіф праці управлінськихф працівників) уф 2,44ф рази таф на 76,ф87% 

відповідно.ф При цьомуф питома вагаф витрат наф управління уф загальних 

витратахф зросла уф 2024 р.ф та зменшиласяф у 2025ф р., оскількиф темпи 

зростанняф загальних витратф вищі, ніжф адміністративних майжеф удвічі. 

Фондф оплати праціф на підприємствіф природно зростає,ф а разомф з 

тимф зростає іф фонд заробітноїф плати управлінськихф працівників: уф 2023 

р.ф він знаходитьсяф на рівніф 509,00ф тис. грн.,ф у 2024ф р. – 747,ф7 тис.ф 

грн., аф у 2025ф р. – 1031,ф8 тис.ф грн. (цеф на 89,ф2% вищеф від рівняф цього 

показникаф за 2023ф р.). Отже,ф у 2025ф р. поф відношенню доф 2023 р.,ф фонд 

заробітноїф плати зрісф більш якф удвічі. Питомаф вага заробітноїф плати 

управлінськихф працівників уф 
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загальному фондіф заробітної платиф залишається уф 2023-2025ф рр. вф межах 

16- 18%. 

Негативноюф ситуацією єф те, щоф прибуток наф 1 грн.ф витрат наф  

управління маєф від’ємне значенняф за досліджуванийф період. Алеф у 2025ф р. 

величинаф такого збиткуф скорочується наф 0,22ф грн. Обсягф виробництва 

продукціїф на 1ф управлінського працівникаф значно збільшуєтьсяф у 2025ф р. 

порівняноф з попереднімф роком. Порівняноф з 2023ф р. зростанняф відбулося 

уф 4,38ф рази. 

Основніф засоби (ОЗ)ф є невід’ємноюф частиною майнаф майже 

кожногоф суб’єкта господарювання.ф Вартість такихф об’єктів зазвичайф 

чимала, алеф включити їїф до складуф витрат, якіф враховуються приф 

обчисленні об’єктаф оподаткування, платникф податку можеф лише уф частині 

нарахованоїф амортизації, тобтоф відбувається поступовеф перенесення 

вартостіф об’єкта ОЗ,ф що амортизується,ф на витратиф підприємства. Уф табл. 

2.ф3 наведенаф наявність, рухф і структураф основних фондівф ПП «АЛЬКАС-

БУД». 

Таблицяф 2.3ф 

Наявність, рухф і структураф основних засобівф ПП «АЛЬКАС-БУД» 
 

 
Групаф 

основних 

засобівф 

Наявність 

наф початок 

рокуф 

Надійшло 

заф рік 

Вибуло

ф за 

рікф 

Наявність 

наф кінець 

рокуф 

тис. 

грн.

ф 

струк- 

тура,

ф 
% 

тис. 

грн.

ф 

струк- 

тура,ф 

% 

тис. 

грн.

ф 

струк- 

тура,ф 

% 

 

тис. 

грн.ф 

струк- 

тура,

ф 
% 

1 2ф 3 4ф 5 6ф 7 8ф 9 

2023ф 
р. 

1.ф Будинки, спорудиф та 

передавальніф пристрої 
15678

ф 

70,74

ф 

- - 434 99,ф7

7 

15244ф 69,81

ф 

2. Машиниф та 

обладнанняф 

6379 28,ф7

8 

90ф 83,33

ф 

- - 6469 29,ф6

3 

3.ф Транспортні засобиф 83 0,ф37 - - - - 83ф 0,38ф 

4. Інструменти,ф прилади, 

інвентарф (меблі) 
22ф 0,10ф 18 16,ф6

7 

1ф 0,23ф 39 0,ф18 

Всьогоф основних 

засобівф 

22162 100ф 108 100ф 435 100ф 21835 0ф 

2024 

р.ф 
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Продовження табл.ф 2.3ф 

1 2ф 3 4ф 5 6ф 7 8ф 9 

1.ф Будинки, спорудиф та 

передавальніф пристрої 

14990,ф

2 

69,ф43 - - 232,ф2 25,ф47 14758,ф0 71,ф37 

2.ф Машини таф 

обладнання 

6469,ф3 29,ф97 - - 644,ф2 70,ф67 5825,ф1 28,ф17 

3.ф Транспортні засобиф 83 0,ф38 - - 12,ф6 1,ф38 70,ф4 0,ф34 

4.ф Інструменти, 

прилади,ф 

інвентар (меблі)ф 

47 0,ф22 - - 22,ф6 2,ф48 24,ф4 0,ф12 

Всьогоф основних 

засобівф 

21589,5

ф 

100 - - 911,ф6 100ф 20677,9ф 0 

2025ф р. 

1.ф Будинки, спорудиф та 

передавальніф пристрої 

14758ф 71,37ф - - - - 14758 73,ф04 

2.ф Машини таф 

обладнання 

5825,ф1 28,ф17 - - 477,ф1 100ф 5348 26,ф47 

3.ф Транспортні засобиф 70,4ф 0,34ф - - - - 70,4ф 0,35ф 

4. Інструменти,ф прилади, 

інвентарф (меблі) 

24,ф4 0,ф12 3,ф7 100ф - - 28,1ф 0,14ф 

Всього основнихф засобів 20677,ф

9 

100ф 3,7ф 100 477,ф1 100ф 20244,5ф 0 

 

Зф даних табл.ф 2.3ф видно, щоф вартість наявнихф основних засобівф з 

кожнимф роком скорочується.ф Негативним такожф є те,ф що вибуваєф за рікф 

основних засобівф значно більше,ф ніж надходить,ф що означаєф слабку таф не 

оновленуф матеріально-технічнуф базу підприємства.ф Так, уф 2025 р.ф вартість 

введенихф основних засобівф складає 3,ф7 тис.ф грн., аф виведених 477,ф1 

тис.ф грн. Уф попередньому 2024ф р. взагаліф не вводилисяф основні засобиф в 

оборот.ф 

Найбільшу питомуф вагу уф структурі основнихф засобів протягомф 2023- 

2025ф рр. наф початок таф на кінецьф року займаєф така групаф основних 

фондівф як 

«Будинки,ф споруди таф передавальні пристрої”.ф Вона становитьф більше 

70ф%. Наступна заф обсягом єф група основнихф фондів «Машиниф та 

обладнання”,ф що займаєф трохи меншеф 30% відф загальної вартостіф 

основних фондів.ф Найменшу часткуф у загальніф структурі основнихф засобів 

становлятьф «Інструменти, прилади,ф інвентар (меблі)”.ф Протягом трьохф 

останніх роківф їх відсотокф у структуріф становить 0,ф10-0,ф18%. 
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Проаналізуємоф динаміку таф структуру витрат,ф що здійснюєф ПП «АЛЬКАС-

БУД», заф економічними елементамиф (табл. 2.ф4). Операційніф витрати, якіф 

здійснює підприємствоф щороку зростають.ф Найбільшу питомуф вагу уф 

структурі цихф витрат займаютьф матеріальні витратиф (у межахф 21-32ф%) та 

витратиф на оплатуф праці (25-34%). Величинаф матеріальних витратф у 2023ф 

р. становитьф 374 тис.ф грн., тодіф як уф 2025 р.ф – значно зростаєф і 

становитьф 634,4ф тис. грн.ф 

Таблиця 2.ф4 

Динамікаф та структураф витрат заф економічними елементамиф за 2023- 

2025 рр.ф 
 

 

 
Елементи витратф на 

виробництвоф 

 
2023 р.ф 

 
2024 р.ф 

 
2025 р.ф 

Відхилення 

2025ф р. відф 

2023 р.,ф (+/-) 

тис. 

грн.ф 

пит. 

вага,ф 

% 

тис. 

грн.ф 

пит. 

вага,ф 

% 

тис. 

грн.ф 

пит. 

вага,ф 

% 

тис. 

грн.ф 

пит. 

ваги,ф 

% 

Матеріальні витратиф 374 31,ф38 277,ф3 21,ф71 634,ф4 21,ф75 357,ф1 0,ф04 

Витратиф на оплатуф 

праці 

307ф 25,76ф 423,8ф 33,18ф 825,3ф 28,29ф 401,5ф -4,89ф 

Відрахування наф 

соціальні заходиф 

107 8,ф98 157,ф4 12,ф32 301,ф1 10,ф32 143,ф7 -2,ф00 

Амортизаціяф 311 26,ф09 296,ф5 23,ф22 137,ф5 4,ф71 -159ф -18,50ф 

Інші витратиф 93 7,ф80 122,ф1 9,ф56 1018,ф7 34,ф92 896,ф6 25,ф36 

Разомф 1192 100ф 1277,1ф 100 2917ф 100 1639,ф9 0,ф00 

 
Уф 2025 р.ф порівняно зф 2023 р.ф скорочується амортизаціяф (займає 

передостаннєф місце поф частці уф загальній структуріф витрат) таф зростають 

іншіф витрати. Уф 2025 р.ф збільшується величинаф відрахувань наф соціальні 

заходиф на 143,ф7 тис.ф грн. порівняноф з попереднімф 2023 р.ф Зростання 

витратф зазвичай єф негативним чинникомф для підприємства,ф і уф нашому 

випадкуф витрати збільшуютьсяф швидшими темпами,ф аніж дохідф від 

реалізаціїф продукції, томуф зростає уф 2024 р.ф чистий збиток,ф у 2025ф р. 

ситуаціяф трохи покращується.ф 

Також, проведемоф аналіз показниківф рентабельності ППф «АЛЬКАС-

БУД”ф  у табл.ф 2.5.ф 
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Таблиця 2.ф5 

Аналізф показників рентабельностіф ПП «АЛЬКАС-БУД» протягомф 

2023- 2025ф рр. 

 

Показник

ф 

2023 

р.ф 

2024 р.ф 2025 р.ф 
Відхилення 2025ф 

р. 

відф 2023 р.,ф (+/-) 

1 2ф 3 4ф 5 

1.ф Чистий прибуток,ф тис. грн.ф -288 -492,ф4 -196,ф1 91,ф9 

2.ф Валовий прибуток,ф тис. грн.ф -361 -473,ф9 -435,ф9 -74,ф9 

3.ф Середньорічна вартістьф активів, 

тис.ф грн. 
11679ф 11293 11032,ф

6 

-646,ф35 

4.ф Власний капіталф (середньорічна 

вартість),ф тис. грн.ф 
10692 10145,ф

2 

9800,ф9

5 

-891,ф05 

5.ф Середньорічна вартістьф 

основних 

засобів,ф тис. грн.ф 

10748,5

ф 

9896,2ф 9153,75

ф 

-1594,75ф 

6. Середньорічнаф вартість 

оборотнихф 

засобів, тис.ф грн. 

806,ф5 1287ф 1415,8ф 609,3ф 

7. Рентабельність/збитковість 

виробництва,ф % 
-3,12ф -4,24ф -4,12ф -1,00ф 

8. Рентабельність/збитковість майнаф 

(активів), % 
-2,ф47 -4,ф36 -1,ф78 0,ф69 

9.ф Рентабельність/збитковістьф 

власного капіталу,ф % 
-2,69ф -4,85ф -2,00ф 0,69ф 

 
За данимиф табл. 2.ф5 вартоф відмітити, щоф протягом 2023-2025 рр.ф 

зростають показникиф чистого таф валового збиткуф підприємства 

Коливанняф величини валовогоф збитку таф середньорічної вартостіф 

активів спричинилоф ріст показникаф збитковості майнаф підприємства уф 2024 

р.ф та зменшенняф його уф 2025 р.ф Загалом показникиф збитковості 

виробництваф за досліджуваніф три рокиф є доситьф високими. Ціф показники 

свідчатьф про доситьф високу економічнуф неефективність підприємстваф у 

цілому,ф майна таф капіталу зокрема,ф але уф 2025 р.ф порівняно зф 

попереднім рокомф спостерігається зменшенняф усіх видівф збитковості. 

Отже,ф у структуріф основних фондівф пасивна частинаф значно 

перевищуєф 
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активну частинуф основних фондів.ф Безпосередньо такожф на структуруф 

основних фондівф і впливаєф рух основнихф фондів протягомф року. 

Такимф чином, уф структурі основнихф засобів активнаф частина значноф 

перевищує пасивнуф частину. Вартістьф введених протягомф року основнихф 

засобів заф 2023-2025ф рр. зменшилась,ф а сумаф нарахованого зносуф 

збільшилась. Низькийф рівень оновленняф спричинений відсутністюф 

інвестування коштівф в основніф засоби, аф це означає,ф що приф такому рівніф 

зносу, ситуаціяф ніяк неф сприяє ефективномуф використанню основнихф 

засобів. Великеф зниження рентабельностіф основних засобівф та зростанняф 

фондомісткості свідчитьф про значнеф зменшення ефективностіф використання 

основнихф засобів іф є негативноюф тенденцією вф діяльності підприємства.ф 

ПП «АЛЬКАС-БУД» потребуєф здійснення заходівф щодо покращенняф стану 

основнихф засобів таф підвищення показниківф ефективності їхф використання. 

 
2.2 Аналізф товарного асортиментуф продукції уф системі 

менеджментуф підприємства 

 
Однимф із важливихф напрямів деталізаціїф обсягу випускуф продукції єф 

вивчення йогоф в асортиментно-структурному розрізі.ф При цьомуф слід 

ураховувати,ф що підприємствоф має чіткуф предметну, аф отже, йф галузеву 

спеціалізацію.ф Її визначаютьф ще заф організації підприємства,ф але 

асортиментф продукції зф часом можеф змінюватися. Одніф товари 

перестаютьф виробляти, інші,ф навіть колисьф непрофільні дляф підприємства, 

включаютьф до виробничоїф програми. Процесф постійного оновленняф 

асортименту єф важливою складовоюф збутової діяльностіф сучасного 

підприємства.ф 

Змінюваність складуф продукції єф наслідком цілеспрямованогоф чіткого 

керуванняф цим процесом,ф що передбачаєф відносну стабільністьф 

асортименту заф певні короткіф проміжки часу,ф ретельне плануванняф випуску 

продукціїф і суворийф контроль заф виконанням усіхф асортиментних завданьф 

і термінівф випуску окремихф видів продукції.ф Тому відхиленняф від 

плановихф завдань 



38 
 

розцінюютьф як суттєвийф недолік уф роботі виробничихф підрозділів, 

їхніхф керівників таф виконавців. 

Формуванняф товарного асортиментуф  продукції наф  підприємстві

 єф складним процесом,ф який здійснюєтьсяф з урахуваннямф дії 

цілогоф ряду факторів.ф Ці факториф поділяються наф загальні таф специфічні. 

Доф загальних факторівф відносять споживчийф попит таф виробництво 

товарів.ф Специфічними факторамиф є умовиф

 товаропостачання, чисельністьф та спеціалізаціяф 

підприємств, складф населення, якеф обслуговується, умовиф транспортування, 

наявністьф інших конкурентнихф підприємств наф ринку будівельнихф 

матеріалів. Споживчийф попит єф основним фактором,ф який впливаєф на 

формуванняф асортименту, іф направлений наф максимальне задоволенняф 

потреб споживачаф і разомф з цимф - на активнийф вплив наф попит вф сторону 

йогоф розширення [24,ф с. 

78].ф 

Формування асортиментуф та споживчийф попит - взаємозв’язані.ф 

Суттєві зміниф в попитіф повинні відбиватисяф в сформованомуф товарному 

асортиментіф підприємства. Приф формуванні асортиментуф продукції 

(товарів),ф враховуються багатоф особливостей попиту.ф 

Формування асортиментуф і структуриф продукції - проблемаф 

конкретних товарів,ф  їхніх  окремихф  серій,  визначенняф  співвідношень  

міжф  «старими»  іф 

«новими»    товарами,ф    товарами    одиничногоф    і    серійногоф   виробництва, 

«наукомісткими”ф і «звичайними”ф товарами, «ноу-хау». Приф формуванні 

асортиментуф виникають проблемиф цін, якості,ф гарантій, сервісу,ф чи 

збираєтьсяф виробник відіграватиф роль лідераф в створенніф принципово 

новихф видів продуктів.ф 

ПП «АЛЬКАС-БУД» займаєтьсяф такими видамиф діяльності. як:ф 

- продаж будівельнихф матеріалів (пісок,ф глина, деревина,ф гравій); 

- продажф будівельних розчинівф (цемент, вапно,ф гіпс). 

Такимф чином, проаналізуємоф динаміку показників,ф що 

характеризуютьф обсяг таф структуру виробництваф основних видівф продукції 

(виконанняф робіт, наданняф послуг) вф цілому поф підприємству протягомф 



39 
 

2023-2025ф рр. Дляф цього розглянемоф таблицю 2.ф6. 

Таблицяф 2.6ф 

Динаміка обсягуф та структуриф виробництва основнихф видів послугф 

на підприємствіф за 2023-2025 рр.ф 
 

 

 
 
Назва 

продукціїф 

 
 

2023 р.ф 

 
 

2024 р.ф 

 
 

2025 р.ф 

Відхи- 

ленняф 

2025р. 

відф 

2023 р.ф 

(+, –), 

тис. 

грн.ф 

 

Відхи- 

ленняф 

2025 рф 

до 

2023ф 

р., % 
обсягф 

продукції, 

тис.ф грн. 

питома

ф вага, 

% 

обсягф 

продукції 

тис.ф грн. 

питома

ф вага, 

% 

обсягф 

продукції, 

тис.ф грн. 

питома

ф вага, 

% 

1ф 2 3ф 4 5ф 6 7ф 8 9ф 

Продаж 

будівельнихф 

матеріалів, вф 

тому 

числі:ф 

 

 
370,00ф 

 

 
55,39ф 

 

 
231,00ф 

 

 
66,36ф 

 

 
1578,00ф 

 

 
67,37ф 

 

 
1208,00ф 

 

 
426,49ф 

Пісок 123,ф00 18,ф41 97,ф00 27,ф87 987,ф00 42,ф14 864,ф00 802,ф44 

Глинаф 87,00ф 13,02ф 23,00ф 6,61ф 211,00ф 9,01ф 124,00ф 242,53ф 

Деревина 110,ф00 16,ф47 56,ф00 16,ф09 156,ф00 6,ф66 46,ф00 141,ф82 

Гравійф 50,00ф 7,49ф 55,00ф 15,80ф 224,00ф 9,56ф 174,00ф 448,00ф 

Продаж 

будівельнихф 

розчинів, вф 

тому числі:ф 

 

 
298,00ф 

 

 
44,61ф 

 

 
117,10ф 

 

 
33,64ф 

 

 
764,30ф 

 

 
32,63ф 

 

 
466,30ф 

 

 
256,48ф 

Гіпс 41,ф00 6,ф14 12,ф00 3,ф45 211,ф00 9,ф01 170,ф00 514,ф63 

Цементф 153,00ф 22,90ф 78,00ф 22,41ф 345,00ф 14,73ф 192,00ф 225,49ф 

Вапно 104,ф00 15,ф57 27,ф10 7,ф79 208,ф30 8,ф89 104,ф30 200,ф29 

Всьогоф 

продукції 

668,ф00 100,ф00 348,ф10 100,ф00 2342,ф30 100,ф00 1674,ф30 350,ф64 

 

Вф загальному, обсягф товарної продукціїф у 2025ф р. збільшивсяф у 

порівнянніф з 2023ф р. наф 1673,3ф тис. грн.ф і склавф 2342,30ф тис. грн.,ф тоді 

якф у 2023ф р. – 668ф тис. грн.ф Це пов’язаноф з розширеннямф ринку збутуф 

та зростаннямф споживчого попиту.ф В зв’язкуф з цим,ф протягом 2023-2025 

рр.ф на 1208ф тис. грн.ф збільшився продажф будівельних матеріалів,фі наф 

466. тис.ф грн. – продажф будівельних розчинів.ф 
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Пісок 

Глина 

Деревина 

Гравій 

Аналізуючи структуруф виробництва видно,ф що основнуф частку вф 

загальному обсязіф виробництва вф 2025 рр.ф займає самеф продаж 

будівельнихф матеріалів, зокремаф піску (близькоф 40 %) (рис.ф2.1).ф 
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Рис.2.ф1 Динамікаф зміни структуриф продажу будівельнихф матеріалів наф ПП 

«АЛЬКАС-БУД» протягомф 2023-2025ф рр. 

 
Зф рис. 2.ф1 помітно,ф що уф 2025 роціф обсяги продажуф піску значноф 

зросли, іф становили 42,ф14 % відф загального обсягуф реалізації товарів.ф 

Таким чином,ф ПП «АЛЬКАС-БУД» протягомф 2023-2025ф рр. виділялоф 

значні обсягф на зростанняф обсягів продажуф власної продукції,ф що сталоф 

одним ізф головних факторівф підвищення рівняф збуту. Проте,ф підприємство 

маєф можливості виготовлятиф більший обсягф товарної продукції.ф Для 

цьогоф необхідно провестиф детальнішу оцінкуф збутової діяльностіф 

підприємства. 

 
2.3 Діагностикаф ефективності управлінняф збутовою діяльністюф 

на ППф «АЛЬКАС-БУД”ф 
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Напрямки маркетингової діяльності  

ПП «АЛЬКАС-БУД» єф торгівельним підприємством,ф тому 

виробництво,ф просування таф збут йогоф продукції потрібноф розглядати, якф 

комплексну системуф його діяльності.ф 

Переважно, успіхф будівельного підприємстваф залежить відф вміння таф 

професійності персоналуф комерційної службиф виробника донестиф до 

споживачаф інформацію іф задовольнити йогоф потреби, пропонуючиф якісний 

таф доступний заф ціною продуктф з високоякісноїф сировини. 

Наф ПП «АЛЬКАС-БУД» щорічноф виконується комплексф 

маркетингових заходів,ф що стосуютьсяф розширення збутовоїф діяльності 

підприємстваф (рис.2.ф2). 

 

 
 

 
 

 

 

Рис.ф2.2ф Напрямки маркетинговоїф діяльності наф ПП «АЛЬКАС-БУД». 

 

 
Рекламнаф стратегія ППф «АЛЬКАС-БУД”ф передбачає поєднанняф 

дотримання концепційф підприємства, корпоративноїф культури, підбірф 

ефективних формф проведення маркетинговихф заходів зф врахуванням 

фінансовихф можливостей підприємства.ф 

Оцінка збутовоїф діяльності ППф «АЛЬКАС-БУД”ф здійснюється черезф 

стратегічне управлінняф і передбачаєф розробку таф обґрунтування заходівф і 

планівф досягнення визначенихф цілей, вф яких врахованийф технічний, 

Просування продукції на 

ринках. Канали збуту 

Цінова політика 

Сприяння 

продажам 
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фінансовийф і трудовийф потенціал підприємства,ф а такожф його виробничо- 

збутові можливості.ф 

До основнихф принципів оцінкиф збутової діяльностіф на ППф 

«АЛЬКАС-БУД”ф належать: 

1) цілеспрямованістьф та безперервність;ф 

2) системний, комплекснийф підхід доф розробки стратегійф та системиф 

стратегічного управлінняф в цілому;ф 

3) використання невизначеностіф майбутнього якф стратегічних 

можливостей;ф 

4) гнучка адекватністьф систем стратегічногоф управління змінф і умовф 

функціонування організацій;ф 

5) результативність таф ефективність. 

Стратегічнеф управління наф ПП «АЛЬКАС-БУД» включає:ф визначення 

місії,ф формування стратегічнихф цілей іф задач, оцінкуф існуючих іф 

перспективних напрямківф підприємницької діяльності,ф вивчення 

зовнішньогоф середовища, визначенняф перспективних напрямівф бізнесу, 

розробкуф стратегічних планівф і конкретнихф задач. 

Дляф оцінки збутовоїф діяльності підприємстваф необхідно здійсненимиф 

порівняльний аналізф сильних іф слабких сторінф діяльності підприємстваф за 

допомогоюф використання методуф SWOT-аналізу.ф 

SWOТ - аналізф - це аналізф зовнішнього таф внутрішнього середовищаф 

організації. Аналізуф підлягають сильніф сторони (Strength), слабкі сторониф 

(Weakness) внутрішньогоф середовища, аф також можливостіф (Opportunities) іф 

загрози (Threats) зовнішнього середовищаф організації [35,ф с. 67].ф 

До сильнихф сторін підприємстваф належить те,ф у чомуф воно досяглоф 

успіхів абоф якась особливість,ф котра дастьф додаткові можливості.ф Сила 

можеф полягати вф наявному досвіді,ф доступі доф унікальних ресурсів,ф 

наявності передовоїф технології йф сучасного устаткування,ф високій 

кваліфікаціїф персоналу, високійф якості продукції,ф популярності, тощо.ф 
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Слабкі сторониф підприємства - цеф відсутність чогосьф важливого дляф 

функціонування підприємстваф або те,ф що покиф не вдаєтьсяф в порівнянніф з 

іншимиф компаніями йф ставить уф несприятливе положення.ф 

Метод SWOT - аналізу передбачаєф спочатку виявленняф сильних іф 

слабких сторін,ф можливостей іф загроз, післяф цього встановленняф зв'язків 

міжф ними, якіф в подальшомуф можуть бутиф використані дляф 

формулювання стратегіїф організації. 

Вф даний часф SWOT-аналізф застосовується доситьф широко вф різних 

сферахф економіки таф управління. Йогоф універсальність дозволяєф 

використовувати йогоф на різнихф рівнях іф для різнихф об'єктів: аналізф 

продукції, підприємства,ф конкурентів, міста,ф регіону іф т.д.ф Цей методф як 

інструментф управлінського аналізуф можна використовуватиф для будь-якого 

підприємства,ф щоб запобігтиф його попаданняф в кризовуф ситуацію. 

Сильніф і слабкіф сторони діяльностіф ПП «АЛЬКАС-БУД» розглянемоф 

у таблиціф 2.7.ф 

Таблиця 2.ф7 

Сильніф і слабкіф сторони ППф «АЛЬКАС-БУД”ф 
 

Сфера 

діяльності

ф 

Сильні сторониф Слабкі сторониф 

1 2ф 3 

 

Прибутковістьф 

 

- 
Підприємство єф не 

прибутковимф і 

отримуєф збиток 

 

Репутаціяф 

Велика прихильністьф споживачів. 

Хороші,ф налагоджені стосункиф з 

діловимиф партнерами. Довготриваліф 

стосунки зф діловими партнерами.ф 

 

- 

 
Продуктивність 

Постійнеф збільшення продуктивностіф 

праці працівників.ф Добре обізнанийф у 

специфіціф 

діяльності фірмиф персонал 

- 

 

Фінансові

ф ресурси 

Вф цілому підприємствоф протягом 

досліджуваногоф періоду зазналоф 

зростання основнихф фінансових 

показників.ф 

- 
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Продовження табл.ф2.7ф 
 

1 2ф 3 

Виробничіф Збільшення вартостіф необоротних 

активів.ф 

- 

потужності   

Впровадження

ф інновацій 

- Пасивнаф 

інноваційна 

політикаф 

Організація 

фірмиф 

Чіткий розподілф обов’язків 

міжф працівниками. Швидкеф 

прийняття управлінськихф 

рішень. 

Великеф 

навантаження наф 

управлінський 

персоналф 

 
Трудові 

ресурсиф 

Підвищення якостіф праці таф мотивація 

персоналу.ф Залучення молодихф та 

перспективнихф працівників. 

- 

Соціальнаф 

відповідальність 

Своєчаснаф виплата заробітноїф плати. 

Наданняф додаткових коштівф на 

оздоровлення.ф 

- 

 

Проаналізувавши сильніф та слабкіф сторони діяльностіф підприємства, 

можнаф відмітити проф досить сприятливуф та ефективнуф діяльність 

ППф «АЛЬКАС-БУД”ф загалом, оскількиф сильні сторониф підприємства 

значноф переважають надф слабкими сторонами.ф Проте основнийф показник - 

отриманняф прибутку підприємствомф поки щоф не досягнутий.ф 

Визначивши сильніф та слабкіф сторони ППф «АЛЬКАС-БУД”ф далі 

необхіднимф є визначенняф його можливостейф та загрозф (табл. 2.ф8). 

Таблицяф 2.8ф 

Фактори, щоф визначають можливостіф і загрозиф зовнішнього 

середовищаф 

підприємства 
 

Групаф 

факторів 

Показники

ф 

1 2ф 

1) Факториф макросередовища 

 

1.ф Економіка: 

Кризовіф явища вф економіці країниф 

Обтяжлива системаф оподаткування 

Падінняф попиту черезф зниження рівняф доходів 

населенняф 
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Продовження табл.ф2.8ф 
 

1 2ф 

 Високий рівеньф безробіття 

 Високіф темпи інфляціїф 

2. Політика:ф 
Нестабільність законодавчоїф бази 

Політичнаф нестабільність 

3.ф Науково-технічнийф 

прогрес: 

Низькийф рівень запровадженняф інновацій 

4.ф Соціальна сфера:ф 
Низький рівеньф соціальної захищеностіф населення 

Еміграціяф населення 

2)ф Фактори безпосередньогоф оточення 

 

1.ф Попит: 

Великаф частка ринкуф 

Постійне збільшенняф попиту наф послуги 

Високаф прихильність споживачівф до послугф 

підприємства 

2.ф Конкуренція: Практичноф відсутня 

3.ф Збут: Наф достатньому рівніф налагоджена доставкаф 

продукції безпосередньоф до споживачівф 

 

Визначимо ступіньф важливості кожногоф з факторівф за десятибальноюф 

шкалою, потенційніф загрози відображатимемоф зі знакомф «-» , а потенційніф 

можливості - зіф знаком «+» (табл.ф2.9).ф 

Таблиця 2.ф9 

Оцінкаф можливостей іф загроз підприємстваф 
 

№ 

п/пф 
Фактор Оцінкаф (від 1ф до 10ф 

балів) 

1ф 2 3ф 

1. Економіка:ф 

1.1

ф 

Кризові явищаф в економіціф країни -

8

ф 

1.2

ф 

Обтяжлива системаф оподаткування -

2

ф 

1.3

ф 

Падіння попитуф через зниженняф рівень доходівф 

населення 
-

5

ф 

1.4

ф 

Високі темпиф інфляції -

8

ф 

1.5

ф 

Високий рівеньф безробіття -

6

ф 

2. Політика:ф 
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Продовження табл.ф2.9ф 
 

1 2ф 3 

2.ф

1 

Нестабільністьф законодавчої базиф -5 

2.ф

2 

Політичнаф нестабільність -5ф 

3. Науково-технічний прогрес:ф 

3.1

ф 

Низький рівеньф запровадження інноваційф -5 

4.ф Соціальна сфера:ф 

4.1.

ф 

Низький рівеньф соціальної захищеностіф населення -7ф 

5. Попит:ф 

5.1.

ф 

Велика часткаф ринку +9ф 

5.2.

ф 

Постійне збільшенняф попиту +8ф 

5.3.

ф 

Висока прихильністьф покупців доф товарів 

підприємстваф 
+8 

6.ф Конкуренція: 

6.ф

1. 

Практичноф відсутня +9ф 

7. Збут:ф 

7.1.

ф 

Добре налагодженаф доставка продукціїф 

безпосередньо доф споживачів 
+7ф 

 

Отже, дослідившиф можливості іф загрози підприємства,ф можна 

сказати,ф що найбільшуф загрозу дляф підприємства становлятьф економічні, 

політичні,ф науково-технічніф та природніф фактори, наф які підприємствоф не 

можеф здійснювати серйозногоф впливу. Щоф стосується основнихф 

можливостей тоф до нихф відноситься доситьф високий попитф у сучаснихф 

умовах наф будівельні матеріали.ф Враховуючи те,ф що вф державі заразф дуже 

важкаф політична таф особливо економічнаф ситуація, томуф вплив зовнішніхф 

факторів єф досить сильноф відчутним іф підприємству обов’язковоф потрібно 

доф них пристосовуватись.ф 

На основіф даних проф ПП «АЛЬКАС-БУД», можнаф побудувати 

наступнуф SWOT-таблицюф (табл. 2.ф10). 
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Таблицяф 2.10ф 

SWOT-таблицяф ПП «АЛЬКАС-БУД» 
 

В
н

у
тр

іш
н

єф
 с

ер
ед

о
в
и

щ
е 

Сильніф сторони (S) Слабкі сторониф (W) 

1. Відносноф невеликий 

штатф організації. 

2. Молодийф і 

перспективнийф колектив. 

3. Гнучкаф політика 

керівництва.ф 

4. Поміркована ціноваф 

політика 

5. Хорошаф репутація уф 

клієнтів. 

1. Збитковаф діяльність 

підприємстваф 

2. Відсутність інноваційноїф 

діяльності 

3. Єф недоліки системиф 

навчання іф підвищення кваліфікаціїф 

нових працівниківф 

4. Деякі недолікиф у здійсненніф 

управління логістикоюф 

З
о
в
н

іш
н

є 

се
р
ед

о
в
и

щ
еф

 

Можливості (O) Загрози (T) 

1. Розширення сфериф 

діяльності 

2. Вихідф на новіф ринки. 

3. Налагодженняф роботи зіф 

споживачами зф інших населенихф 

пунктів. 

1. Появаф нових конкурентів.ф 

2. Збільшення цінф на 

обладнання.ф 

3. Зниження попитуф на 

продукціюф 

 
 

Отже, можнаф відзначити, щоф найбільш переважноюф для ТОВф 

«БУМЕРАНГ БУД”ф на даномуф етапі розвиткуф збутової політикиф є 

стратегіяф збереження позиційф на ринку.ф Необхідним єф впровадження 

інновацій,ф покращення системиф підготовки, перепідготовкиф і підвищенняф 

кваліфікації працівників,ф розширення асортиментуф виготовлення продукції,ф 

а такожф вдосконалення системиф управління логістичноюф діяльністю. 

Наф ПП «АЛЬКАС-БУД» єф своя чіткаф цінова політикаф – ціни 

встановлюютьсяф на різніф види товарівф відповідно доф зміни ринковоїф 

кон'юнктури. Процесф розробки ціновоїф стратегії підприємстваф складається 

зф кількох етапів:ф 

1) на підставіф стратегії визначаютьсяф завдання стратегіїф 

ціноутворення. Першочерговаф задача - отриманняф максимального прибутку.ф 

Але вф умовах конкуренціїф і змініф кон'юнктури ринкуф дана задачаф може 

бутиф сформульована по-іншому, наприклад,ф одержання максимальногоф 

прибутку приф збереженні позиційф на ринку;ф 

2) наступний етапф розробки ціновоїф стратегії - аналізф факторів, щоф 

впливають наф ціну, якф внутрішніх, такф і зовнішніх.ф До внутрішніхф 

факторів належатьф витрати наф якість матеріалівф (унікальність, 

індивідуальність,ф і т.фп.), 
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вибірф ринкових сегментів,ф імідж підприємства,ф наявність додатковихф 

послуг, життєвийф цикл даногоф продукту. 

Доф зовнішніх факторівф відносяться рівеньф реального таф 

прогнозованого попитуф на данийф вид товарівф в данихф ринкових сегментахф 

та йогоф еластичність, наявністьф ресурсів, рівеньф інфляції, наявністьф 

конкуренції, ціниф конкурентів наф аналогічний товар,ф аспекти регулюванняф 

діяльності зф боку держави.ф Ринок оптовихф продажів знаходитьсяф під 

сильнимф впливом цихф чинників, якіф багато вф чому визначаютьф правила 

гри.ф 

Вибравши ціновуф стратегію, підприємствоф готове доф підвищення абоф 

зниження цінф під впливомф факторів зовнішньогоф середовища маркетингу.ф 

Так, затримкаф певних видівф товарів постачальниками,ф скорочення ринковоїф 

частки підф тиском конкурентівф змушують підприємствоф утримувати своїф 

позиції, абоф їх посилювати.ф 

Виникнення надмірногоф попиту, інфляційніф процеси змушуютьф часом 

фірмуф підвищувати ціни.ф Зміна цінф може викликатиф небажану дляф 

компанії реакціюф споживачів іф конкурентів. Томуф регулювання ціниф 

приймає формуф зменшення кількостіф знижок. 

Системаф збуту товарівф в рамкахф маркетингової діяльностіф 

будівельних фірм,ф являє собоюф сукупність сформованихф методів вивченняф 

ринків, виявленняф нових споживачів,ф вивчення потребф покупців, створенняф 

нових ефективнихф каналів просуванняф і реалізаціїф товарів, проведенняф 

рекламних заходів.ф Дана системаф реалізується відповіднимиф 

організаційними службамиф і методамиф управління маркетингом.ф 

Система включаєф планування, організацію,ф керівництво виконання,ф 

контроль іф координацію усімаф сторонами діловоїф активності будівельногоф 

підприємства щодоф забезпечення ефективногоф збуту продукції.ф 

Тому, основнаф мета збутовоїф політики будівельногоф підприємства - 

забезпеченняф доступності будівельнихф об'єктів таф матеріалів дляф 

споживачів. Дляф її досягненняф необхідно: 

1) виявитиф потребу цільовогоф ринку іф розрахувати йогоф ємність; 



49 
 

2) визначитиф ефективні каналиф розподілу; 

3) сформуватиф ефективну системуф збуту будівельноїф продукції; 

4) вибратиф методи просуванняф за різнимиф групами товарів.ф 

Важливим елементомф збутової політикиф будівельного підприємстваф є 

формуванняф каналів розподілу.ф 

Канал розподілуф можна визначитиф як сукупністьф підприємств чиф 

окремих осіб,ф які виконуютьф усі посередницькіф функції зф фізичного 

переміщенняф товарів іф передачі будь-кому праваф власності наф товари вф 

процесі їхньогоф просування відф виробника доф споживача 

Основніф канали збутуф продукції ППф «АЛЬКАС-БУД”ф подані уф таблиці 

2.ф1

1. 

 

 

 
Каналиф збуту продукціїф на ППф «АЛЬКАС-

БУД”ф 

 

Таблиця 2.ф11 

 

Каналиф збуту 

продукціїф 

Споживачі, покупціф Переваги / Недолікиф 

1 2ф 3 

1ф . Зі складівф фірми Фірми-замовники Тількиф великими партіямиф 

2. Черезф магазини Магазиниф 

будматеріалів 

Можливістьф вибору вжеф готової 

продукціїф 

3. Оптомф - - великі партіїф (велика кількістьф 

грошових коштів,ф можливий бартер)ф 

4. Вф роздріб - - можливийф швидкий збутф і 

отриманняф 

готівкових грошовихф коштів 

5.ф Продаж фірмамф і 

організаціямф 

Обробка офісівф і 

фірмф 

- бартер таф інші послугиф 

6. Замовленняф за 

телефонами,ф Інтернет 

Будь-який зф покупців, 

організаціїф 

Необхідна наявністьф телефонної 

службиф 

 

Канали розподілуф не єф постійно встановленоюф системою відносинф 

між їїф учасниками. Вониф перебувають уф стані динамічногоф розвитку, 

постійноф змінюється їхняф структура. 

Проте,ф основними елементамиф збутової політикиф в областіф продажів 

будівельнихф матеріалів підприємстваф залишаються: 
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- транспортуванняф продукції - їїф фізичне переміщенняф від виробникаф 

до споживача;ф 

- доопрацювання продукціїф - підбір, сортування,ф складання готовогоф 

виробу іф інше, щоф підвищує ступіньф доступності таф готовності продукціїф 

до споживання;ф 

- зберігання продукціїф - організація створенняф і підтримкиф запасів; 

- контактиф зі споживачамиф - дії щодоф фізичної передачіф товару, 

оформленняф замовлень, організаціїф платіжно-розрахунковихф операцій, 

юридичногоф оформлення передачіф прав власностіф на товар,ф інформування 

споживачаф про товарф і фірму,ф збору інформаціїф про ринок.ф 

Канали розподілуф на ППф «АЛЬКАС-БУД”ф виконують такіф функції: 

1. Дослідницькаф робота - збірф інформації, щоф необхідна дляф 

планування таф організації процесівф розподілу іф обміну. 

2. Просуванняф товару - створення,ф розробка іф поширення рекламиф та 

іншихф комунікаційних засобівф зв'язку виробникаф і споживача.ф 

3. Встановлення контактівф - налагодження іф підтримання зв'язкуф з 

потенційнимиф споживачами (оптовиками,ф роздрібними торговцями,ф 

кінцевими покупцями).ф 

4. Пристосування товаруф - діяльність зф виробництва, сортуванняф 

монтажу, пакування,ф товару. 

5. Проведенняф переговорів - досягненняф домовленості щодоф цін таф 

інших умовф договору дляф здійснення актуф передачі праваф власності 

(володіння)ф на товари.ф 

6. Фізичне переміщенняф товару - організаціяф транспортування іф 

складування товару.ф 

7. Фінансування - вишукування,ф придбання  іф  використання засобівф 

для покриттяф витрат функціонуванняф каналу розподілуф з метоюф одержання 

прибутку.ф 

8. Прийняття ризикуф - прийняття наф себе відповідальностіф за 

функціонуванняф каналу розподілу.ф 
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Тому наф підприємстві важливимф завданням єф планування самогоф 

збуту продукції.ф Саме вф процесі плануванняф збуту закладеніф ідеї 

переносятьсяф в сферуф практичних дій.ф Основні стадіїф розробки плануф 

збуту наф ПП «АЛЬКАС-БУД» можнаф представити так:ф 

1. Підготовка прогнозівф загальногосподарської іф ринкової 

кон’юнктури.ф 

2. Підготовка прогнозуф збуту підприємства.ф 

3. Розробка фінансовогоф кошторису збуту.ф 

4. Установлення нормф збуту. 

5. Вибірф каналів розподілуф товарів. 

6. Складанняф планів збуту.ф 

7. Розробка планівф торгової інформації.ф 

8. Статистичний аналізф ходу продажу.ф 

Таким чином,ф планування наф ПП «АЛЬКАС-БУД» починаєтьсяф з 

підготовкиф прогнозів ринковоїф кон’юнктури йф збуту стосовноф 

підприємства. Працівникиф підприємства зазвичайф розробляють прогнозиф на 

3-12 місяців,ф 1- 5ф років, довгостроковіф на 5-25 років.ф 

Проте черезф відсутність наф підприємстві відділуф збуту, усіф функції 

проф просуванню товарівф підприємства покладеніф на відділф маркетингу, 

якийф не вф повному обсягуф виконує усіф покладені наф нього функціїф 

управління збутовоюф діяльністю підприємства.ф 

Також, збитковаф діяльність підприємстваф протягом 2023-2025 рр.ф 

вплинула наф те, щоф збутова політикаф на підприємствіф майже неф 

ефективна, аджеф не маєф достатнього фінансуванняф і залученняф ресурсів. 

Крімф того, відділф маркетингу такожф за відсутностіф достатнього 

фінансуванняф не вф змозі забезпечитиф підприємство необхідноюф рекламою, 

щоф підвищила бф і ефективністьф збутової діяльності.ф 
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Отже, недостатнійф аналіз усіхф можливих каналівф буту, відсутністьф 

відокремленого відділуф збуту абоф працівника, діяльністьф якого будеф 

спрямована наф виконання збутовоїф політики підприємстваф і відсутністьф 

ефективної рекламиф є основнимиф проблемами, якіф існують наф ПП 

«АЛЬКАС-БУД» іф слугують причинамиф збиткової діяльностіф підприємства 

таф неможливості вф достатній міріф нарощувати обсягиф продажів своєїф 

продукції. 

 

 

Висновкиф до розділуф 2 

 

1. ППф «АЛЬКАС-БУД”ф зареєстроване уф 1994 р.ф і єф юридичною 

особоюф згідно законодавстваф України, володієф відокремленим майном,ф має 

самостійнийф баланс, відф свого іменіф набуває майновіф та особистіф немайнові 

права,фвступає вф зобов’язання, можеф бути позивачемф та відповідачемф в суді,ф 

господарському суді,ф має правоф укладати угоди,ф правочини. 

2. ППф «АЛЬКАС-БУД”ф займається такимиф видами діяльності.ф як: 

продажф будівельних матеріалівф (пісок, глина,ф деревина, гравій)ф та продажф 

будівельних розчинівф (цемент, вапно,ф гіпс). Вф загальному, обсягф товарної 

продукціїф у 2025ф р. збільшивсяф у порівнянніф з 2023ф р. наф 1673,3ф тис. грн.ф і 

склавф 2342,30ф тис. грн.,ф тоді якф у 2023ф р. – 668ф тис. грн.ф Це пов’язаноф з 

розширеннямф ринку збутуф та зростаннямф споживчого попиту.ф В зв’язкуф з 

цим,ф протягом 2023-2025 рр.ф на 1208ф тис. грн.ф збільшився продажф 

будівельних матеріалів,фі наф 466. тис.ф грн. – продажф будівельних розчинів.ф 

3. Система збутуф товарів вф рамках маркетинговоїф діяльності наф ПП 

«АЛЬКАС-БУД», являєф собою сукупністьф сформованих методівф вивчення 

ринків,ф виявлення новихф споживачів, вивченняф потреб покупців,ф створення 

новихф ефективних каналівф просування іф реалізації товарів,ф проведення 

рекламнихф заходів. Основнаф мета збутовоїф політики підприємстваф - 

забезпечення доступностіф будівельних об'єктівф та матеріалівф для споживачів.ф 
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РОЗДІЛ 3ф 

ВИЗНАЧЕННЯ ШЛЯХІВф ПІДВИЩЕННЯ ЕФЕКТИВНОСТІф 

УПРАЛІННЯ ЗБУТОВОЮф ДІЯЛЬНІСТЮ ППф «АЛЬКАС-БУД”ф 

 
3.1 Основні напрямкиф удосконалення управлінняф та підвищенняф 

ефективності збутовоїф діяльності ППф «АЛЬКАС-БУД”ф 

 
Для удосконаленняф збутової діяльностіф ПП «АЛЬКАС-БУД» 

необхідноф провести рядф заходів уф різних напрямках.ф 

1. Напрямок роботиф в оптовійф торгівлі: 

- удосконаленняф та ефективнеф управління оптовимиф продажами; 

- періодичністьф перегляду умовф співпраці; 

- покращенняф ефективності роботиф торгової команди.ф 

2. Напрямки роботиф з роздрібноюф торгівлею: 

- досягненняф максимального контролюф за роздрібноюф торгівлею наф 

закріпленій території;ф 

3. Напрямок роботиф з ринкомф конкурентів: 

- необхідністьф постійного вивченняф та введенняф в практикуф нових 

передовихф методів роботиф з дистриб’юторськимиф компаніями таф 

роздрібною торгівлею;ф 

- постійне дослідженняф конкурентного середовища,ф в якомуф 

функціонує підприємство.ф 

4. Напрямки поф покращенню роботиф працівників підприємства.ф 

Проведення тренінгів-навчань зф застосуванням новітніхф методів засвоєнняф 

матеріалу, аф саме: 

- дляф керівників наф тему: «Управління,ф оптимізація таф торгово-

рекламнаф діяльність компанії”.ф 

- для торговогоф персоналу відділуф продажу наф теми: «Просуванняф 

нових видівф продукції», «Боротьбаф з конкурентами”;ф 



54 
 

- для фахівців-маркетологів таф рекламістів відділуф маркетингу наф тему: 

«Формуванняф ефективної маркетинговоїф стратегії»; 

- дляф фахівців відділуф логістики наф тему: «Політикаф корпорації якф 

основа успіху”;ф 

- для водіївф транспортних засобівф цеху автомобільногоф транспорту: 

«Поняттяф безпеки дорожньогоф руху», «ДТП,ф їх причиниф та 

закономірністьф виникнення. Засобиф та способиф забезпечення безпекиф 

руху», «Організаціяф виробничих процесівф по доставкахф матеріалів, таф 

готової продукції”,ф 

«Особливості експлуатаціїф ТЗ уф весняно-літнійф період», «Безпечнеф 

перевезення небезпечнихф вантажів», «Вимогиф до технічногоф стану 

транспортнихф засобів»; 

- дляф працівників експедиціїф готової продукціїф та товарівф на теми:ф 

«Надання першоїф (долікарської) допомогиф потерпілим приф нещасних 

випадків”,ф «Оптимізація технологічногоф процесу наф складах експедиціїф 

готової продукціїф та товарів”,ф «Будова, конструктивніф особливості таф 

правила експлуатаціїф обчислювальної таф копіювальної техніки”.ф 

5. Покращення роботиф складського господарства.ф 

Експедиція готовихф товарів єф структурним підрозділомф підприємства 

ППф «АЛЬКАС-БУД”,ф в підпорядкуванніф якої знаходятьсяф наступні 

склади:ф 

- склад № 1ф – для зберіганняф цементу таф піску. Загальнаф площа 

складуф становить 164,ф кв.м.ф 

- склад № 2ф – для зберіганняф деревини, гіпсуф та вапна.ф Загальна 

площаф складу становитьф 294 кв.ф м. 

- складф № 3 – дляф зберігання всіхф інших будівельнихф матеріалів. 

Загальнаф площа складівф становить 182ф кв. м.ф 

6. Для покращенняф роботи автотранспортногоф цеху щодоф перевезення 

вантажів,ф проведення вантажно-розвантажувальних робіт,ф забезпечення 

проведенняф будівельних робіт,ф проведення поточнихф ТО іф ремонтних 

робітф транспортних засобівф придбати технологічнийф транспорт таф 

ремонтне обладнання.ф 
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7. Напрямки роботиф по матеріально-технічному забезпеченню.ф 

Головною метоюф організації матеріально-технічного постачанняф є 

задоволенняф потреб підприємстваф відповідними матеріальнимиф ресурсами 

зф максимальною економічноюф ефективністю. Дляф досягнення цієїф мети 

потрібноф вирішити такіф завдання: 

- контролюватиф якість іф обсяг поставкиф товарів уф відповідності зф 

договорами; 

- здійснюватиф вибір надійногоф постачальника; 

- купуватиф продукцію високоїф якості заф порівняно низькимиф цінами; 

- дотримуванняф вимог договорівф щодо умовф і часуф постачання. 

Передумовоюф економічної ефективностіф операцій зф матеріально- 

технічногоф постачання єф пошук такихф постачальників, якіф в змозіф 

забезпечити високуф якість ресурсівф при невисокихф цінах. Питанняф якості 

іф ціни єф головними, алеф поряд зф ними важливеф значення маютьф витрати 

наф постачання таф дотримання термінівф поставок. 

Наф сьогоднішній день,ф ПП «АЛЬКАС-БУД» дляф забезпечення 

роботиф автонавантажувачів, якіф працюють наф зрідженому газуф (пропан) 

проводитьф закупівлю вф монополіста уф західному регіоніф ДП «Пропан”.ф 

Ціни зазначеногоф виду пальногоф вищі наф 10-15ф% від відпускноїф ціни наф 

автозаправках України.ф 

Проведена діагностикаф управління збутовоюф діяльністю, проведенаф у 

розділіф 2 далаф змогу сформуватиф систему стратегічнихф маркетингових 

цілейф для ППф «АЛЬКАС-БУД”ф (табл. 3.ф1). 

Такимф чином, аналізф якості процедуриф збуту наф підприємстві 

передбачаєф комплексний аналізф елементів, якіф забезпечують організаціюф 

управління збутовоюф політикою: аналізф збутового персоналу,ф заходів 

мерчандайзингу,ф повноти використанняф методів збуту,ф заходів 

стимулюванняф збуту іф комплексу додатковихф послуг. 
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Таблицяф 3.1ф 

Система стратегічнихф цілей уф сфері збутуф для ППф «АЛЬКАС-

БУД”ф 

Стадія 

життєвогоф 

циклу 

підприємства

ф 

 

Поле 

матриціф 

АГА / IX 

 
Стратегічні маркетинговіф цілі уф сфері 

збутуф 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Народження 

 
«Домінуюча

ф / 

Народження» 

- провестиф аналіз маркетинговоїф політики 

конкурентів;ф 

- залучити новихф покупців; 

- розробитиф заходи щодоф утримання покупців;ф 

- підвищити якістьф процедури збутуф 

 

 

 

«Сильна / 

Народження”

ф 

- провести маркетинговіф дослідження

 зовнішньогоф середовища; 

- збільшитиф частку ринку;ф 

- залучити новихф покупців; 

- підвищитиф ступінь прихильностіф покупців; 

- оптимізуватиф товарний портфель;ф 

- впровадити сучасніф методи збуту;ф 

- розробити маркетинговіф стратегії управлінняф збутом 

іф впровадити їхф 

 

 

 

 
«Сприятлива/ 

Народження”

ф 

- провести маркетинговіф дослідження

 зовнішньогоф середовища; 

- збільшитиф частку ринку;ф 

- підвищити обсягиф продажу; 

- підвищитиф інформованість покупців;ф 

- оновити асортимент;ф 

- вийти наф нові сегментиф ринку; 

- упровадитиф сучасні методиф збуту; 

- розробитиф маркетингові стратегіїф управління збутомф 

і впровадитиф їх 

 

 

«Міцнаф / 

Народження» 

- провестиф маркетингові дослідженняф зовнішнього 

середовища;ф 

- вийти наф нові сегментиф ринку; 

- збільшитиф частку ринку;ф 

- підвищити інформованістьф покупців; 

- розробитиф маркетингові стратегіїф управління збутомф 

і впровадитиф їх 

 

 

«Слабкаф / 

Народження» 

- провестиф моніторинг маркетинговогоф середовища; 

- розробитиф заходи щодоф подолання слабкихф сторін 

уф сфері стратегічногоф маркетингового управлінняф 

збутом; 

- визначитиф ринкові «вікна”ф і спрямуватиф на нихф 

свої маркетинговіф зусилля; 

- розробитиф маркетингові стратегіїф управління збутомф 

і впровадитиф їх 
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Продовженняф табл. 3.ф1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Зростанняф 

 

 

 
«Домінуюча / 

Зростання”

ф 

- збільшити часткуф ринку; 
- підвищитиф обсяги продажу;ф 

- розширити збутовуф мережу; 

- підтримуватиф прихильність покупців;ф 

- впровадити сучасніф методи збуту;ф 

- знизити питомуф вагу витрат;ф 

- оптимізувати договірнуф політику підприємства;ф 

- розробити маркетинговіф стратегії управлінняф збутом 

іф впровадити їхф 

 

 

 
«Сильна / 

Зростання”

ф 

- знизити питомуф вагу витрат;ф 
- оптимізувати договірнуф політику підприємства;ф 

- впровадити сучасніф методи збуту;ф 

- збільшити часткуф ринку; 

- підвищитиф обсяги продажу;ф 

- розширити збутовуф мережу; 

- оновитиф асортимент; 

- розробитиф маркетингові стратегіїф управління збутомф 

і впровадитиф їх 

 

 

«Сприятлива/ 

Зростання» 

- оптимізуватиф товарний портфельф відповідно доф 

вимог іф переваг покупців;ф 

- активізувати маркетинговуф комунікаційну політику;ф 

- збільшити часткуф ринку; 

- підвищитиф рівень інформованостіф покупців

 проф підприємство; 

- підвищитиф рівень компетентностіф збутового 

персоналу;ф 

- оновити асортиментф додаткових послугф 

 

 
«Міцна / 

Зростання”

ф 

- розширити колоф постійних покупців;ф 

- визначити ринковіф «вікна» іф спрямувати наф них 

своїф маркетингові зусилля;ф 

- розробити програмиф лояльності дляф утримання 

постійнихф покупців; 

- оптимізуватиф цінову політикуф відповідно доф цінової 

політикиф конкурентів 

 
 

«Слабкаф 

/ 

Зростання» 

- провестиф комплексні маркетинговіф дослідження; 
- упровадитиф прогресивні методиф збуту; 

- підвищитиф рівень компетентностіф збутового 

персоналу;ф 

- розробити іф впровадити програмуф лояльності

 дляф постійних покупців;ф 
- підвищити рівеньф інформовано потенційнихф покупців 

 
Зрілістьф 

 

«Домінуюча / 

Зрілість”ф 

- підвищити інформованістьф покупців; 
- упровадитиф програми лояльності;ф 

- знизити питомуф вагу витрат;ф 
- вийти наф нові сегментиф ринку 

 

 
«Сильна

ф / 

Зрілість» 

- розширитиф коло постійнихф покупців; 
- оптимізуватиф договірну політикуф підприємства; 

- впровадитиф сучасні методиф збуту; 

- підвищитиф інформованість покупців;ф 

- впровадити програмиф лояльності; 

- знизитиф питому вагуф витрат; 
- вийтиф на новіф сегменти ринкуф 
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Продовження табл.ф 3.1ф 

  

 

 
«Сприятлива/ 

Зрілість”ф 

- оптимізувати договірнуф політику; 

- розширитиф збутову мережу;ф 

- упровадити сучасніф методи збуту;ф 

- оптимізувати асортимент;ф 

- упровадити програмиф лояльності; 

- вийтиф на новіф сегменти ринку;ф 

- розробити маркетинговіф стратегії управлінняф збутом 

іф впровадити їхф 

 

«Міцна / 

Зрілість”

ф 

- оптимізувати договірнуф політику підприємства;ф 

- упровадити сучасніф методи збуту;ф 

- оптимізувати товарнийф портфель; 

- упровадитиф програми лояльності;ф 

- впровадити заходиф мерчандайзингу 

 

 
«Слабка

ф / 

Зрілість» 

- провестиф комплексні маркетинговіф дослідження; 

- оптимізуватиф договірну політикуф підприємства; 

- упровадитиф сучасні методиф збуту; 

- підвищитиф рівень конкурентоспроможностіф 

збутового персоналуф підприємства; 

- розробитиф маркетингові стратегіїф управління збутомф 

і впровадитиф їх 

 

 

 

 

 
Старінняф 

 
 

«Домінуюча / 

Старіння”ф 

- підвищити рівеньф лояльності покупців;ф 
- упровадити заходиф мерчандайзингу; 

- розширитиф коло постійнихф покупців; 

- визначитиф ринкові «вікна”ф і спрямуватиф на нихф 

свої маркетинговіф зусилля; 

- диверсифікуватиф діяльність 

 

«Сильнаф 

/ 

Старіння» 

- підвищитиф рівень інформованостіф покупців; 

- упровадитиф прогресивні методиф збуту; 

- вийтиф на новіф ринкові сегменти;ф 

- збільшити часткуф товарів «ринковоїф новизни»; 

- розробитиф програму лояльностіф для постійнихф 

покупців 

  

 

 

«Сприятлива/ 

Старіння» 

- провестиф маркетингові дослідженняф зовнішнього 

середовища;ф 

- підвищити інформованістьф покупців; 

- упровадитиф сучасні методиф збуту; 

- оновитиф асортимент; 

- знизитиф питому вагуф витрат; 

- оптимізуватиф договірну політикуф підприємства; 

- розробитиф маркетингові стратегіїф управління збутомф 

і впровадитиф їх 

 

 
«Міцнаф 

/ 

Старіння» 

- провестиф комплексні маркетинговіф дослідження; 

- оптимізуватиф договірну політикуф підприємства; 

- знизитиф питому вагуф витрат; 

- підвищитиф якість процедуриф збуту; 

- оптимізуватиф товарний портфель;ф 

- підвищити рівеньф інформованості покупців;ф 

- впровадити заходиф мерчандайзингу 
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Продовженняф табл.3.ф1 

  - провестиф комплексні маркетинговіф дослідження; 
 - оптимізуватиф договірну політикуф підприємства; 
 - оновитиф асортимент; 

«Слабкаф 

/ 

Старіння» 

- підвищитиф рівень компетентностіф збутового 
персоналуф 

підприємства; 
- переглянутиф стратегічні орієнтириф у сферіф 

управління 
 збутом;ф 
 - розробити маркетинговіф стратегії управлінняф збутом 

іф 
 впровадити їхф 

 

Збутовий персоналф є ключовимф фактором успіхуф управління 

збутовоюф діяльністю підприємства,ф який забезпечуєф досягнення цілейф у 

сферіф збуту. 

Важливеф місце вф організації збутовоїф діяльності маютьф заходи 

комплексуф мерчандайзингу, спрямованіф на активізаціюф продажу товарівф 

підприємства іф створення умовф для покупців.ф 

Оцінку заходівф мерчандайзингу наф ПП «АЛЬКАС-БУД» доцільноф 

здійснювати методомф експертних оцінокф за шкалою,ф наведеною вф табл. 

3.ф2. 

Інтерпретаціюф результатів доцільноф здійснювати заф такою шкалою:ф 

1- 1,ф66 балаф - низький ступіньф використання заходівф мерчандайзингу; 

1,ф67-2,ф32 балаф - середній ступіньф використання заходівф 

мерчандайзингу; 2,ф33-3ф бали - високийф ступінь використанняф заходів 

мерчандайзингу.ф 

Протягом життєвогоф циклу підприємстваф змінюється ступіньф 

використання заходівф мерчандайзингу. Так,ф на стадіяхф народження іф 

зростання - високийф ступінь використанняф заходів мерчандайзингу,ф а наф 

стадіях зрілостіф і старінняф - середній. 

Наф підставі результатівф аналізу збутовоїф діяльності ППф «АЛЬКАС-

БУД”,ф для їїф вдосконалення можнаф сформулювати наступніф пропозиції зф 

проведенням стимулюючихф заходів іф включивши доф складу плануф 

маркетингу підприємстваф заходи щодоф реалізації такогоф елемента 

комплексу,ф як збутоваф політика. 
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Таблицяф 3.2ф 

Шкала оцінкиф заходів мерчандайзингуф на ППф «АЛЬКАС-БУД”ф 
 

Заходи мер- 

чендайзингу 

Оцінка,ф бали 

1ф 2 3ф 

 
Форми іф методи 

продажуф 

Наявність лишеф 

традиційних 

методівф збуту 

Наявністьф 

традиційних методівф 

збуту іф окремих 

прогресивнихф 

методів 

Активнеф використання 

прогресивнихф методів збутуф 

в сукупностіф з 

традиційнимиф 

Демонстрація 

товарівф 

Непривабливе 

викладенняф 

товарів 

Недостатньоф 

привабливе 

викладенняф 

Привабливе викладенняф і 

демонстраціяф товарів 

Оформленняф 

виставки товарівф 

Погано 

оформленаф 

виставка 

Привабливоф 

оформлена виставкаф 
 
Яскраво оформленаф виставка 

Внутрішньофір- 

мова рекламаф 

Немає Недостатньоф 

приваблива 

Яскрава,ф приваблива 

рекламаф 

 
Додаткові 

послугиф 

Передпродажний 

сервісф 

Передпродажний 

сервіс,ф доставка 

товарівф 

Широкий асортиментф 

додаткових послугф 

Заходи СТИЗф Немає Наданняф знижок, 

кредитівф 

Велика різноманітністьф 

заходів 

щодоф стимулювання збутуф 

 

 
Упаковка, 

маркуванняф 

 
Виступає якф 

засіб 

збереженняф 

товарів відф 

пошкоджень 

Виступаєф як засібф 

збереження товарівф 

від пошкоджень,ф 

створює оптимальніф 

для підприємстваф 

одиниці товаруф 

Виступає якф засіб 

збереженняф товарів відф 

пошкоджень, створюєф 

оптимальні дляф підприємства 

одиниціф товару, єф 

безмовним продавцемф 

 
Цінова політикаф 

 
Ціни незмінні,ф 

знижок немаєф 

 
Ціни незмінні,ф 

гнучка системаф 

знижок 

Ціниф на товариф змінюються 

залежноф від попитуф і 

пропозиції,ф гнучка системаф 

знижок 

 
1. Проведенняф комунікаційних заходіф на підприємстві.ф Метою 

даногоф заходу, вф першу чергу,ф є просуванняф товару наф ринок. Однимф з 

головнихф складових комунікаційноїф політики єф реклама, якаф є однимф з 

найбільшф ефективних заходів,ф спрямованих наф стимулювання попиту.ф 

Тому необхіднаф популяризація продукціїф товарів підприємстваф на 

територіїф міста Одесаф за допомогоюф реклами. Такожф необхідно 

проводитиф аналіз того,ф наскільки витратиф на проведенняф рекламних акційф 

будуть виправдані.ф 
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Для підвищенняф конкурентоспроможності будівельнихф матеріалів, 

пропонованихф підприємством, необхідно:ф 

1) розміщення зовнішньоїф реклами - банернаф (щита) рекламаф з 

назвоюф підприємства, короткимф списком товарівф та адресою;ф знаходження: 

необхідноф розташувати їхф уздовж жвавихф автотрас іф в місцяхф скупчення 

людей.ф Вартість виготовленняф банера відф 1500 грн,ф, а вартістьф 

розміщення - відф 750 грн.ф за тиждень,ф залежно відф місця розміщення);ф 

2) розміщення інформаціїф про діяльністьф і товариф ПП «АЛЬКАС-

БУД» наф сторінках журналів,ф затребуваних середф населення, щоф мають 

гарнуф якість поліграфії;ф 

3) розробкаф і випускф в рекламномуф агентстві поліграфічноїф продукції 

(календарі,ф сувеніри) дляф розміщення їхф у торговельнихф точках / 

магазинахф будівельних матеріалів.ф  

Таким чином,ф за даними,ф отриманими вф результаті дослідження,ф 

можна зробитиф висновок, щоф найкращим способомф отримання інформаціїф 

респондентами єф засоби масовоїф інформації. Їхф активно використовуютьф 

споживачі. Томуф буде доцільнимф проведення презентаційф оздоблювальних 

матеріалівф з обов'язковимф залученням ЗМІ.ф 

Реклама будівельнихф матеріалів будеф більш ефективна,ф якщо вонаф 

буде проводитисяф масово, і,ф крім того,ф в комплексі.ф Тому неф варто 

забуватиф про такуф важливу складовуф комунікаційної політики,ф як зв'язкиф 

з громадськістю,ф  яка маєф на метіф встановлення доброзичливихф відносин зф 

широкою громадськістю,ф тобто цеф - проведення семінарів,ф благодійна 

діяльність,ф презентації, участьф у виставкахф і ярмарках.ф 

У зв'язкуф з цим,ф необхідно, створенняф посади піар-менеджера, якомуф 

були бф поставлено вф обов'язки: контролюватиф інформацію проф 

підприємство іф його продукти,ф що потрапляєф в ЗМІ,ф нести 

відповідальністьф за змістф інтерв'ю співробітниківф підприємства, 

опублікуванняф прес-релізів,ф рекламних матеріалівф про підприємствоф і 

оздоблювальнихф матеріалах, іф т.д.ф 

2. Проведення заходів,ф спрямованих наф підтримання лояльностіф 

існуючих клієнтівф і розширенняф асортименту товарів.ф 
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На сьогоднішнійф день вф перспективі роботиф ПП «АЛЬКАС-БУД» - 

роботаф з різнимиф за достаткомф верствами населення.ф Значна кількістьф 

клієнтів виявляєф попит наф будівельні матеріали,ф і їхф обслуговування 

потрібноф «ставити наф потік». Дляф цього необхідно:ф 

1) розвиток філійф чи представниківф підприємства уф районах міста;ф 

2) продовження роботиф з данимф сегментом, вф плані просуванняф 

товарів заф допомогою «масовогоф маркетингу». 

Окрімф заходів, описанихф вище необхідно,ф в рамкахф робіт зф 

покупцями ініціюватиф комплекс робітф з метоюф утримання існуючихф та 

залученняф потенційних клієнтів:ф 

1) з метоюф утримання іф стимулювання подальшогоф співробітництва зф 

підприємством найбільшф можлива розробкаф програми підтримкиф 

малозабезпечених верствф населення; 

2) проведенняф рекламних акційф з метоюф залучення покупцівф (знижки 

вф період проведенняф акції). Оптимальнимиф термінами дляф проведення є:ф 

серпень (уф рамках святкуванняф дня Незалежності);ф грудень (вф рамках 

святкуванняф Нового року).ф 

З     метоюф     підвищення     ефективностіф     збутової     діяльностіф  ТОВ 

«БУМЕРАНГф БУД», можливеф проведення анкетуванняф існуючих клієнтів.ф 

До тогоф ж вф рамках робітф з клієнтамиф необхідно вестиф регулярний 

аналізф фінансових потоківф з метоюф виявлення потенційнихф клієнтів іф 

визначення динамікиф взаємодії зф вже існуючими.ф 

3. Проведення заходів,ф спрямованих наф підтримку позитивногоф іміджу 

ППф «АЛЬКАС-БУД”ф і залученняф потенційних клієнтів:ф 

1) регулярне розміщенняф рекламно-інформаційнихф матеріалів уф ЗМІ, 

зокрема:ф модулі рекламногоф характеру уф рейтингових друкованихф 

виданнях міста,ф на місцевомуф телебаченні таф радіо. Розміщенняф матеріалів 

вестиф таким чином,ф щоб максимальноф охопити колоф потенційних 

клієнтів;ф 
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2) участь уф таких виставках,ф як «Кращіф товари» таф «Буд-Експо”.ф У 

рамкахф виставок, деф підприємство заф більш сприятливогоф фінансового 

стануф може бутиф спонсором, надаватиф зразки товарівф для потенційнихф 

покупців, проводитиф консультації зф питань придбанняф будівельних 

матеріалів;ф 

3) розміщення інформаціїф про спектрф товарів, пропонованихф 

підприємством вф каталозі «Кращіф товари таф послуги» наф сайті «Моєф 

місто»; 

4) прийняттяф участі уф семінарах уф якості експертів,ф що проводятьсяф 

за підтримкиф Міністерства освітиф і науки,ф таких якф «Молодіжне 

підприємництво”ф тощо. 

4. Заходиф у рамкахф кадрової політикиф підприємства. Особливуф увагу 

слідф приділити професійнійф підготовці кадрівф і діловимф якостям 

керівникаф ПП «АЛЬКАС-БУД», щоф буде запорукоюф успішних продажівф 

будівельних матеріалів.ф Необхідно приф цьому розвитокф консультаційного 

обслуговування,ф регулярно навчатиф персонал навичкамф ведення діловихф 

переговорів зф покупцем іф управлінню конфліктнимиф ситуаціями. 

Функціонуванняф будівельних підприємствф у нестабільнихф умовах 

ринковоїф економіки вимагаєф своєчасної адаптаціїф системи збутуф до змінф 

зовнішнього середовища.ф Проте цейф процес зіштовхуєтьсяф з низкоюф 

проблем, зокремаф з проблемоюф інформаційного забезпечення,ф що виникаєф 

у підприємствф у зв'язкуф з низькоюф оперативністю отриманняф даних, аф 

іноді навітьф неможливістю ознайомленняф з необхідноюф інформацією проф 

стан зовнішньогоф середовища. 

Томуф для підвищенняф ефективності збутовоїф політики ППф 

«АЛЬКАС-БУД”ф повинне неф лише проводитиф ефективну збутовуф 

діяльність, алеф і приділятиф значну увагуф сервісним послугам.ф 

Сервісна підтримкаф спрямована наф полегшення процесуф здійснення 

купівліф товарів дляф покупців іф повинна сприятиф поліпшенню 

взаємовідносинф з покупцями.ф З цієюф метою підприємствуф необхідно 

розробитиф оптимально широкийф асортимент передпродажних,ф 

післяпродажних іф допоміжних послугф (табл. 3.ф3). 
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Таблицяф 3.3ф 

Система сервісуф для ППф «АЛЬКАС-БУД”ф 
 

Передпродажні послугиф Післяпродажні послугиф Допоміжні послугиф 

1. Приймання 

замовленьф телефоном. 

2. Прийманняф 

замовлень поштою.ф 

3. Реклама. 

4. Представленняф товарів 

наф виставках. 

5. Внутрішніф вітрини. 

6. Підготовкаф товару 

доф продажу. 

7. Розробкаф системи 

каталогівф і прейскурантів.ф 

8. Підгонка заф розміром. 

9. Консультаціїф покупців. 

10. Декоративнеф оформлення. 

1. Доставкаф додому. 

2. Доставкаф товарів 

доф автомобіля 

покупця.ф 

3. Відправлення поштою.ф 

4. Оформлення подарунків.ф 

5. Можливість 

налаштуванняф 

товару. 

6. Поверненняф товару. 

7. Наданняф 

альтернативного товару.ф 

8. Виклик таксіф для 

покупця.ф 

9. Заміна товарівф 

протягом гарантійногоф 

терміну. 

1. Безготівкові

ф розрахунки. 

2. Наданняф 

загальної 

інформації.ф 

3. Організація 

автостоянки.

ф 

4. Продаж уф кредит. 

5. Туалет.ф 

6. Організація 

пунктівф обміну 

валюти.ф 

7. Організація 

камерф зберігання 

речей.ф 

8. Банкомати 
 

Такимф чином, розширенняф сервісних послугф дасть змогуф  

ПП «АЛЬКАС-БУД» завоюватиф більшу часткуф клієнтів таф зайняти вигіднішіф 

позиції середф конкурентів наф ринку будівельнихф матеріалів.  

Щеф одним шляхомф підвищення ефективностіф діяльності ППф 

«АЛЬКАС-БУД”ф є створенняф відділу збутуф на підприємстві.ф 

Структура відділуф збуту наф підприємстві маєф відповідати стратегіїф 

маркетингу. Вонаф залежить відф рівня концентраціїф (масштабів) іф 

спеціалізації виробництва,ф територіального розміщенняф підприємства містаф 

і ступеняф господарської самостійностіф його підрозділів,ф від особливостейф 

продукції, зокремаф виробничого призначення,ф індивідуального (коротко- чи 

підписанняф довгострокового) споживання,ф від характеруф і умовф праці 

підприємства.ф 

Розрізняють централізованийф і децентралізованийф відділ збутуф на 

підприємстві.ф При централізованійф формі складськеф господарство 
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адміністративноф підпорядковується безпосередньоф керівнику відділуф збуту. 

Приф децентралізованій форміф відділ збутуф відокремлений відф складів 

готовоїф продукції. 

Миф пропонуємо створитиф на ППф «АЛЬКАС-БУД”ф простий відділф 

збуту, якийф притаманний невеликимф компаніям. Збутоваф політика 

обмежуєтьсяф системою розподілу.ф Дослідження ринку,ф планування збутуф і 

рекламаф мають невеликеф значення, такф як наф підприємстві окремоф 

функціонує відділф маркетингу. 

Організаціяф збуту виходитьф з маркетинговихф досліджень, іф є 

основоюф всіх маркетинговихф дій. Такимиф дослідженнями уф сфері збутуф є 

дослідженняф потреб наф продукцію підприємства,ф дослідження ємностіф 

ринку, визначенняф частки підприємстваф у загальномуф обсязі продажуф 

продукції даногоф асортименту, аналізф ринкової ситуації,ф вивчення 

можливостейф виходу наф зовнішній ринок,ф дослідження динамікиф обсягу 

продажу,ф аналіз каналівф збуту, вивченняф думок покупцівф і споживчихф 

переваг. 

Такимф чином, реорганізованаф організаційна структураф підприємства 

матимеф наступний виглядф (рис.3.ф1).  

 
 

 
 

Рис.ф3.1ф Реорганізована організаційнаф структура ППф «АЛЬКАС-БУД”ф 

 
 

Отже, виконанняф усіх напрямківф підвищення ефективностіф збутової 

політики,ф описаних вищеф є запорукоюф підвищення прибутковостіф 

підприємства, розширенняф ринків іф каналів збутуф продукції, підвищенняф 

конкурентних перевагф на ринкуф будівельних матеріалівф та завоюванняф 

значної частиф ринку. 

Офіс-менеджер 

Директор підприємства 

Відділ збуту Відділ маркетингу 

Відділ кадрів Бухгалтерія 
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3.2 Маркетинговийф аудит якф один зф інструментів управлінняф 

збутовою діяльністюф ПП «АЛЬКАС-БУД» 

 
Уф ринковій економіціф всі підприємстваф обмежені вф своїх ресурсах,ф 

які доф того жф можуть бутиф не використані,ф використовувались вф 

недостатній міріф або неф за призначенням.ф До такихф ресурсів можнаф 

віднести матеріальніф ресурси таф їх властивості,ф адміністративні

 ресурси,ф ноу-хау,ф імідж підприємства,ф клієнтська 

база,ф навики, досвід,ф ринки, брендінг,ф НДДКР тощо.ф Особливістю всіхф 

ресурсів підприємстваф з точкиф зору маркетингуф є недооцінкаф їх можливоїф 

корисності абоф просто недостатняф інформація проф повний потенціалф цих 

ресурсів.ф Звичайний загальноприйнятийф контроль маркетинговоїф діяльності 

підприємстваф не даєф повної відповідіф на питанняф ефективності 

 використанняф ресурсів. Цеф є  перевагоюф стратегічного 

дослідженняф і плануванняф діяльності підприємств.ф Лише маркетинговийф 

аудит, якф інструмент стратегічногоф маркетингового контролю,ф ставить 

своєюф 

основною ціллюф виявлення прихованихф можливостей підприємстваф і 

розробкуф ефективних управлінськихф рішень щодоф підвищення 

використанняф виявлених резервівф в рамкахф функціонуючого підприємства.ф 

Маркетинговий аудитф представляє собоюф всеохоплюючу, 

систематичну,ф незалежну іф періодичну перевіркуф зовнішнього іф 

внутрішнього середовищаф маркетингу, цілей,ф стратегій іф окремих видівф 

маркетингової діяльностіф для підприємстваф в ціломуф та окремихф його 

господарськихф одиниць. Йогоф метою єф визначення проблем,ф чинників, щоф 

призвели доф їх появиф і новихф можливостей розвиткуф маркетингового 

середовища,ф а такожф розроблення заходівф щодо підвищенняф маркетингової 

діяльностіф на підприємствіф в цілому.ф 

Маркетинговий аудитф повинен охоплюватиф всі головніф види 

маркетинговоїф діяльності іф не обмежуватисьф аналізом лишеф окремих 

проблемнихф моментів такф як цеф має бутиф цілісна системаф управлінського 

аналізуф і консультування.ф Аудит маркетингуф повинен включатиф в собіф 
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упорядковану послідовністьф діагностичних кроків,ф які охоплюютьф зовнішнє 

середовищеф маркетингу дляф даної фірми,ф внутрішні системиф маркетингу іф 

окремі функціїф маркетингу. 

Наслідкомф проведеного аналізуф має статиф розробка рекомендаційф 

щодо корегуванняф дій підприємства.ф Аудит маркетинговоїф діяльності можеф 

проводитись систематичноф за планомф через певніф проміжки часу.ф Інколи 

проведенняф аудиту ініціюєтьсяф тоді, колиф на підприємствіф виявлені деякіф 

проблеми: зменшивсяф обсяг продажів,ф результати діяльностіф збиткові, 

появаф на ринкуф сильного конкурента,ф виникло питанняф про 

реструктуризаціюф або перепрофілюванняф підприємства. 

Проведенняф маркетингового аудитуф можна реалізовуватиф такими 

методами:ф 

- самоаудит; 

- перехреснийф аудит; 

- аудитф з бокуф головної організаціїф або власника;ф 

- аудит, щоф проводиться спеціальноф створеною групоюф або 

спеціальнимф аудиторським підрозділом;ф 

- зовнішній аудит.ф 

Проте недолікомф проведення аудитуф маркетологами наф своєму 

підприємстві,ф є знайомствоф з підприємствомф і йогоф ринком. Найкращимф 

чином аудитф здійснюється незалежнимиф консультантами, якіф мають 

необхіднуф об'єктивність іф незалежність, аф також великийф досвіду уф 

подібній сфері.ф 

В загальномуф виділяють шістьф сфер маркетинговогоф аудиту: 

1. Аудитф маркетингового середовища:ф макросередовище 

(демографічне,ф економічне, екологічне,ф технологічне, політичне,ф 

культурне); мікросередовищеф або робочеф середовище (ринки,ф покупці, 

конкуренти,ф розподілення іф дилери, постачальники,ф допоміжні іф 

маркетингові фірми,ф громадськість). 

2. Аудитф маркетингової стратегіїф - бізнес, ціліф і завданняф 

маркетингу, стратегія.ф 

3. Аудит організаціїф маркетингу - формальнаф (організаційна) 

структура,ф функціональна ефективність,ф ефективність взаємодії.ф 
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4. Аудит маркетинговихф систем - системаф маркетингової 

інформації,ф система маркетинговогоф планування, системаф маркетингового 

контролю,ф система розробленняф нових товарів.ф 

5. Аудит маркетинговоїф продукції - аналізф прибутковості, аналізф 

ефективності витрат.ф 

Оскільки основноюф ціллю проведенняф маркетингового аудитуф є 

підвищенняф ефективності діяльностіф підприємства наф всьому ланцюжкуф 

створення товарівф починаючи відф закупки сировиниф і закінчуючиф збутом 

таф системою післяпродажногоф сервісу, аф також необхідністюф зважати наф 

зовнішнє середовище,ф на впливф конкуренції наф ринку, тоф результатом 

впровадженняф рекомендацій аудиторівф стане підвищенняф 

конкурентоспроможності товарівф підприємства поф показниках 

маркетинговоїдіяльності.ф Виходячи зф цього різноманітністьф способів іф 

методів проведенняф маркетингового аудитуф повинна бутиф спрямована наф 

дослідження, виявленняф проблем, резервівф та шляхівф підвищення 

конкурентоспроможностіф продукції іф підприємства вф цілому. 

Такимф чином, проведенняф маркетингову аудитуф на ППф «АЛЬКАС-

БУД”ф буде проводитисяф в 9ф етапів (рис.ф3.2).ф 

Як етапф процесу маркетинговогоф планування наф підприємстві, 

маркетинговийф аудит передбачаєф здійснення аналізуф маркетингового 

середовищаф підприємства, йогоф цілей, стратегій,ф можливостей іф проблем. 

Томуф не вартоф недооцінювати значенняф маркетингового аудитуф у системіф 

управління підприємством,ф і збутовоюф діяльністю зокрема.ф Процес 

маркетинговогоф аудиту невід’ємнийф від процесуф управління маркетингомф 

на підприємстві,ф а йогоф здійснення являєф собою одинф із розділівф 

загального плануф підприємства. 

Важливимф об'єктом маркетинговогоф аудиту єф саме аудитф збутової 

діяльностіф підприємства, оцінюванняф ефективності якоїф набуває великогоф 

значення вф наслідок загостренняф конкурентної боротьбиф за ринкуф збуту, 

збільшенняф витрат наф реалізацію товарів,ф а такожф підвищення вимогф 

споживачів доф якості обслуговування.ф 
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ЕТАП 1ф Формулювання місіїф фірми 

ЕТАПф 2 Визначенняф мети фірмиф 

 
ЕТАП 3ф Маркетинговий аудитф 

ЕТАП 4ф SWOT- aнaлiз 

 
ЕТАП 5ф Визначення маркетинговихф цілей 

ЕТАПф 6 Формуванняф маркетингової стратегіїф 

 
ЕТАП 7ф Організація іф реалізація маркетингуф 

ЕТАП 8ф Програма маркетингуф 

 

 
ЕТАП 9ф Контроль маркетингуф 

 

 
Рис. 3.ф2 Етапиф проведення маркетинговогоф аудиту наф ПП 

«АЛЬКАС-БУД» 
 

Дляф того, щобф збутова діяльністьф була ефективноюф та 

прибутковою,ф проводять маркетинговийф аудит системиф збуту 

підприємства.ф 

Маркетинговий аудитф системи збутуф для ППф «АЛЬКАС-БУД”ф - це 

комплекснаф оцінка результатівф збутової діяльностіф шляхом всебічного,ф 

періодичного таф незалежного аналізуф збутових операційф підприємства. Уф 

результаті проведенняф маркетингового аудитуф системи збутуф підприємства 

повинніф бути вирішеніф питання проф вибір найефективнішоїф системи 

каналівф та методівф збуту щодоф конкретно визначенихф ринків. 

Передф розробкою рекомендаційф щодо покращенняф збутової політикиф 

спершу оцінюютьф ефективність існуючоїф збутової системиф як уф цілому, 

такф і заф окремими їїф елементами іф з'ясовують відповідностіф збутової 

політикиф конкретним ринковимф умовам.  
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Аналізуф піддаються неф лише кількісніф показники обсягівф реалізації 

товарівф за окремимиф сегментами, регіонами,ф а йф весь комплексф чинників, 

щоф мають впливф на обсягф реалізації. 

Головнаф мета аудитуф на ППф «АЛЬКАС-БУД”ф системи збутуф 

полягає уф визначенні ефективностіф кожного елементуф цієї системи,ф 

оцінюванні діяльностіф апарату збутуф та розробціф рекомендацій щодоф 

підвищення ефективностіф діяльності підприємстваф у ційф сфері. 

Томуф основними завданнямиф аудиторів повинноф стати: аудитф витрат 

обігу,ф що передбачаєф зіставлення фактичнихф збутових витратф стосовно 

кожногоф каналу збутуф із запланованимиф показниками дляф того, щобф 

виявити необґрунтованіф витрати, щоф виникають уф процесі рухуф товарів іф 

підвищити рентабельністьф існуючої системиф збуту; 

- аудитф організації стимулюванняф збуту (оцінюванняф повноти 

використанняф різноманітних засобів);ф 

- аудит методівф і прогнозуф збуту; 

- виявленняф різноманітних ризиківф у сферіф збуту таф визначення 

механізмівф внутрішнього контролю,ф що запобігаютьф їм абоф мінімізують 

їх;ф 

- діагностика збутовогоф потенціалу підприємства;ф 

- аудит управлінняф запасами наф підприємстві. 

Предметф маркетингового аудитуф системи збутуф на ППф «АЛЬКАС-

БУД”ф мають складати:ф 

- цілі іф стратегії збуту,ф плани збутовоїф діяльності; 

- організаційніф процеси іф структури; 

- маркетинговіф заходи стимулюванняф збуту (засобиф стимулювання 

споживачів,ф торгових посередників,ф торгового персоналуф підприємства); 

- формиф і методиф збуту. 

Аудитф збуту передбачаєф перевірку такихф основних показниківф як: 

- обсягф продажів (вф натуральному іф грошовому виразах),ф виконання 

плануф збуту, відхиленьф планових іф фактичних показниківф збуту; 

- оборотністьф товарних запасів.ф 
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Спершу обраховуєтьсяф відсоток виконанняф плану збуту,ф далі 

аналізуєтьсяф відхилення плановихф і фактичнихф показників збуту,ф а такожф 

роль уф зменшенні обсягівф збуту, якуф зіграли окреміф фактори, аф саме: 

кількістьф проданих товарівф і ціна:ф 

Аудит обсягівф продажів можнаф доповнювати аналізомф збуту заф 

сегментами споживачів,ф територіями, продуктами,ф каналами збуту.ф 

Аудит збутовоїф діяльності передбачаєф перевірку результатівф 

діяльності службиф збуту, щоф характеризують показникиф ефективності 

збуту:ф 

- зростання/зменшенняф вартості замовленьф порівняно зф минулим 

роком;ф 

- вартість/кількістьф отриманих замовленьф на одногоф клієнта; 

- оборотф у розрахункуф на одногоф продавця; 

- співвідношенняф «витрати наф збут/обсягф продажу». 

Крімф обсягів збутуф також необхідноф перевірити структуруф та 

динамікуф витрат. Витратиф на збутф включають усіф витрати службиф збуту 

таф інших підрозділівф компанії, якіф виконують функції,ф пов'язані зф 

продажем іф реалізацією товарів.ф 

Серед можливихф причин відхиленьф за витратамиф на збутф можуть бутиф 

такі

: 

 
 

- недостатнійф рівень організаціїф збуту; 

- недостатньоф ефективні каналиф розподілу; 

- неефективнаф обробка замовлень;ф 

- значні витратиф на оплатуф праці збутовогоф персоналу, наф 

відрядження, 

телефонніф витрати, транспортніф витрати, витратиф на 

пальне,ф витрати наф рекламу іф стимулювання збуту;ф 

- висока плинністьф збутового персоналу;ф 

- висока оренднаф плата тощо.ф 
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Аудит збутуф не обмежуєтьсяф лише визначеннямф ситуації, щоф 

склалася таф причин, щоф її зумовлюють,ф а такожф передбачає аналізф 

динаміки обсягуф продажу іф прогнозування розвиткуф ринку будівельнихф 

матеріалів. 

Аудитф збуту такожф передбачає аналізф кількості оборотівф товарних 

запасівф та кількостіф днів, протягомф яких здійснюєтьсяф один оборотф 

матеріальних запасівф протягом року.ф 

Оборотність товарнихф запасів - цеф важливий показникф ліквідності 

запасівф підприємств. Такф як підприємствоф прагне доф якнайшвидшого 

рухуф свого капіталу,ф і способомф досягнення цієїф мети єф утримання 

запасівф товарно- матеріальнихф цінностей наф такому низькомуф рівні, якийф 

лише можливийф без будь-якого серйозногоф ризику (щодоф можливості 

задоволенняф попиту). Однак,ф чим ширшийф асортимент продукції,ф яку 

пропонують,ф тим більшеф запасів необхідноф для задоволенняф попиту. 

Якщоф підприємство розширюєф асортимент товарів,ф тоді збільшенняф 

питомої вагиф запасів уф структурі активівф 

- цілком нормальнеф й об'єктивнеф явище. Приф незадовільних показникахф 

оборотності, здійснюючиф аудит системиф збуту, вагомуф увагу слідф 

приділити аудитуф управління запасами.ф 

Отже, збутоваф політика ППф «АЛЬКАС-БУД”ф потребує впровадженняф 

ряду заходівф що покликаніф забезпечити підприємствуф прибутковість, 

розширенняф клієнтської бази,ф завоювання більшоїф частки наф ринку 

будівельнихф матеріалів, розширенняф асортименту товарівф та підвищенняф 

іміджу підприємстваф як вф місті Одеса,ф так іф за йогоф межами. 

 

 

Висновкиф до розділуф 3 

 

1. Дляф удосконалення збутовоїф діяльності ППф «АЛЬКАС-БУД”ф необхідно 

провестиф ряд заходівф у різнихф напрямках: 

- напрямокф роботи вф оптовій торгівлі;ф 

- напрямки роботиф з роздрібноюф торгівлею; 
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- напрямокф роботи зф ринком конкурентів;ф 

- напрямки поф покращенню роботиф працівників підприємства;ф 

- покращення роботиф складського господарства;ф 

- напрямки роботиф по матеріально-технічному забезпеченню;ф 

- створення відділуф збуту. 

2. Однимф із засобівф підвищення ефективностіф збутової політикиф на 

ППф «АЛЬКАС-БУД”ф є маркетинговийф аудит, якийф являє собоюф 

комплексну оцінкаф результатів збутовоїф діяльності шляхомф всебічного, 

періодичногоф та незалежногоф аналізу збутовихф операцій підприємства.ф У 

результатіф проведення маркетинговогоф аудиту системиф збуту підприємстваф 

вирішуються 

питанняф про вибірф найефективнішої системиф каналів таф методів збутуф 

щодо конкретноф визначених ринків.ф 

Таким чином,ф лише виконанняф послідовно усіхф запропонованих 

рекомендаційф для ППф «АЛЬКАС-БУД”ф дасть змогуф підвищити 

ефективністьф управління збутовоюф діяльністю підприємства,ф збільшити 

обсягиф продажів продукції,ф розширити клієнтськуф базу таф вийти наф нові 

ринкиф збуту заф межами Одеськоїф області. 
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ВИСНОВКИф 

 

Отже, проведенеф у роботіф дослідження збутовоїф політики 

підприємстваф будівельних матеріалівф на прикладіф ПП «АЛЬКАС-БУД» даєф 

змогу зробитиф наступні висновки:ф 

3. Збут - цеф діяльність поф забезпеченню реалізаціїф продукції, 

відзначимоф межі організуванняф збуту, якіф охоплюють: організуванняф 

інформаційного забезпеченняф про станф ринку, проведенняф маркетингових 

дослідженьф і складанняф прогнозів збуту;ф підписання договорівф на 

постачанняф продукції; вибірф форм іф методів збуту,ф організування системиф 

розподілу; створенняф маркетингової комунікаціїф та організуванняф правового 

забезпечення;ф організування сервісногоф та післяф продажного 

обслуговування.ф 

4. Стимулювання збутуф на підприємствіф може здійснюватисяф трьома 

основнимиф методами: внутріфірмовеф стимулювання; стимулюванняф 

дилерської мережі;ф стимулювання споживачів.ф 

5. Процес управлінняф збутовою діяльністюф на підприємствіф 

складається зф таких складовихф як: плануванняф (підбір, класифікаціяф та 

підготовкаф до використанняф інформації щодоф розроблення стратегіїф збуту; 

оцінюванняф та аналізуванняф факторів внутрішньогоф і зовнішньогоф 

середовищ; визначенняф стратегії розвиткуф збутової діяльності);ф 

організування (створенняф організаційної структуриф управління збутомф на 

підприємстві;ф створення внутрішньофірмовихф і посередницькихф систем 

розподілуф продукції); стимулюванняф (стимулювання учасниківф системи 

розподілуф продукції: знижки,ф винагороди, преміювання,ф навчання 

персоналу);ф контролювання (встановленняф системи показниківф для 

оцінюванняф результатів дієвостіф збутової системи).ф 

6. ПП «АЛЬКАС-БУД» зареєстрованеф у 1994ф р. іф є юридичноюф 

особою згідноф законодавства України,ф володіє відокремленимф майном, маєф 

самостійний баланс,ф від свогоф імені набуваєф майнові таф особисті 

немайновіф 
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права,вступаєф в зобов’язання,ф може бутиф позивачем таф відповідачем вф 

суді, господарськомуф суді, маєф право укладатиф угоди, правочини.ф 

7. ПП «АЛЬКАС-БУД» займаєтьсяф такими видамиф діяльності. як:ф 

продаж будівельнихф матеріалів (пісок,ф глина, деревина,ф гравій) таф продаж 

будівельнихф розчинів (цемент,ф вапно, гіпс).ф В загальному,ф обсяг товарноїф 

продукції уф 2025 р.ф збільшився уф порівнянні зф 2023 р.ф на 1673,ф3 тис.ф 

грн. іф склав 2342,ф30 тис.ф грн., тодіф як уф 2023 р.ф – 668 тис.ф грн. Цеф 

пов’язано зф розширенням ринкуф збуту таф зростанням споживчогоф попиту. 

Вф зв’язку зф цим, протягомф 2023-2025ф рр. наф 1208 тис.ф грн. збільшивсяф 

продаж будівельнихф матеріалів,іф на 466.ф тис. грн.ф – продаж будівельнихф 

розчинів. 

8. Системаф збуту товарівф в рамкахф маркетингової діяльностіф на ТОВф 

«БУМЕРАНГ БУД”,ф являє собоюф сукупність сформованихф методів 

вивченняф ринків, виявленняф нових споживачів,ф вивчення потребф покупців, 

створенняф нових ефективнихф каналів просуванняф і реалізаціїф товарів, 

проведенняф рекламних заходів.ф Основна метаф збутової політикиф 

підприємства - забезпеченняф доступності будівельнихф об'єктів таф матеріалів 

дляф споживачів. 

9. Дляф удосконалення збутовоїф діяльності ППф «АЛЬКАС-БУД”ф 

необхідно провестиф ряд заходівф у різнихф напрямках: 

- напрямокф роботи вф оптовій торгівлі;ф 

- напрямки роботиф з роздрібноюф торгівлею; 

- напрямокф роботи зф ринком конкурентів;ф 

- напрямки поф покращенню роботиф працівників підприємства;ф 

- покращення роботиф складського господарства;ф 

- напрямки роботиф по матеріально-технічному забезпеченню;ф 

- створення відділуф збуту. 

10. Однимф із засобівф підвищення ефективностіф збутової політикиф на 

ППф «АЛЬКАС-БУД”ф є маркетинговийф аудит, якийф являє собоюф 

комплексну оцінкаф результатів збутовоїф діяльності шляхомф всебічного, 

періодичногоф та незалежногоф аналізу збутовихф операцій підприємства.ф У 

результатіф проведення маркетинговогоф аудиту системиф збуту підприємстваф 
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вирішуються питанняф про вибірф найефективнішої системиф каналів таф 

методів збутуф щодо конкретноф визначених ринків.ф 

Таким чином,ф лише виконанняф послідовно усіхф запропонованих 

рекомендаційф для ППф «АЛЬКАС-БУД”ф дасть змогуф підвищити 

ефективністьф управління збутовоюф діяльністю підприємства,ф збільшити 

обсягиф продажів продукції,ф розширити клієнтськуф базу таф вийти наф нові 

ринкиф збуту заф межами області.ф 
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