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шляхом: 1) забезпечення більш тісного взаємозв'язку розмірів основного 
заробітку та умов преміювання до основних показників діяльності 
підприємства (основним показником, який має визначати приріст заробітної 
плати, є приріст прибутку, тобто безпосередній позитивний результат 
господарської діяльності підприємства); 2) застосування більшого врахування 
особистісних і ділових якостей працівників, їх професіоналізму, чіткого 
розуміння перспективи, адже саме від цих якостей залежить стабільність та 
ефективність роботи підприємства.  

Тому для забезпечення тісної залежності розміру заробітної плати 
працівника і конкретних результатів його трудової діяльності, а також 
посилення стимулюючої функції тарифної системи, на підприємстві 
пропонується застосувати факторно-критеріальні моделі розрахунку тарифної 
ставки працівника. Рівень тарифної ставки має визначатися на основі 
коефіцієнта оцінки праці, який розраховується за допомогою розроблених 
факторно-критеріальних моделей оцінки праці робітників, спеціалістів і 
керівників. Дані моделі мають містити фактори оцінки праці, ваги факторів, 
критерії факторів і їх значущість. 
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координацію, організацію та контроль відповідних заходів та ключових 
показників ефективності та масштабів просування продукції на ринку з метою 
налагодження перспективних довготривалих стосунків з бізнес-партнерами в 
рамках стратегічного партнерства. 

У процесі маркетингової діяльності проблема збуту сьогодні розв'язується 
вже на стадії розробки політики підприємства. Здійснюється вибір найбільш 
ефективної системи, каналів і методів збуту стосовно конкретно певних ринків. 
Це означає, що виробництво продукції від початку орієнтується на конкретні 
форми і методи збуту, найбільш сприятливі умови. Тому управління збутовою 
діяльністю має на меті визначення оптимальних напрямів і засобів, необхідних 
для забезпечення найбільшої ефективності процесу реалізації товару, що 
припускає обґрунтований вибір організаційних форм і методів збутової 
діяльності, орієнтованих на досягнення намічених кінцевих результатів. 
Збутову діяльність підприємства доцільно орієнтувати на: отримання 
підприємницького прибутку в поточному періоді, а також забезпечення 
гарантій її отримання в майбутньому; максимальне задоволення 
платоспроможного попиту споживачів; довготривалу ринкову стійкість 
організації, конкурентоспроможність її продукції; створення позитивного 
іміджу організації на ринку і визнання її з боку громадськості. 

Проблеми збуту підприємствам необхідно вирішувати під час розробки 
маркетингової політики. Саме на цьому етапі слід прийняти рішення стосовно 
вибору ринків збуту, методів збуту і його стимулювання. Управління збутовою 
діяльністю підприємства передбачає визначення пріоритетних напрямків, 
засобів та методів, необхідних для активізації збуту. Розробка збутової 
політики підприємства повинна базуватись на результатах аналізу наявної 
збутової системи.  

Значний внесок у вивчення збутових процесів і структур останнім часом 
зробила А. Г. Кальченко, яка змістовно описала функції збуту продукції в 
стратегічному й оперативному вимірах. Розглядаючи збут із позиції збутової 
логістики (розділ логістики, присвячений проектуванню, формуванню та 
оптимізації мікро- і макрологістичних систем розподілу ресурсів) [25, с. 
135],  вона ввела поняття збуту ресурсів. Це поняття є ширшим, ніж поняття 
збуту продукції, яке застосовується в маркетингу та логістиці, та може 
використовуватися не тільки в збутовій, а й у закупівельній та операційній 
складових частинах логістики. 

Українська вчена Ямкова О. М. розглядає управління збутовою діяльністю 
в двох аспектах: стратегічному та тактичному. До стратегічного рівня 
управління збутом належить вибір стратегії охоплення ринку, формування 
розподільної мережі та планування системи товароруху. Саме ці рішення 
передбачають прийняття довгострокових зобов'язань перед іншими суб'єктами 
господарювання (посередницькими організаціями) та потребують певного 
обґрунтування. Тактичні управлінські дії спрямовані на поточне регулювання 
процесу збуту товарів і реалізацію таких форм маркетингової активності 
підприємства, що забезпечують досягнення поставлених цілей. [2, С. 58]. 
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Система управління збутовою діяльністю підприємства включає головну 
мету, цілі діяльності (які прийнято класифікувати на кількісні та якісні, 
обов’язкові та бажані, стратегічні та тактичні, комерційні цілі та цілі розвитку, 
внутрісистемні та над системні), стратегічну спрямованість (що обумовлює 
маркетингову орієнтацію, систематичне виявлення збутових ризиків, ефективну 
довгострокову взаємодію підприємства і партнера-покупця, інших бізнес-
субєктів, розробку збутової стратегії підприємства, встановлення та 
коригування стратегічних цілей) та систему забезпечення (планування збуту, 
товарне, інформаційне та кадрове забезпечення, мотиваційні та організаційні 
механізми, сервісна підтримка, контроль та координація процесу).  

Спільна реалізація стратегічних і тактичних управлінських рішень 
підприємства щодо збуту товарів сприяє формуванню оптимальної системи 
збутової діяльності з урахуванням запитів споживачів і можливостей 
підприємства стосовно їх задоволення з найбільшою ефективністю для обох 
сторін [3, С. 58]. 

Великий вплив на результат збутової діяльності підприємства чинять 
інноваційні процеси розвитку технологій, техніки, матеріалів, продукції та 
послуг в галузі. Інноваційний процес починається задовго до початку 
виробничого процесу. Інноваційна складова є рушійною силою стратегічного 
розвитку підприємства. Власне, інновації забезпечують прямий вплив на 
збутову діяльність. Поштовх до розширення клієнтської бази та збільшення 
обсягів реалізації продукції підприємств відбувається саме під впливом цього 
фактора. Інноваційна діяльність підприємства включає в себе: дослідження, 
дослідно-конструкторські розробки (можливі спільно з іншими контрагентами 
– внз, фізичними та юридичними особами), оформлення (патентування), захист 
і комерціалізація прав на інтелектуальну власність, використання франшиз, 
впровадження у виробництво результатів інноваційної діяльності. 
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