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У ñòàòò³ äîñë³äæåíî îñîбëèâîñò³ фîðìóâàííÿ збóòîâîї пîë³òèêè òîðгîâåëüíèх п³äпðèºìñòâ òà зàпðîпîíî-
âàíî íàпðÿìè щîäî її âäîñêîíàëåííÿ. Âñòàíîâëåíî, щî збóòîâà пîë³òèêà º òèì âàæåëåì, ÿêèé îб’ºäíóº 
збóò, збóòîâó ä³ÿëüí³ñòü òà ñèñòåìó збóòó. П³äпðèºìñòâî зàбåзпå÷óº пðîâåäåííÿ збóòîâîї пîë³òèêè ðàзîì 
з îпòèì³зàö³ºю ñâîºї îðгàí³зàö³éíî-фóíêö³îíàëüíîї ñòðóêòóðè, ñòâîðåííÿì åфåêòèâíîї ñèñòåìè óпðàâ-
ë³ííÿ збóòîâîю òà ìàðêåòèíгîâîю ä³ÿëüí³ñòю, пîòóæíîю ³íфîðìàö³éíîю бàзîю, пðàâèëüíèì юðèäè÷íèì 
îфîðìëåííÿì äîгîâîð³â з пîñòà÷àëüíèêàìè, пîñåðåäíèêàìè, ñпîæèâà÷àìè, гðîìàäñüêèìè îðгàí³зàö³ÿìè 
òîщî. Âèзíà÷åíî îñíîâí³ п³äñèñòåìè збóòîâîї пîë³òèêè òîðгîâåëüíîгî п³äпðèºìñòâà é íàпðÿìè êîìпëåê-
ñíîгî óпðàâë³ííÿ íèìè. Çàпðîпîíîâàíî íàпðÿìè п³äâèщåííÿ åфåêòèâíîñò³ збóòîâîї пîë³òèêè òîðгîâåëü-
íîгî п³äпðèºìñòâà ÷åðåз ö³ëåñпðÿìîâàíó àñîðòèìåíòíó пîë³òèêó, êîíòàêò з пîòåíö³éíèìè ñпîæèâà÷àìè, 
пîшóê íîâèх ìîæëèâîñòåé пîпîâíåííÿ òîâàðíèх ðåñóðñ³â, âèêîðèñòàííÿ пðîгðåñèâíèх фîðì ³ ìåòîä³â 
âèâ÷åííÿ пîпèòó é збóòó, óäîñêîíàëåííÿ îðгàí³зàö³éíîї ñòðóêòóðè â³äпîâ³äíî äî ìàðêåòèíгîâèх пðèíöè-
п³â ³ ìàðêåòèíгîâîї ф³ëîñîф³ї âåäåííÿ б³зíåñó.
Ключові слова: збóò, збóòîâà пîë³òèêà, òîðгîâåëüí³ п³äпðèºìñòâà, ìàðêåòèíг, óпðàâë³ííÿ збóòîâîю пîë³-
òèêîю, збóòîâà ñòðàòåг³ÿ, îðгàí³зàö³éíà ñòðóêòóðà.

Постановка проблеми. Ñó÷àñí³ òðåíäè, щî 
ìàюòü ì³ñöå â åêîíîì³ö³ Уêðàїíè, îбóìîâëåí³ 
п³äâèщåíèì äèíàì³зìîì ìàðêåòèíгîâîгî ñåðåäî-
âèщà, зì³щåííÿì àêöåíò³â óâàгè â б³ê ê³íöå-
âîгî ñпîæèâà÷à зàäëÿ зàäîâîëåííÿ éîгî âèìîг òà 
пîòðåб, зàгîñòðåííÿì êîíêóðåíòíîї бîðîòüбè ì³æ 
â³ò÷èзíÿíèìè п³äпðèºìñòâàìè, ìàêðîåêîíîì³÷-
íîю ³íфîðìàòèзàö³ºю óпðàâë³íñüêîї ä³ÿëüíîñò³, 
âèìàгàюòü â³ä п³äпðèºìñòâ пîшóêó àäåêâàòíèх 
ìåхàí³зì³â ðåàгóâàííÿ íà зì³íè.

Îñîбëèâå ì³ñöå â íàÿâí³é ³íфðàñòðóêòóð³ ðèíêó 
òîâàð³â пîñ³äàюòü òîðгîâåëüí³ п³äпðèºìñòâà, à 
ñàìå îäíà з фîðì òîâàðíîгî îб³гó, зà пîñåðåäíè-
öòâîì ÿêîї зä³éñíююòüñÿ гîñпîäàðñüê³ зâ’ÿзêè 
ì³æ ñóб’ºêòàìè êîìåðö³éíîї ä³ÿëüíîñò³. Âíàñë³äîê 
íàñè÷åííÿ ðèíêó пðîäóêö³ºю òîðгîâåëüí³ п³äпðè-
ºìñòâà âèìóшåí³ «бîðîòèñÿ» зà ñâîїх пîêóпö³â, à 
óñп³х ö³ºї бîðîòüбè зàëåæèòü â³ä пðàâèëüíî îðгà-
í³зîâàíîї збóòîâîї пîë³òèêè.

Â ñó÷àñíîìó ðèíêîâîìó ñåðåäîâèщ³ п³äпðè-
ºìñòâà îпòîâîї òà ðîзäð³бíîї òîðг³âë³ ñòèêàюòüñÿ 
з ö³ëîю íèзêîю пðîбëåì, à ñàìå зì³íîю îбñÿг³â 
пîпèòó, êîëèâàííÿì ö³í, âèñîêèì âпëèâîì фàê-
òîð³â ðèзèêó âåäåííÿ б³зíåñó, íåäîñêîíàëîю îðгà-
í³зàö³éíîю ñòðóêòóðîю п³äпðèºìñòâ, óхâàëåííÿì 
ñòðàòåг³÷íî âàæëèâèх ð³шåíü бåз гëèбîêîгî ìàð-
êåòèíгîâîгî îбґðóíòîâóâàííÿ òà àíàë³зó. Êð³ì 
öüîгî, збóòîâà пîë³òèêà â б³ëüшîñò³ òîðгîâåëüíèх 
п³äпðèºìñòâ зàëèшàºòüñÿ íåñфîðìîâàíîю, â³ä-
пîâ³äíî, âîíè ìàюòü íèзüêèé ð³âåíü îðгàí³зàö³ї 
збóòîâîї ä³ÿëüíîñò³, ðîзâèíåíîñò³ ñèñòåìè збóòó 
пðîäóêö³ї. Нàñë³äêàìè öüîгî ìîæóòü бóòè збèòêî-
â³ñòü ³ íåñòàб³ëüí³ñòü ðîбîòè б³ëüшîñò³ òîðгîâåëü-
íèх п³äпðèºìñòâ. Ñàìå òîìó пèòàííÿ фîðìóâàííÿ 
òà åфåêòèâíîгî âåäåííÿ збóòîâîї пîë³òèêè òîðгî-
âåëüíèх п³äпðèºìñòâ, ÿêà зäàòíà зàбåзпå÷èòè éîгî 
êîíêóðåíòîñпðîìîæí³ñòü, º àêòóàëüíèì.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Дîñë³-
äæåííю òåîðåòè÷íèх ³ ìåòîäîëîг³÷íèх п³äхîä³â äî 
фîðìóâàííÿ збóòîâîї пîë³òèêè пðèñâÿòèëè ñâîї 
íàóêîâ³ пðàö³ Л.Â. Бàëàбàíîâà, Î.Ì. Âàð÷åíêî, 

Ñ.Ì. Êâàшà, Ì.Ф. Лàð³íà, Ì.Й. Ìàë³ê, Â.Ì. Îíå-
г³íà, Â.Â. Ðîññîхà, П.Т. Ñàбëóê, Î.Ì. Шпè÷êà òà 
³íш³ íàóêîâö³.

Пèòàííÿìè фîðìóâàííÿ òà зàбåзпå÷åííÿ åфåê-
òèâíîñò³ фóíêö³îíóâàííÿ збóòîâîї пîë³òèêè íà 
п³äпðèºìñòâ³ зàéìàëèñü â³ò÷èзíÿí³ òà зàðóб³æí³ 
â÷åí³, зîêðåìà Г. Бîëò, Ç.Л. Бàíäóðà, Л.Ñ. Âåé-
êðóòà, Дæ. Лàíêàñòåð, Ф. Êîòëåð, Ю.П. Ìèòðî-
х³íà, Ì. Пîðòåð.

Пðîбëåìè òà îñîбëèâîñò³ óпðàâë³ííÿ збóòîì 
òîâàð³â òà пîñëóг ðîзгëÿíóò³ ó пðàöÿх òàêèх ó÷å-
íèх, ÿê Ñ.Â. Гàðêàâåíêî, А. Дåéÿí, Д. Дæîб-
бåð, Ñ.Ì. Êàì³ëîâà, Дæ. Лàíêàñòåð, Ð. Лàíêàð, 
Â.Î. Нàóìîâ, Ю.². Яöóí.

Âîäíî÷àñ пèòàííÿ ñòîñîâíî âäîñêîíàëåííÿ збó-
òîâîї пîë³òèêè òîðгîâåëüíèх п³äпðèºìñòâ â³äпî-
â³äíî äî ñó÷àñíèх âèìîг б³зíåñ-ñåðåäîâèщà пîòðå-
бóюòü пîäàëüшîгî âèâ÷åííÿ.

Виділення не вирішених раніше частин 
загальної проблеми. Пðîбëåìè фîðìóâàííÿ é 
ðîзâèòêó збóòîâîї пîë³òèêè òîðгîâåëüíèх п³ä-
пðèºìñòâ зàëèшàюòüñÿ íåäîñòàòíüî âèâ÷åíèìè, 
îñîбëèâî â ðîзð³з³ ìåòîäè÷íîгî ³íñòðóìåíòàð³ю, 
пèòàíü óäîñêîíàëåííÿ п³äхîä³â äî ñèñòåìè óпðàâ-
ë³ííÿ, âèзíà÷åííÿ пîòðåб ³ пîпèòó ñпîæèâà÷³â з 
óðàхóâàííÿì їх пëàòîñпðîìîæíîñò³ òà фàêòîð³â 
êîíêóðåíòîñпðîìîæíîñò³ пðîäóêö³ї. Пîòðåбóº 
òàêîæ пîäàëüшîгî äîñë³äæåííÿ íèзêà пèòàíü, 
пîâ’ÿзàíèх з îðгàí³зàö³ºю збóòîâîї ä³ÿëüíîñò³ òîð-
гîâåëüíèх п³äпðèºìñòâ.

Мета статті. Гîëîâíîю ìåòîю ðîбîòè º âèзíà-
÷åííÿ îñîбëèâîñòåé фîðìóâàííÿ збóòîâîї пîë³òèêè 
òîðгîâåëüíèх п³äпðèºìñòâ ³ ðîзðîбëåííÿ íàпðÿì³â 
щîäî її âäîñêîíàëåííÿ.

Виклад основного матеріалу. Пðîöåñè гëîбà-
ë³зàö³ї åêîíîì³êè, ³íòåгðàö³ÿ Уêðàїíè ó ñâ³òîâèé 
ðèíêîâèé пðîñò³ð, зì³íà пð³îðèòåò³â ó б³ê ³íòåðå-
ñ³â ñпîæèâà÷³â ó ñèñòåì³ âåäåííÿ òîðг³âë³ àêòèâ³-
зóâàëè пðîöåñ фîðìóâàííÿ збóòîâîї пîë³òèêè òîð-
гîâåëüíèх п³äпðèºìñòâ, ÿêà º гîëîâíîю ñêëàäîâîю 
÷àñòèíîю óñп³хó. Пðîòå äëÿ б³ëüшîñò³ òîðг³âåëü-
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íèх п³äпðèºìñòâ хàðàêòåðí³ íåäîñêîíàëà ñèñòåìà 
ìàðêåòèíгîâîгî ìåíåäæìåíòó, íåäîñòàòíÿ àäàпòà-
ö³ÿ êåð³âíèê³â п³äпðèºìñòâ äî ñó÷àñíîї ф³ëîñîф³ї 
âåäåííÿ б³зíåñó, щî âпëèâàº íà збóòîâó пîë³òèêó 
é ðîбèòü її íååфåêòèâíîю.

Нå âèêëèêàº ñóìí³âó, щî збóò º ñêëàäîâîю ÷àñ-
òèíîю êîìåðö³éíîї ä³ÿëüíîñò³ п³äпðèºìñòâà. Âîä-
íî÷àñ äëÿ íàñ º зðîзóì³ëèì, щî ì³æ збóòîì ³ збó-
òîâîю пîë³òèêîю ³ñíóº ö³ëà íèзêà â³äì³ííîñòåé. 
Тàê, п³ä збóòîì (збóòîâîю ä³ÿëüí³ñòю) ìè ðîзóì³-
ºìî ö³ëó íèзêó пðîöåäóð, пðîñóâàííÿ гîòîâîї пðî-
äóêö³ї íà ðèíîê (фîðìóâàííÿ пîпèòó, îòðèìàííÿ 
зàìîâëåíü, êîìпëåêòàö³ÿ, п³äгîòîâêà пðîäóêö³ї òà 
òðàíñпîðòóâàííÿ äî ì³ñöÿ пðîäàæó àбî пðèзíà-
÷åííÿ) é îðгàí³зàö³ю ðîзðàхóíê³â зà íåї.

Л.Â. Бàëàбàíîâà ââàæàº, щî збóò º æèòòºâî 
âàæëèâîю ëàíêîю â ñèñòåì³ зâ’ÿзê³â ì³æ п³äпðè-
ºìñòâîì òà éîгî ñпîæèâà÷àìè, à îñíîâíèìè фóíê-
ö³ÿìè збóòîâîї ä³ÿëüíîñò³ º âèâ÷åííÿ пîпèòó é 
пîшèðåííÿ òîâàð³â íà ðèíêó. Â îñíîâ³ êîíöåпö³ї 
â÷åíîї ëåæèòü òåîð³ÿ òàê зâàíîї гðàíè÷íîї êîðèñ-
íîñò³ збóòîâîї ä³ÿëüíîñò³ п³äпðèºìñòâà: âñ³ зàñîбè 
збóòó ñпðÿìîâàí³ íà зб³ëüшåííÿ îбñÿгó пðîäàæ³â, 
щî º äîö³ëüíèì ò³ëüêè зà óìîâè зàбåзпå÷åííÿ 
íåîбх³äíîї пðèбóòêîâîñò³ [1, ñ. 45].

Çбóò ìîæíà ðîзгëÿäàòè ÿê ä³ÿëüí³ñòü òîðгî-
âåëüíîгî п³äпðèºìñòâà з ðîзпîä³ëó òà îб³гó пðî-
äóêö³ї, ÿêà зä³éñíюºòüñÿ зàäëÿ îòðèìàííÿ пðè-
бóòêó шëÿхîì зàäîâîëåííÿ пîòðåб ñпîæèâà÷³â 
íà бàз³ ñфîðìîâàíîї ñòðàòåг³ї збóòó òà ä³ю÷îї збó-
òîâîї пîë³òèêè â ðàìêàх íàÿâíîї ñèñòåìè збóòó 
[2, ñ. 117].

Çбóòîâó пîë³òèêó ìîæíà âèзíà÷èòè ÿê ñóêóп-
í³ñòü âзàºìîзâ’ÿзàíèх åëåìåíò³â збóòîâîї ä³ÿëü-
íîñò³, ñпðÿìîâàíèх íà зàäîâîëåííÿ пîòðåб ñпî-
æèâà÷³â шëÿхîì îпòèìàëüíîгî âèêîðèñòàííÿ 
збóòîâîгî пîòåíö³àëó п³äпðèºìñòâà é зàбåзпå÷åííÿ 
íà ö³é îñíîâ³ åфåêòèâíîñò³ пðîäàæó [1, ñ. 56].

Çбóòîâà пîë³òèêà º êîìпëåêñíèì пîíÿòòÿì ³ 
âêëю÷àº ö³ëó íèзêó пðèíöèп³â, ìåòîä³â òà зàхî-
ä³â, щî âèêîðèñòîâóюòüñÿ êåð³âíèöòâîì äëÿ îðгà-
í³зàö³ї òà óпðàâë³ííÿ збóòîâîю ä³ÿëüí³ñòю п³äпðè-
ºìñòâà зàäëÿ зàбåзпå÷åííÿ åфåêòèâíèх пðîäàæ³â 
òîâàð³â íà ö³ëüîâèх ðèíêàх. Ðåàë³зàö³ÿ ö³ºї ìåòè 
пåðåäбà÷àº ðîзðîбëåííÿ ñòðàòåг³ї збóòîâîї пîë³-
òèêè п³äпðèºìñòâà; âèб³ð åфåêòèâíèх ìåòîä³â 
збóòó; âèб³ð пåâíîгî ð³âíÿ êàíàëó збóòó; âèб³ð òà 
îбґðóíòóâàííÿ òèп³â пîñåðåäíèê³â.

Нà íàшó äóìêó, збóòîâà пîë³òèêà п³äпðèºì-
ñòâà хàðàêòåðèзóº êîìпëåêñ ä³é òà êîíöåíòðàö³ю 

зóñèëü, ñпðÿìîâàíîї íà ðåàë³зàö³ю âèðîбëåíîї 
пðîäóêö³ї, äëÿ зä³éñíåííÿ пðîöåñ³â ðîзпîä³ëó, 
îбì³íó, ñпîæèâàííÿ é â³äòâîðåííÿ âèðîбíèöòâà 
â ð³зíîìàí³òíèх фîðìàх гîñпîäàðюâàííÿ з óðà-
хóâàííÿì ðîзâèòêó ³íòåгðàö³éíèх зâ’ÿзê³â ì³æ 
ñóб’ºêòàìè ðèíêó.

Îñíîâí³ êîìпîíåíòè збóòîâîї пîë³òèêè пðåä-
ñòàâëåí³ íà ðèñ. 1.

Ç íàâåäåíîї ñхåìè ìîæíà â³äзíà÷èòè зâ’ÿзîê 
ìàðêåòèíгîâîї òà збóòîâîї ä³ÿëüíîñò³. Ìè ä³éшëè 
âèñíîâêó, щî ìàðêåòèíгîâà ä³ÿëüí³ñòü îхîпëюº 
âñ³ ñфåðè фóíêö³îíóâàííÿ òîðгîâåëüíîгî п³äпðè-
ºìñòâà, зîêðåìà збóò пðîäóêö³ї. Цå ìîæíà пîÿñ-
íèòè òèì, щî зàäîâгî äî пî÷àòêó збóòîâîї ä³ÿëü-
íîñò³ êåð³âíèöòâî п³äпðèºìñòâà ìàº îðгàí³зóâàòè 
é пðîâåñòè ÷èñëåíí³ ìàðêåòèíгîâ³ äîñë³äæåííÿ, 
ìàðêåòèíгîâèé àíàë³з, ñòðàòåг³÷íå пëàíóâàííÿ, 
ñåгìåíòóâàííÿ òà пîзèö³îíóâàííÿ пðîäóêö³ї п³ä-
пðèºìñòâà. Êð³ì òîгî, âàæëèâî пðîâåñòè ä³àгíîñ-
òèêó ä³ÿëüíîñò³ п³äпðèºìñòâà òà з³бðàòè пîâíó 
³íфîðìàö³ю щîäî ñòàâëåííÿ ñпîæèâà÷³â äî пðî-
äóêö³ї п³äпðèºìñòâà. Âñå öå º ñêëàäîâîю ÷àñòèíîю 
ìàðêåòèíгîâîї ä³ÿëüíîñò³.

Çàгàëîì ìè пåðåêîíàí³, щî ñèñòåìà збóòó пîñ³-
äàº öåíòðàëüíå ì³ñöå â ìàðêåòèíгîâ³é ä³ÿëüíîñò³ 
òîðгîâåëüíîгî п³äпðèºìñòâà. Ñàìå ñèñòåìà збóòó 
º êëю÷îâîю ñêëàäîâîю ÷àñòèíîю ìàðêåòèíгîâîї 
ä³ÿëüíîñò³ é âêëю÷àº ö³ëó íèзêó п³äñèñòåì, à ñàìå 
п³äñèñòåìè êîðпîðàòèâíîгî óпðàâë³ííÿ, óпðàâ-
ë³ííÿ ö³ëüîâèì ðèíêîì, óпðàâë³ííÿ òîâàðíîю, 
ö³íîâîю пîë³òèêîю, збóòîâèì пîòåíö³àëîì, пåðñî-
íàëîì, ëîг³ñòè÷íèìè òà êîìóí³êàö³éíèìè п³äñèñ-
òåìàìè, ðèзèêàìè.

Ìè óзàгàëüíèëè îñíîâí³ пðèíöèпè åфåêòèâíîї 
збóòîâîї пîë³òèêè п³äпðèºìñòâà (ðèñ. 2).

Îòæå, збóòîâà пîë³òèêà ìàº îð³ºíòóâàòèñü íà 
òàê³ зàñàäè, ÿê зàäîâîëåííÿ ðèíêîâîгî пîпèòó, 
àäåêâàòí³ñòü пëàòîñпðîìîæíîñò³ ñпîæèâà÷³â, 
зàбåзпå÷åííÿ п³äпðèºìíèöüêîгî пðèбóòêó (ÿê ó 
пîòî÷íîìó пåð³îä³, òàê ³ â ìàéбóòíüîìó), â³äпî-
â³äí³ñòü ðèíêîâ³é ñò³éêîñò³ п³äпðèºìñòâà, зîêðåìà 
збåðåæåííÿ àбî ðîзшèðåííÿ ÷àñòêè ðèíêó.

Îñíîâíèìè бàзîâèìè пîêàзíèêàìè äëÿ âèзíà-
÷åííÿ îñíîâíèх íàпðÿì³â îðгàí³зàö³ї åфåêòèâíîї 
збóòîâîї пîë³òèêè òîðгîâåëüíîгî п³äпðèºìñòâà º 
êîíêóðåíòîñпðîìîæí³ñòü пðîäóêö³ї, пîâåä³íêà 
ñпîæèâà÷³â, êîíêóðåíòíà пîзèö³ÿ п³äпðèºìñòâà, 
щî зàбåзпå÷óºòüñÿ пëàíóâàííÿì âèðîбíè÷î-
êîìåðö³éíîї ä³ÿëüíîñò³, ð³âíåì êóп³âåëüíîї 
ñпðîìîæíîñò³ íàñåëåííÿ, êàíàëàìè ðîзпîä³ëó, 

Збутова політика

Збутові засади 
маркетингу

Політика 
товароруху 
(розподілу)

Організація 
збутової діяльності

Політика 
комерційного 
кредитування

Регламентна 
політика

Товарна й цінова 
політика

Політика 
транспортування

Контакт зі
споживачами

Рис. 1. Основні компоненти збутової політики підприємства
Джерело: узагальнено автором
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êîìóí³êàö³ÿìè пðîñóâàííÿ é пîñòà÷àííÿ пðî-
äóêö³ї [3, ñ. 127].

Дëÿ êîæíîгî òîðгîâåëüíîгî п³äпðèºìñòâà â 
ìåæàх îðгàí³зàö³ї збóòîâîї ä³ÿëüíîñò³ âàæëèâî 
ìàòè âëàñíó збóòîâó ñòðàòåг³ю з îгëÿäó íà ðåñóðñ-
íèé пîòåíö³àë òà ³íфîðìàö³éíó бàзó.

Нà íàшó äóìêó, збóòîâà пîë³òèêà º òèì âàæå-
ëåì, ÿêèé îб’ºäíóº збóò, збóòîâó ä³ÿëüí³ñòü òà ñèñ-
òåìó збóòó.

Îñíîâí³ п³äñèñòåìè збóòîâîї пîë³òèêè, ÿê³ 
пîòðåбóюòü óпðàâë³ííÿ, пðåäñòàâëåí³ íà ðèñ. 3.

Êîìпëåêñíå óпðàâë³ííÿ âñ³ìà п³äñèñòåìàìè збó-
òîâîї пîë³òèêè äîпîìîæå òîðгîâåëüíîìó п³äпðèºì-
ñòâó п³äâèщèòè åфåêòèâí³ñòü збóòîâîї ä³ÿëüíîñò³.

П³äпðèºìñòâî зàбåзпå÷óº пðîâåäåííÿ збóòî-
âîї пîë³òèêè ðàзîì з îпòèì³зàö³ºю ñâîºї îðгàí³-
зàö³éíî-фóíêö³îíàëüíîї ñòðóêòóðè, ñòâîðåííÿ 
åфåêòèâíîї ñèñòåìè óпðàâë³ííÿ збóòîâîю é ìàð-
êåòèíгîâîю ä³ÿëüí³ñòю, пîòóæíîю ³íфîðìàö³éíîю 
бàзîю, пðàâèëüíå юðèäè÷íå îфîðìëåííÿ äîгîâî-
ð³â з пîñòà÷àëüíèêàìè, пîñåðåäíèêàìè, ñпîæè-
âà÷àìè, гðîìàäñüêèìè îðгàí³зàö³ÿìè òîщî. Пðè 
öüîìó óñп³шíà ðåàë³зàö³ÿ збóòîâîї пîë³òèêè ÷àñòî 
зàëåæèòü â³ä äîñâ³äó збóòîâîї ä³ÿëüíîñò³, íàÿâ-

íîñò³ êâàë³ф³êîâàíèх ñпåö³àë³ñò³â, 
пðàâèëüíîñò³ âèêîðèñòàííÿ ìàðêå-
òèíгîâîгî ³íñòðóìåíòàð³ю.

Â öåíòð³ óâàгè збóòîâîї пîë³òèêè 
пåðåбóâàº пîñò³éíå п³äâèщåííÿ 
åфåêòèâíîñò³ ðîбîòè òîðгîâåëüíîгî 
п³äпðèºìñòâà â ñèñòåì³ óпðàâë³ííÿ 
é ñîö³àëüíîї â³äпîâ³äàëüíîñò³, щî 
пåðåäбà÷àº фîðìóâàííÿ âзàºìî-
âèг³äíèх пàðòíåðñüêèх â³äíîñèí, 
îðгàí³зàö³ю àíàë³òè÷íîї ðîбîòè, 
êîíòðîëü зà ÿê³ñòю пðîäóêö³ї òà 
íàëàгîäæåííÿ êîìóí³êàö³éíîї пîë³-
òèêè òîðгîâåëüíîгî п³äпðèºìñòâà 
òîщî [4, ñ. 90]. Ñàìå ö³ ñêëàäîâ³ 
÷àñòèíè збóòîâîї пîë³òèêè зäàòí³ 
п³äâèщèòè åфåêòèâí³ñòü збóòîâîї 
ä³ÿëüíîñò³, óпðàâë³ííÿ збóòîì ³ ñóò-
òºâî пîêðàщèòè åêîíîì³÷í³ ðåзóëü-
òàòè ä³ÿëüíîñò³ п³äпðèºìñòâà.

Î÷åâèäíî, щî îñíîâó ñèñòåìè 
óпðàâë³ííÿ ìàº ñòàíîâèòè ìàðêå-
òèíгîâà êîíöåпö³ÿ з óðàхóâàííÿì 

÷èííèê³â зîâí³шíüîгî é âíóòð³шíüîгî ñåðåäîâèщà 
п³äпðèºìñòâà.

Нà ðèñ. 4 ìè пðåäñòàâèëè пåðåë³ê фàêòîð³â âпëèâó 
íà збóòîâó пîë³òèêó òîðгîâåëüíîгî п³äпðèºìñòâà.

Пåðшà é äðóгà гðóпè пðåäñòàâëåíèх íà ðèñ. 
4 фàêòîð³â â³äîбðàæàюòü îðгàí³зàö³ю ä³ÿëüíîñò³ 
п³äпðèºìñòâà, à òðåòÿ гðóпà – ðåзóëüòàòè éîгî 
фóíêö³îíóâàííÿ é ñòàíîâèщå íà ðèíêó.

Пðîпîíóºìî òàêó ñхåìó óпðàâë³ííÿ збóòîâîю 
пîë³òèêîю ó ñèíåðг³÷íîìó зâ’ÿзêó з ìàðêåòèíгîâîю 
ä³ÿëüí³ñòю òîðгîâåëüíîгî п³äпðèºìñòâà (ðèñ. 5).

Â îñíîâ³ óпðàâë³ííÿ збóòîâîю пîë³òèêîю òîðгî-
âåëüíîгî п³äпðèºìñòâà ëåæèòü ìàðêåòèíгîâà êîí-
öåпö³ÿ, ÿêà â³äð³зíÿºòüñÿ â³ä âèðîбíè÷î-збóòîâîї 
гíó÷ê³ñòю, åëàñòè÷í³ñòю, îпåðàòèâí³ñòю, б³ëüш 
шâèäêèì ðåàгóâàííÿì íà ðèíêîâ³ зì³íè òà àäàпòà-
ö³éíèìè ìîæëèâîñòÿìè äî фàêòîð³â ñåðåäîâèщà.

Â збóòîâ³é пîë³òèö³ âàæëèâå ì³ñöå пîñ³äàº пðî-
öåñ пðîñóâàííÿ òîâàð³â â³ä âèðîбíèêà äî ñпîæè-
âà÷³â. Тóò âàðòî зâåðíóòè óâàгó íà âèб³ð êàíàë³â 
ðîзпîä³ëó, ìåòîäè é фîðìè збóòó, òîâàðíèé àñîð-
òèìåíò, ÿê³ñí³ пîêàзíèêè òîâàðó. Ñàìå îðгàí³зà-
ö³ÿ êàíàë³â ðîзпîä³ëó п³ä ÷àñ фîðìóâàííÿ збóòî-
âîї пîë³òèêè òîðгîâåëüíîгî п³äпðèºìñòâà пîºäíóº 

â³äб³ð ó÷àñíèê³â êàíàëó, їх ìîòè-
âàö³ю òà êîíòðîëü, à òàêîæ îö³íю-
âàííÿ ÿêîñò³ їх ðîбîòè [5, ñ. 141].

Ìè óзàгàëüíèëè îñíîâí³ 
íàпðÿìè åфåêòèâíîгî óпðàâë³ííÿ 
збóòîâîю пîë³òèêîю òîðгîâåëüíèх 
п³äпðèºìñòâ (ðèñ. 6).

Îòæå, зàäëÿ п³äâèщåííÿ åфåê-
òèâíîñò³ óпðàâë³ííÿ збóòîâîю 
пîë³òèêîю òîðгîâåëüíèх п³äпðè-
ºìñòâ пðîпîíóºìî:

– пðîâîäèòè ö³ëåñпðÿìîâàíó 
àñîðòèìåíòíó пîë³òèêó, ÿêà äîпî-
ìîæå п³äпðèºìñòâó âèзíà÷èòè êîí-
êóðåíòîñпðîìîæí³ñòü òîâàð³â íà 
öüîìó ñåгìåíò³ ðèíêó, äàñòü зìîгó 
óíèêíóòè зíà÷íèх ф³íàíñîâèх, п³ä-
пðèºìíèöüêèх òà îðгàí³зàö³éíî-
êîìåðö³éíèх ðèзèê³â; äëÿ öüîгî 
фàх³âöÿì п³äпðèºìñòâà пîòð³бíî 
фîðìóâàòè àñîðòèìåíòíó пîë³òèêó 
òàê, щîб â³ä êîæíîгî âèäó òîâàðó 
îòðèìóâàòè ìàêñèìàëüíèé åфåêò ÿê 
ó гðîшîâîìó âèðàæåíí³, òàê ³ щîäî 
зàäîâîëåííÿ пîòðåб ñâîїх пîêóпö³â;

ПРИНЦИПИ ЕФЕКТИВНОЇ ЗБУТОВОЇ ПОЛІТИКИ

Об’єднання зусиль усіх 
членів збутового каналу

Тісна співпраця всіх 
учасників ринку

Чітке визначення 
функцій для кожного 

учасника каналу збуту

Узгодження цілей та дій 
членів товароруху

Кооперування з 
іншими учасниками 

для кращого 
досягнення цілей

Співпраця з іншими 
підприємствами

Управління збутом для 
уникнення 

суперечностей та 
конфліктів

Рис. 2. Основні принципи ефективної збутової політики
Джерело: узагальнено автором

Рис. 3. Підсистеми збутової політики торговельного підприємства
Джерело: узагальнено автором

Основні підсистеми збутової політики, які потребують управління, представлені 

на рис. 3.

Основні підсистеми 
збутової політики 

торговельного 
підприємства

Товарна політика 
(рух товарів, управління 

асортиментом)

Цінова політика 
(інформаційне забезпечення,

маркетингові рішення)

Система просування 
й стимулювання збуту

Кадрова політика (управління 
збутовим потенціалом 

і персоналом, ефективність 
роботи персоналу, 

можливість кар’єрного росту)
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ФАКТОРИ ВПЛИВУ

Фактори товару

відмінність ціни 
цього товару від ціни 
аналогічних товарів 

конкурентів

взаємозамінність 
товару іншими 

товарами

залежність від 
необхідного для його 

виробництва
обладнання

Фактори положення 
підприємства

загальне положення 
підприємства на ринку 
(сформований імідж, 

престиж підприємства з 
позиції самого 

підприємства і споживачів)

фінансові кошти, які 
підприємство припускає

виділити для вжиття 
збутових заходів

загальна місткість 
ринку, тип ринку

розподіл ринку між 
конкурентами (частки 

ринку основних 
конкурентів)

непряма користь для 
покупця

Фактори ринку

рівень 
платоспроможного 

попиту на товар

загальна структура 
номенклатури та 

асортименту продукції

гнучкість виробничої та
збутової програми 

підприємства

розподіл ринку між 
конкурентами (частки 

ринку основних 
конкурентів)

еластичність попиту 
(вплив цінової 

політики на величину 
попиту

число посередників у 
процесі руху товарів

Рис. 4. Групи факторів впливу на збутову політику  
 торговельного підприємства

Джерело: сформовано автором

Розроблення комплексу 
маркетингу (товарної, 
цінової, комунікаційної та 
розподільчої політики)

Управління збутовою 
політикою торговельного 

підприємства

Організація збутової (струк-
тури управління маркетин-
гом, розподілу прав, завдань і 
відповідальності в системі 
управління маркетингом, зби-
рання й оброблення марке-
тингової інформації)

Дослідження ринку 
задля виявлення 
загроз і можливос-
тей для торговель-
ного підприємства
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Внутрішнє 
підприємницьке 
планування 
(програмування) та 
оперативна 
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Мотивація (каналів 
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споживачів, 
персоналу служби 
маркетингу)

Облік і контроль 
збутової діяльності 
(контроль річних 
планів маркетингу 
та прибутковості, 
стратегічний кон-
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кетингу))

Встановлення 
цілей і розроблення
відповідної 
збутової стратегії
розвитку

Рис. 5. Складові частини управління збутовою політикою  
торговельного підприємства

Джерело: сформовано автором
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– п³äòðèìóâàòè пîñò³éíèé êîíòàêò з пîòåí-
ö³éíèìè ñпîæèâà÷àìè; ðåàë³зóю÷è öåé íàпðÿì, 
óпðàâë³íñüêèé пåðñîíàë п³äпðèºìñòâà ìàº ðîзðî-
бèòè òà зàñòîñîâóâàòè ñèñòåìó пîñò³éíîгî ìîí³òî-
ðèíгó зîâí³шíüîгî òà âíóòð³шíüîгî ñåðåäîâèщà з 
фîðìóâàííÿì ³íфîðìàö³éíîї бàзè;

– ðîзшèðюâàòè пîшóê ìîæëèâèх äæåðåë 
зàêóпêè òîâàð³â, ñòâîðюâàòè äîäàòêîâ³ äæåðåëà 
äëÿ пîпîâíåííÿ òîâàðíèх ðåñóðñ³â; äëÿ öüîгî 
п³äпðèºìñòâó ñë³ä зäàâàòè â îðåíäó â³ëüí³ пëîщ³ 
ñêëàäñüêèх пðèì³щåíü, íàäàâàòè юðèäè÷íèì òà 
ф³зè÷íèì îñîбàì пîñëóгè êîíñóëüòàö³éíîгî òà 
òðàíñпîðòíîгî хàðàêòåðó; àêòèâ³зóâàòè êîìóí³-
êàö³éíó пîë³òèêó, íàö³ëåíó íà îòðèìàííÿ ³íфîð-
ìàö³ї пðî пîòåíö³éíèх пîêóпö³â, âпðîâàäæåííÿ 
CRM-ñèñòåìè, ñèñòåì Â2Â ³ Â2Ñ, пîâíå âèêîðèñ-
òàííÿ ³íòåðíåò-êîìóí³êàö³é;

– âèêîðèñòîâóâàòè пðîгðåñèâí³ фîðìè é 
ìåòîäè âèâ÷åííÿ пîпèòó òà пðîñóâàííÿ пðîäóê-
ö³ї, òàê³ ÿê ó÷àñòü ó âèñòàâêàх, ÿðìàðêàх, òåñ-
òóâàííÿ òîâàð³â, àíêåòóâàííÿ пîêóпö³â зàäëÿ 
îзíàéîìëåííÿ пîêóпö³â з òîâàðàìè-íîâèíêàìè 
п³äпðèºìñòâà, àíàë³з ö³ííîñò³ òîâàð³â äëÿ пîòåí-
ö³éíèх пîêóпö³â;

– óäîñêîíàëèòè îðгàí³зàö³éíó ñòðóêòóðó п³ä-
пðèºìñòâà òà пîñèëèòè àíàë³òè÷íó ðîбîòó пðàö³â-
íèê³â шëÿхîì зàпðîâàäæåííÿ íîâ³òí³х ñпîñîб³â 
збèðàííÿ òà îбðîбëåííÿ ³íфîðìàö³ї зàäëÿ зìåí-
шåííÿ âèòðàò ³ зб³ëüшåííÿ òîâàðîîб³гó.
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вивчення ринку, торговельної кон’юнктури, прогнозування 
попиту на товари

вивчення й пошук можливих джерел закупки товарів

використання власних можливостей або створення додаткових 
джерел для поновлення товарних ресурсів

здійснення товарообмінних операцій

проведення політики тактичного ціноутворення, яке залежить 
від попиту та пропозиції товарів

проведення рекламних заходів

організація закупівельної роботи з підприємствами малого 
бізнесу та індивідуальними підприємцями

застосування прогресивних форм продажу товарів

сервісне обслуговування покупців

використання кредитних ресурсів для розширення комерційної 
діяльності

Рис. 6. Напрями підвищення ефективного управління збутовою політикою 
торговельного підприємства

Джерело: розроблено автором

Нà íàш пîгëÿä, фîðìóâàííÿ åфåêòèâíîї збó-
òîâîї пîë³òèêè òîðгîâåëüíèх п³äпðèºìñòâ зàëå-
æèòü â³ä пðàâèëüíî ñфîðìîâàíîгî ìàðêåòèíгîâîгî 
³íñòðóìåíòàð³ю, åëåìåíò³â îðгàí³зàö³éíîї ñòðóê-
òóðè òà ñèñòåìè óпðàâë³ííÿ íåю, щî äàñòü зìîгó 
п³äпðèºìñòâàì пîêðàщèòè ф³íàíñîâèé ñòàí, àêòè-
â³зóâàòè збóòîâó ä³ÿëüí³ñòü ³ äîñÿгòè êîíêóðåíò-
íèх пåðåâàг íà ðèíêàх.

Висновки і пропозиції. Âñòàíîâëåíî, щî збó-
òîâà пîë³òèêà º êîìпëåêñîì пðèíöèп³â, ìåòîä³â 
òà зàхîä³â, щî âèêîðèñòîâóюòüñÿ êåð³âíèöòâîì 
äëÿ îðгàí³зàö³ї збóòîâîї ä³ÿëüíîñò³ п³äпðèºìñòâà 
òà óпðàâë³ííÿ íåю зàäëÿ зàбåзпå÷åííÿ åфåêòèâíèх 
пðîäàæ³â òîâàð³â ó ìåæàх ö³ëüîâèх ðèíê³â. Çбóòîâà 
пîë³òèêà òîðгîâåëüíîгî п³äпðèºìñòâà хàðàêòåðèзóº 
êîìпëåêñ ä³é òà êîíöåíòðàö³ю зóñèëü, ñпðÿìîâà-
íèх íà ðåàë³зàö³ю âèðîбëåíîї пðîäóêö³ї, äëÿ зä³é-
ñíåííÿ пðîöåñ³â ðîзпîä³ëó, îбì³íó, ñпîæèâàííÿ é 
â³äòâîðåííÿ âèðîбíèöòâà òà ð³зíîìàí³òíèх фîðì 
гîñпîäàðюâàííÿ з óðàхóâàííÿì ðîзâèòêó ³íòåгðà-
ö³éíèх зâ’ÿзê³â ì³æ ñóб’ºêòàìè ðèíêó.

Çбóòîâà пîë³òèêà º òèì âàæåëåì, ÿêèé îб’ºäíóº 
збóò, збóòîâó ä³ÿëüí³ñòü òà ñèñòåìó збóòó. П³äпðè-
ºìñòâî зàбåзпå÷óº пðîâåäåííÿ збóòîâîї пîë³òèêè 
ðàзîì з îпòèì³зàö³ºю ñâîºї îðгàí³зàö³éíî-фóíê-
ö³îíàëüíîї ñòðóêòóðè, ñòâîðåííÿì åфåêòèâíîї 
ñèñòåìè óпðàâë³ííÿ збóòîâîю òà ìàðêåòèíгîâîю 
ä³ÿëüí³ñòю, пîòóæíîю ³íфîðìàö³éíîю бàзîю, пðà-
âèëüíèì юðèäè÷íèì îфîðìëåííÿì äîгîâîð³â з 



61

Â³ñíèê ÎÍÓ ³ìåí³ ². ². Ìå÷íèêîâà. 2020. Ò. 25. Âèï. 2(81)

пîñòà÷àëüíèêàìè, пîñåðåäíèêàìè, ñпîæèâà÷àìè, 
гðîìàäñüêèìè îðгàí³зàö³ÿìè òîщî. Пðè öüîìó 
óñп³шíà ðåàë³зàö³ÿ збóòîâîї пîë³òèêè зäåб³ëüшîгî 
зàëåæèòü â³ä äîñâ³äó збóòîâîї ä³ÿëüíîñò³, íàÿâ-
íîñò³ êâàë³ф³êîâàíèх ñпåö³àë³ñò³â, пðàâèëüíîñò³ 
âèêîðèñòàííÿ ìàðêåòèíгîâîгî ³íñòðóìåíòàð³ю.

Ефåêòèâí³ñòü збóòîâîї ä³ÿëüíîñò³ зàгàëîì 
ìîæíà âèзíà÷èòè зà äîпîìîгîю пîêàзíèê³â її 
îðгàí³зàö³ї òà ðåзóëüòàò³â фóíêö³îíóâàííÿ, à ñàìå 
пîêàзíèê³â òîâàðó, ä³ÿëüíîñò³ п³äпðèºìñòâà é 
фàêòîð³â ðèíêó.

Ñèñòåìà óпðàâë³ííÿ збóòîâîю пîë³òèêîю òîð-
гîâåëüíîгî п³äпðèºìñòâà ìàº â³äпîâ³äàòè âèìîгàì 
ñó÷àñíèх ðèíê³â, òîìó äëÿ óñп³шíîї ä³ÿëüíîñò³ 
п³äпðèºìñòâà â óìîâàх ðèíêîâîї òóðбóëåíòíîñò³ 
«ìàðêåòèíгîâà ф³ëîñîф³ÿ» (óпðàâë³ííÿ ìàðêåòèí-

гîâîю ä³ÿëüí³ñòю) ìàº зàбåзпå÷èòè íàÿâí³ñòü òà 
фóíêö³îíóâàííÿ òàêèх òðüîх ñêëàäîâèх ÷àñòèí, 
ÿê ñòðàòåг³÷íå бà÷åííÿ, ðèíêîâà îð³ºíòàö³ÿ, âèб³ð 
íàéêðàщîї ñòðàòåг³ї з óðàхóâàííÿì óñ³х пðîбëåì, 
з ÿêèìè ñòèêàºòüñÿ п³äпðèºìñòâî.

Êîìпëåêñíå óпðàâë³ííÿ âñ³ìà п³äñèñòåìàìè 
збóòîâîї пîë³òèêè, à ñàìå òîâàðíîю, ö³íîâîю, ñòè-
ìóëюâàííÿ é пðîñóâàííÿ, à òàêîæ êàäðîâîю пîë³-
òèêîю, äîпîìîæå òîðгîâåëüíîìó п³äпðèºìñòâó 
п³äâèщèòè åфåêòèâí³ñòü збóòîâîї ä³ÿëüíîñò³.

Ìè пåðåêîíàí³ â òîìó, щî íåâèêîðèñòàíèìè 
ðåзåðâàìè п³äâèщåííÿ åфåêòèâíîñò³ óпðàâë³ííÿ 
збóòîâîю ä³ÿëüí³ñòю äëÿ б³ëüшîñò³ òîðгîâåëüíèх 
п³äпðèºìñòâ º êîìпëåêñíå âèêîðèñòàííÿ ìàðêå-
òèíгó, âпðîâàäæåííÿ íîâèх фîðì òîðг³âë³, зàñòî-
ñóâàííÿ ñó÷àñíèх ìåòîä³â âåäåííÿ б³зíåñó.
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Багорка М. А.
Дíåпðîâñêèé гîñóäàðñòâåííыé àгðàðíî-эêîíîìè÷åñêèé óíèâåðñèòåò

ФÎÐМÈÐÎÂÀÍÈÅ ÑБЫÒÎÂÎЙ ПÎËÈÒÈÊÈ ÒÎÐÃÎÂЫХ ПÐÅÄПÐÈЯÒÈЙ

Резюме
Â ñòàòüå èññëåäîâàíы îñîбåííîñòè фîðìèðîâàíèÿ ñбыòîâîé пîëèòèêè òîðгîâых пðåäпðèÿòèé è пðåäëî-
æåíы íàпðàâëåíèÿ пî åå ñîâåðшåíñòâîâàíèю. Уñòàíîâëåíî, ÷òî ñбыòîâàÿ пîëèòèêà ÿâëÿåòñÿ òåì ðы÷à-
гîì, êîòîðыé îбъåäèíÿåò ñбыò, ñбыòîâóю äåÿòåëüíîñòü è ñèñòåìó ñбыòà. Пðåäпðèÿòèå îбåñпå÷èâàåò пðî-
âåäåíèå ñбыòîâîé пîëèòèêè íàðÿäó ñ îпòèìèзàöèåé ñâîåé îðгàíèзàöèîííî-фóíêöèîíàëüíîé ñòðóêòóðы, 
ñîзäàíèåì эффåêòèâíîé ñèñòåìы óпðàâëåíèÿ ñбыòîâîé è ìàðêåòèíгîâîé äåÿòåëüíîñòüю, ìîщíîé èíфîð-
ìàöèîííîé бàзîé, пðàâèëüíыì юðèäè÷åñêèì îфîðìëåíèåì äîгîâîðîâ ñ пîñòàâщèêàìè, пîñðåäíèêàìè, 
пîòðåбèòåëÿìè, îбщåñòâåííыìè îðгàíèзàöèÿìè è ò. п. Îпðåäåëåíы îñíîâíыå пîäñèñòåìы ñбыòîâîé пîëè-
òèêè òîðгîâîгî пðåäпðèÿòèÿ è íàпðàâëåíèÿ êîìпëåêñíîгî óпðàâëåíèÿ èìè. Пðåäëîæåíы íàпðàâëåíèÿ 
пîâышåíèÿ эффåêòèâíîñòè ñбыòîâîé пîëèòèêè òîðгîâîгî пðåäпðèÿòèÿ ÷åðåз öåëåíàпðàâëåííóю àññîð-
òèìåíòíóю пîëèòèêó, êîíòàêò ñ пîòåíöèàëüíыìè пîòðåбèòåëÿìè, пîèñê íîâых âîзìîæíîñòåé пîпîëíå-
íèÿ òîâàðíых ðåñóðñîâ, èñпîëüзîâàíèå пðîгðåññèâíых фîðì è ìåòîäîâ èзó÷åíèÿ ñпðîñà è ñбыòà, ñîâåð-
шåíñòâîâàíèå îðгàíèзàöèîííîé ñòðóêòóðы â ñîîòâåòñòâèè ñ ìàðêåòèíгîâых пðèíöèпîâ è ìàðêåòèíгîâîé 
фèëîñîфèåé âåäåíèÿ бèзíåñà.
Ключевые слова: ñбыò, ñбыòîâàÿ пîëèòèêà, òîðгîâыå пðåäпðèÿòèÿ, ìàðêåòèíг, óпðàâëåíèå ñбыòîâîé 
пîëèòèêîé, ñбыòîâàÿ ñòðàòåгèÿ, îðгàíèзàöèîííàÿ ñòðóêòóðà.
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FORMATION OF SALES POLICY OF TRADE ENTERPRISES

Summary
The peculiarities of formation of marketing policy of trading enterprises are investigated and the directions 
for its improvement are proposed. Sales policy is found to be the lever that integrates sales, sales activities 
and sales systems. The company provides marketing policy along with optimization of its organizational and 
functional structure, creation of an effective management system for marketing and marketing activities, 
a powerful information base, proper legal execution of contracts with suppliers, intermediaries, consumers, 
public organizations, etc. Sales policies should be guided by such principles as satisfaction of market demand, 
adequacy of solvency of consumers, provision of entrepreneurial profit (both in the current period and in 
the future), and compliance with the market stability of the enterprise, including maintaining or expanding 
market share. The main prerequisite for ensuring the efficiency of marketing activities of trading enterprises 
is its implementation on the basis of marketing as an integrated element, which plays a leading role in the 
complex interrelated processes of production, marketing and consumption of products. The main subsystems 
of marketing policy of a trading enterprise and directions of complex management are identified. Effective-
ness of marketing activity as a whole can be determined by means of indicators of its organization and results 
of operation, namely indicators of goods, activity of the enterprise and market factors. The first and second 
groups of indicators reflect the system’s tidiness, and the third – the performance. The management of a 
trading enterprise’s marketing policy is based on a marketing concept that differs from production flexibil-
ity, resilience, responsiveness, faster response to market changes and adaptive capabilities to environmental 
factors. The directions of increase of efficiency of marketing policy of the trading enterprise through pur-
poseful assortment policy, contact with potential consumers, search of new possibilities of replenishment of 
commodity resources, use of progressive forms and methods of studying demand and sales, improvement of 
the organizational structure in accordance with the marketing business principles are offered.
Keywords: sales, sales policy, trade enterprises, marketing, sales policy management, sales strategy, organi-
zational structure.
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