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ВСТУП 

В сучасних умовах розвитку агропромислового сектору, ефективне 

управління збутовою діяльністю набуває особливої актуальності та 

практичного значення. Забезпечення прибутковості, задоволення потреб 

споживачів та управління ризиками є основними факторами, які підкреслюють 

важливість цього процесу. Ефективне управління збутовою діяльністю 

допомагає агропромисловим підприємствам досягати стабільного рівня 

прибутковості. Управління ціноутворенням, розробка ринкових стратегій, 

дистрибуція продукції, просування на ринку та обслуговування клієнтів – усе 

це входить у сферу управління збутом. Крім того, добре організована система 

управління збутом дозволяє знаходити нові ринки та шляхи збуту, 

збільшувати обсяги продажів та максимізувати прибуток. 

Управління збутовою діяльністю важливе для задоволення потреб 

споживачів. З урахуванням їх потреб та можливістю адаптувати продукцію та 

послуги до вимог ринку і забезпечити при цьому високу якість. 

Актуальність теми дослідження зумовлена тим, що в сучасних 

економічних умовах на перший план виходить пошук шляхів зниження витрат 

виробництва та обігу на користь отримання прибутку. Ефективна збутова 

діяльність дає змогу пов'язати економічні інтереси виробника і споживача 

продукції, це важливий аспект успішної діяльності. Ця тема привертає значну 

увагу дослідників та фахівців у сфері маркетингу і управління. Зокрема, 

проблеми управління збутовою діяльністю підприємств розкрито у роботах 

відомих науковців Ключник А. В., Cтаростіної А.О., Фірсової С.Г., Хрупович 

С. Є. та інших. 

Метою дослідження є вивчення теоретико-методичних положень 

управління збутовою діяльністю та розробка рекомендацій щодо  

удосконалення цих процесів на агропромисловому підприємстві. 

Предмет дослідження: теоретико-методичні та практичні аспекти 

управління збутовою діяльністю агропромислового підприємства. 



 

7 

Об’єкт дослідження - процеси функціонування системи збуту продукції  

на агропромисловому підприємстві. 

Для досягнення мети поставлено наступні завдання: 

- розкрити сутність, функції та основні принципи управління збутовою 

діяльністю підприємства; 

-розглянути методи оцінювання впливу факторів зовнішнього оточення та 

внутрішнього середовища на функціонування системи збуту на підприємстві; 

- надати організаційно-економічну характеристику  діяльності СФГ «Лотос» 

та виявити особливості здійснення збутової діяльності на даному 

підприємстві; 

-проаналізувати вплив чинників зовнішнього та внутрішнього середовища на 

систему збуту продукції СФГ «Лотос»; 

- розробити пропозиції щодо  удосконалення організації управління збутовою 

діяльністю СФГ «Лотос»; 

- визначити та обґрунтувати доцільність розробки рекламних заходів для 

стимулювання збуту продукції СФГ «Лотос» 

У процесі дослідження використано наступні методи: загальнонаукові 

методи пізнання (аналіз та синтез, індукція та дедукція, моделювання, 

порівняння) а також структурно-функціональний аналіз. 

Результати дослідження оприлюднені на ХХІ Міжнародній науково-

практичній конференції студентів, аспірантів та молодих вчених 

«Шевченківська весна 2023. Повоєнне відновлення економіки України: 

проблеми та перспективи»; тема доповіді:  «Збутова діяльність підприємств в 

умовах воєнного стану». 
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РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИКО-МЕТОДИЧНІ ЗАСАДИ УПРАВЛІННЯ 

ЗБУТОВОЮ ДІЯЛЬНІСТЮ ПІДПРИЄМСТВА 

1.1 Сутність, функції та принципи управління збутовою діяльністю 
підприємства 

Більшість вітчизняних та зарубіжних науковців, які займаються 

дослідженням проблем управління збутовою діяльністю, зосереджуються на 

розумінні сутності поняття «збут». Їхні погляди розділяються на дві основні 

точки зору: 

По-перше, збут - це комерційна операція, яка полягає в укладанні угоди 

купівлі-продажу товару та передачі прав власності на товар від продавця до 

покупця на основі цієї угоди. 

По-друге, збут - це опис механізму, що включає індивідуальні складові 

від моменту виведення товару з виробництва до моменту його передачі 

безпосередньо покупцеві, тобто процес реалізації продукції для подальшого 

задоволення потреб споживачів та отримання прибутку [4].  

Збут продукції важливий для бізнесу з багатьох причин: обсяг продажів 

визначає основні показники ефективності бізнесу (дохід, прибуток, 

прибутковість). Також від збуту залежить виробництво та матеріально-

технічне забезпечення. Враховуючи ці фактори, можна визначити, що в 

процесі збуту продукції окреслюється вектор на результати роботи всього  

підприємства. 

На сьогоднішній день, більшість авторів погоджуються, що збут є 

складною діяльністю, що включає просування товарів від виробника до 

споживача і перехід права власності на них, включаючи транспортування, 

зберігання та угоди.  

Розуміння функцій збуту є важливим елементом подальшого управління 

діяльністю будь-якого підприємства. Їхнє виконання допомагає компаніям 

забезпечувати свою належну конкурентоспроможність, досягати успіху на 

ринку та збільшувати свій дохід. Кожна з цих функцій відіграє свою роль у 

процесі та має свої особливості (Рис. 1.1) 
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Рис. 1.1  Основні функції збуту* 

*Джерело: складено автором на основі [14, с. 69-76] 

 

Отже, функції збуту є елементом успішної діяльності підприємства. 

Вони забезпечують безперервне виробництво, адже сам збут є продовженням 

цього процесу завдяки доробці та підготовці до відповідних потреб 

споживачів на ринку; збільшення обсягів продажів, завдяки плануванню на 

основі аналізу ринку  та встановлення довгострокових партнерських відносин 

з клієнтами через постійну комунікацію. Розуміння функцій збуту та їх 

ефективне впровадження в практичну діяльність можуть допомогти 

Функції збуту  

Транспортування товару 

вибі вибір методу 
транспортування, встановлення 

термінів транспортування, 
відстеження переміщення товарів 

та координацію між різними. 

 

Забезпечення товару 

 

визначення асортименту товарів, 
їх пакування, маркування та інше. 
 

Зберігання товару 
 

забезпечення належних умов 
зберігання товару, контроль за 
його якістю та дотриманням 

термінів придатності. 

Сортування товару 

 

класифікація товарів за різними 
критеріями, такими як розмір, 

колір, вага тощо. 

Зв'язок зі споживачем 

 

організація виставок та заходів, 
які залучають увагу покупців; 

будь-які інші дії для 
встановлення контакту зі 

споживачем. 

Інформування клієнтів 

 

реклама, офіційні листи, прямий 
маркетинг та інші канали 

комунікації. 
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підприємствам здобути перевагу на конкурентному ринку та досягти успіху в 

довгостроковій перспективі. 

Збутова діяльність зазвичай визначається як обмін товарів або послуг на 

гроші, або, іншими словами, реалізація товарів або послуг  [13], процес 

просування готової продукції на наявні або потенційні ринки для забезпечення 

максимального обсягу продажів та розширення ринкових ніш. Усе це, в 

кінцевому підсумку, спрямоване на отримання максимального прибутку, 

підвищення рівня конкурентоспроможності та ефективності бізнесу. 

Існує багато підходів до визначення категорії цієї категорії, зокрема у 

праці [3]  зазначено, що збутова діяльність у широкому розумінні передбачає 

складування і підтримку запасів продукції, її транспортування, своєчасну 

доставку до оптових та роздрібних точок продажу для отримання прибутку. У 

вузькому розумінні - це процес спілкування між продавцем та споживачем, 

результатом якого є отримання прибутку продавцем та задоволення потреб 

покупця, що вимагає від продавця відповідних  знань і навичок у сфері 

маркетингу і збуту. Отже, збутова діяльність – це комплекс дій, спрямований 

на переміщення товарів і послуг за допомогою визначених процедур і завдань. 

Важливим та ширшим поняттям є збутова політика, що досі не має єдиного 

визначення серед вітчизняних авторів. Також збутова політика передбачає 

формування та функціонування низки процесів та процедур, а також 

концентрацію зусиль, спрямованих на реалізацію товарів для здійснення 

процесів розподілу, обміну, споживання і відтворення виробництва [4]. 

Тому можна зробити висновок, що збутова політика – це широке 

поняття, що включає систему принципів, правил та методів що визначають 

рішення стосовно управління збутовою діяльністю. Водночас, збутова 

діяльність – це важлива складова комерційного успіху підприємства. Це 

зумовлено наступними факторами: 

 збут є джерелом прибутку для переважної більшості підприємств. Без 

ефективної та результативної збутової стратегії, підприємство не зможе 

отримувати необхідні фінансові кошти для свого функціонування та розвитку; 
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 збутова діяльність пов'язана з іншими складовими в компаніях. Це може 

бути виробництво чи маркетинг. Наприклад, збутові відділи співпрацюють з 

виробничими задля забезпечення належної якості товарів та їх своєчасну 

доставку до споживача; 

 збутова діяльність допомагає підприємству зрозуміти потреби на ринку, 

що допомагає скеровувати ресурси на покращення якості товарів чи послуг 

або розробку нових продуктів та послуг, що відповідають потребам 

споживачів. 

Вищезазначені фактори спрямовують діяльність підприємства на 

розвиток та отримання максимального прибутку, а також створюють 

сприятливі умови для отримання переваг у  конкурентній боротьбі [6, с.105-

115]. 

Основною метою збуту є реалізація комерційних інтересів виробника. 

Це формулювання передбачає отримання прибутку з допомогою задоволення 

споживчого попиту. Можна також сказати, що етап продажу сприймається як 

завершення економічної діяльності підприємства. Однак планування продажів 

передує виробництву та складається з аналізу кон'юнктури ринку, потенціалу 

організації з випуску перспективного продукту, розробки планів продажу, 

постачання та виробництва [4, с.312]. 

Основні засади збутової діяльності у сфері маркетингу можна 

охарактеризувати таким чином [14, 15]: 

 Доцільність (відповідність рішень у сфері реалізації продукції цілям 

компанії); 

 Координація (відповідність рішень у сфері реалізації продукції 

політиці ціноутворення, комунікації та сервісу); 

 Послідовність (маркетингові інструменти розглядаються як 

взаємодоповнюючі); 

 Гнучкість (здатність швидко реагувати на зміни, за необхідності); 

 Повнота обліку рекламної інформації. 
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Управління збутом включає всі необхідні етапи управлінської 

діяльності, такі як аналіз, планування, впровадження та контроль. У той самий 

час така діяльність забезпечує вигідні відносини з клієнтами задля досягнення 

основних цілей діяльності. Для управління збутовою діяльністю 

розробляються конкретні стратегічні напрями, що визначають  корпоративні 

цілі [19, с. 102-107]. Отже, управління збутовою діяльністю можна 

охарактеризувати як систему, яка використовує різні управлінські процеси та 

дії для забезпечення ефективного функціонування. 

Для побудови ефективної системи управління збутовою діяльністю 

необхідно враховувати основні функції, що у подальшому формують різні 

способи впливу на процес збуту (Рис. 1.2) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 1.2  Функції управління збутовою діяльністю підприємства* 

*Джерело: складено автором на основі [14, с. 69-70] 

 

Зазначимо, що управління збутовою діяльністю побудоване на 

принципах, від яких залежить успішність виконання завдань. Розглянемо деякі 

з них [22]: 

 принцип адаптації. Цей принцип передбачає пристосування до умов 

внутрішнього та зовнішнього середовища, а також розуміння та 
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задоволення потреб клієнтів. Він базується на взаємозв’язку між 

елементами збутової діяльності. 

 принцип забезпечення ефективності збуту. Цей принцип передбачає 

впровадження ефективних стратегій, вибір оптимальних каналів збуту та 

організацію продажів, орієнтований на досягнення кінцевого результату – 

забезпечення необхідного рівня рентабельності. 

 принцип інноваційності та розвитку. Цей принцип передбачає постійне 

вдосконалення збутової діяльності та використання інноваційних 

технологій для підвищення її ефективності та конкурентоспроможності. 

Застосування цього принципу дає змогу підприємству відрізнятися від 

конкурентів, забезпечити зростання обсягів продажів та отримання високих 

прибутків. 

 принцип моніторингу ринку. Для успішної збутової діяльності необхідно 

виявляти та аналізувати ризики та вчасно приймати відповідні заходи для 

їхнього управління. Цей принцип передбачає постійний аналіз ринкових 

тенденцій, конкуренції та інших факторів, що можуть впливати на збутову 

діяльність. 

Таким чином, можна дійти висновку, що максимальне задоволення 

потреб клієнтів, підвищення рівня рентабельності та збільшення обсягу 

продажу продукції досягаються при успішному здійсненні збутової 

діяльності, адже для досягнення стратегічних цілей і забезпечення кращої 

роботи підприємства вкрай важливою є успішна взаємодія між різними 

складовими бізнесу.  

Кінцеві результати збутової діяльності залежить від багатьох чинників: 

структури реалізації продукції, асортименту, якості, ціни та інших. Своєчасне 

оновлення асортименту продукції з урахуванням зміни кон'юнктури ринку 

одна із найважливіших показників ефективності діяльності організації. У 

результаті чистий прибуток збільшується за рахунок обсягу продажу та 

високих цін. Правильна організація системи управління збутом включає 
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застосування необхідної нормативної бази [14, 15]. Класифікація  чинників, 

що визначають ефективність збутової діяльності, зазначена на Рис 1.3. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис 1.3  Фактори, що впливають на ефективність управління збутом на 

підприємстві* 

 *Джерело: складено автором на основі  [10] 
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демографічний фактор, соціально-культурне середовище, розвиток 

технологій.  

Отже, основною метою збуту є реалізація економічних інтересів 

виробника, тобто отримання підприємницького прибутку з урахуванням 

задоволення реального споживчого попиту. На результативність збутової 

діяльності впливає низка факторів маркетингового макро- та 

мікросередовища, що визначає майбутню ефективність збуту. При цьому 

висока результативність збуту досягається за рахунок здатності підприємства 

своєчасно реагувати на  чинники зовнішнього оточення та враховувати їх 

вплив у своїй діяльності. 

 

1.2 Методичний інструментарій оцінювання впливу факторів 
зовнішнього оточення та внутрішнього середовища на функціонування 
системи збуту 

Як вже зазначалося, ефективність управління підприємством зазвичай 

підкріплюється швидкістю реакції на вплив зовнішніх факторів та можливістю 

врахувати їх вплив у своїй діяльності. Низка чинників створюють можливості 

для підвищення ефективності управління або можуть становити загрозу для 

існування організації [13]. Ці фактори можуть здійснювати різний вплив на 

функціонування підприємства, деякі з них є домінуючими, що значним чином 

впливає на діяльність, зокрема формування та функціонування системи збуту. 

Тому, дослідження факторів зовнішнього та внутрішнього середовища є 

важливим з точки зору  успішності управління збутовою діяльністю  

Для отримання комплексної оцінки впливу чинників на здійснення 

збутової діяльності, доцільно розглядати взаємодію зовнішнього та 

внутрішнього середовища.  

До основних методів оцінювання відносяться: SWOT-аналіз, PEST-

аналіз, АВC-аналіз. 

SWOT-аналіз дає змогу виокремити сильні та слабкі сторони 

внутрішнього середовища компанії; виявити та оцінити можливості та загрози 
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зовнішнього оточення. Наприклад, якщо підприємство має ефективну 

маркетингову стратегію та високу якість продукції, це може бути використано 

як конкурентна перевага над іншими гравцями на даному ринку. Слід 

зазначити, що цей метод оцінки є одним із найпоширеніших, що передбачає 

групування різних факторів та їх аналіз за ознакою  позитивного чи 

негативного впливу на діяльність підприємства [3]. Також застосування 

SWOT-аналізу для дослідження та аналізу збутової діяльності підприємства є 

важливим етапом при розробці стратегії збуту, оскільки на основі результатів 

SWOT-аналізу можна визначити потреби ринку та зорієнтувати зусилля 

підприємства на забезпечення цих потреб. Також SWOT-аналіз дає змогу 

визначити конкурентні переваги підприємства та виявити можливості для їх 

підвищення. 

Однією з головних переваг SWOT-аналізу є те, що це дає змогу 

розглядати бізнес як систему, включаючи все, що впливає на діяльність. За 

результатами аналізу підприємства можуть розробляти плани дій, які 

враховують можливості та обмеження, а також визначати потенційні ризики 

та знаходити шляхи їх уникнення. 

У свою чергу, PEST-аналіз є одним із найпоширеніших методів 

оцінювання зовнішнього середовища підприємства, що спрямований на 

дослідження та оцінку політичних, економічних, соціальних та технологічних 

чинників, що можуть впливати на діяльність підприємства. Результати PEST-

аналізу дають змогу визначити, які чинники зовнішнього середовища можуть 

вплинути на попит на  товари та послуги. Зокрема, враховуючи економічні 

фактори, такі як рівень безробіття або інфляцію, підприємство може 

прогнозувати чи зміниться попит на його продукцію в майбутньому. Аналіз 

соціальних чинників дає змогу оцінювати потреби споживачів, що теж може 

бути підґрунтям для розробки стратегії збуту. Аналіз політичних факторів 

може допомогти підприємству визначити законодавчі обмеження, що можуть 

вплинути на здійснення збутової діяльності [15]. 



 

17

При здійсненні оцінки збутової діяльності підприємства корисним також 

є  застосування АВC-аналізу. В основі даного методу покладено закон Парето, 

сутність якого полягає співвідношенні 80% собівартості на 20% категорій 

товарної групи, що вказує на важливість врахування даного співвідношення у 

процесі управління запасами [16, с. 5-15]. Цей метод дає змогу визначити 

вартість продукції з урахуванням всіх затрат, що були здійснені на її 

виробництво, та допомагає керівникам підприємств приймати обґрунтовані 

рішення щодо планування та оптимізації діяльності. Методика АВC-аналізу 

застосовується для реалізації контрольної функції в системі управління 

ресурсами, адже в сучасних умовах важливим є контроль витрат запасів. У 

таких випадках АВС-аналіз  може допомогти керівникам компанії точніше 

визначити вартість запасів, що зберігаються на складах, і прийняти зважені 

рішення щодо їх оптимізації [16, с. 5-15]. 

Крім того, методика АВC-аналізу може бути застосована у випадку 

зміни постачальників чи вибору нових видів матеріалів для підготовки 

відповідної інформації з метою прийняття правильного управлінського 

рішення. АВC-аналіз дає змогу визначити вартість виробництва продукції з 

урахуванням витрат на матеріали, що є складовою частиною вартості 

продукту.  

Отже, застосування вищезазначених методів для діагностики факторів 

зовнішнього та внутрішнього середовища є важливим етапом в оцінюванні 

впливу цих факторів на функціонування системи збуту та дає змогу 

підприємству планувати діяльність  на основі отриманої інформації. 

Для дослідження та аналізу факторів внутрішнього середовища 

підприємства використовується наступний інструментарій:  

1. Аналіз якості продукції. Вважається, що підвищення якості 

неминуче призведе до зростання собівартості, тим самим зменшуючи 

прибуток. Проте, недотримання встановлених стандартів зазвичай обходиться 

підприємству дорожче. Це може призвести до повної втрати частки ринку у 

короткостроковій перспективі [1]. Один із ключових аспектів успішного 
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функціонування системи збуту - якість продукції. Даний вид аналізу 

уможливлює визначення переваг і недоліків, виявлення тенденцій та 

можливих напрямів удосконалення продукції. 

Один з підходів до оцінювання якості продукції - аналіз відгуків 

споживачів, що можуть містити корисну інформацію про переваги та недоліки 

продукту, відображати задоволеність клієнтів, їх очікування та відношення до 

бренду. На основі результатів цього аналізу можна зрозуміти, що саме 

потрібно поліпшити в продукції, як вона сприймається клієнтами та як даний 

продукт можливо пристосувати до ринкових потреб. 

З метою поглибленого аналізу якості продукту, також можуть 

використовуватись відповідні методи. Оцінка якості продукту може 

здійснюватися у лабораторних умовах за стандартними протоколами, зокрема 

за ISO. Цей підхід дає можливість отримати об'єктивні дані про якість 

продукції, оцінити властивості та порівняти товарами конкурентів. 

Іншим методом оцінювання якості продукту є проведення споживчого 

тестування. Це може бути корисним підходом для отримання оцінки якості 

продукту з точки зору клієнтів, адже тестування проводяться у реальних 

умовах споживання продукту та дають змогу отримати відгуки від реальних 

клієнтів. 

2. Аналіз показників продажу. За показниками продажу можливо 

оцінити ефективність збутової стратегії, визначити найбільш прибуткові 

товари та канали збуту, а також виявити можливості для зростання продажу. 

Основні показники продажу, які необхідно відслідковувати, включають 

загальний обсяг продажів, кількість продукції,  яку було продано, середній чек, 

чисельність нових споживачів і тих, що роблять покупки повторно, кількість 

замовлень за певний період часу та інші. 

3. Аналіз асортименту продукції та його вплив на систему збуту. 

Даний метод полягає у вивченні та оцінці різних параметрів товарів, які 

пропонуються споживачам. Дослідження, аналіз та подальша оптимізація 

асортименту продукції тісно пов'язана із забезпеченням прибутку компанії на 
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всіх етапах розвитку та підвищенням загальної ефективності її діяльності. 

Управління асортиментом має забезпечувати поточну сильну позицію 

компанії та гарантувати, що пропонована на ринку продукція завжди 

відповідає майбутнім тенденціям попиту та пропозиції [8]. Оцінка 

асортименту продукції відображається у формуванні збутової політики, 

розробці маркетингових стратегій та впливає на прибутковість підприємства. 

При розробці стратегії збуту важливо враховувати конкурентні переваги 

асортименту, споживчі потреби та звички, розміщення товарів в торгових 

точках та інші параметри. 

Оцінка асортименту включає дослідження продуктових ліній, тобто груп 

товарів, які відрізняються за рівнем якості, ціною та іншими параметрами. При 

цьому, необхідно враховувати відмінності в споживчих потребах та попиті на 

різних ринках. Одним із елементів оцінювання асортименту є аналіз 

розміщення товарів в торгових точках, що відображає розподіл товарів за 

категоріями, типами та брендами. 

Важливим аспектом даного аналізу є диференціація. Саме 

диференціюючи сферу діяльності, компанії можуть охоплювати ширшу 

аудиторію та нові сегменти ринку. Це можна здійснювати шляхом створення 

нових категорій товарів, запровадження різних рівнів якості тощо.   

4. Аналіз каналів збуту та їх ефективність. Канал розподілу - це ланцюг, 

на основі якого окрема організація або група осіб бере участь у забезпеченні 

доступу до продукту для використання або споживання кінцевим споживачем; 

шлях, за яким товари передаються від виробника до споживача [13]. Тобто,  це 

маршрути, які використовуються компанією для доставки товарів або послуг 

до клієнтів. Залежно від специфіки бізнесу, ці канали можуть включати прямі 

продажі, продажі через дистриб'юторів, роздрібні продажі через магазини та 

інші методи. Даний вид аналізу дає змогу виявити сильні та слабкі сторони 

кожного каналу збуту та прийняти обґрунтоване рішення щодо подальшого 

розвитку для досягнення цілей компанії. 
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Отже, можна зробити висновок, що оцінка впливу факторів зовнішнього 

та внутрішнього середовища на функціонування системи збуту є важливим 

етапом в управлінні підприємством, на основі якого можливо визначати та 

аналізувати чинники, що впливають на процес збуту продукції та визначають 

його результативність. 
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РОЗДІЛ 2. ПРАКТИЧНІ АСПЕКТИ УПРАВЛІННЯ ЗБУТОВОЮ 
ДІЯЛЬНІСТЮ СФГ «ЛОТОС» 

2.1 Організаційно-економічна характеристика СФГ «Лотос» та 

особливості здійснення збутової діяльності 

Фермерське господарство «Лотоc» — агропромислове підприємство, що 

спеціалізується здебільшого на вирощуванні зернових та олійних культур. 

Компанія була заснована в Україні 21 серпня 2002 року і з того часу успішно 

розвивається, збільшуючи площі та впроваджуючи нові технології 

вирощування сільськогосподарських культур (Додаток Б). 

СФГ «Лотос» починало свою діяльність з невеликого землеволодіння 

площею 10 га, але з роками вона розширила свою діяльність орендує землю в 

кількох регіонах України, зокрема в Черкаській та Кіровоградській областях. 

СФГ «Лотос» створено та функціонує згідно чинного законодавства, а саме:  

 Закон України “Про фермерське господарство”; 

 Закон України  “Про власність”; 

 Земельний кодекс України; 

 Цивільний кодекс України та інші нормативно-правові акти України.  

Діяльність підприємства також регулюється Кодексом законів України 

про працю, Законами України “Про фермерське господарство”, Податковим 

Кодексом України та іншим чинним законодавством (Додаток Б). 

Підприємство має самостійний баланс, рахунки в установах банку, 

іменну печатку.  СФГ "Лотос" є самостійним суб'єктом господарювання з 

правами та обов'язками юридичної особи, який має право здійснювати 

господарську діяльність відповідно до власних цілей і завдань, укладати 

договори та нести відповідальність згідно зі своїми зобов'язаннями.  

Компанія займається різними видами діяльності, основні з яких 

наведено на рисунку 2.1. Окрім основних видів діяльності, агропідприємство 

«Лотос» виробляє іншу зернову продукцію, наприклад комбікорми; 

займається рибництвом та тваринництвом.  
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Рис. 2.1 Види діяльності СФГ «Лотос»* 

*Джерело: складено автором за  даними підприємства  

 

Вирощування зернових, зернобобових та олійних культур є основним 

видом діяльності СФГ «Лотос». Підприємство має велику територію, 

придатну для ведення сільського господарства, використовує новітні 

технології та агротехніку для отримання максимальної врожайності та 

мінімізації втрат. 

Підприємство забезпечує відповідну підготовку землі для посіву. Це 

включає оранку, вирівнювання та інші процеси підготовки для створення 

відповідного посівного ложа. На підприємстві також використовуються 

сучасні методи посіву, наприклад No-Till, що дає змогу зберегти вологу в 

ґрунті та запобігти ерозії ґрунту. 

СФГ «Лотос» вирощує різні види зернових культур, зокрема пшеницю, 

кукурудзу, ячмінь, жито. Підприємство також вирощує бобові культури, такі 

як горох, сочевиця, квасоля, які багаті білком та іншими необхідними 

поживними речовинами; олійні культури - соняшник, соя, ріпак, які є багатим 

джерелом олії для кулінарії та інших цілей. 
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Організаційна структура СФГ «Лотос» є лінійно-функціональною та 

базується на поділі повноважень та відповідальності по вертикалі (Рис. 2.2).  

 

 

Рис 2.2. Організаційна структура СФГ “Лотос”* 

*Джерело: складено автором за даними підприємства 

Структура підрозділів СФГ "Лотос" включає такі відділи:  

 Відділ продажів займається збутом готової продукції, яку виробляє 

підприємство. Його основна мета - збільшення обсягів продажів, 

залучення нових клієнтів або ж збереження існуючих.  

 Відділ механізації забезпечує підприємство «Лотос» необхідними 

матеріалами, запчастинами та обладнанням. Персонал цього відділу 

працює над забезпеченням функціонування виробничого обладнання, 

такого як трактори, культиватори, комбайни, також здійснюється  

технічне обслуговування та ремонт обладання.  

 Операційний відділ відповідає за організацію та координацію всіх 

Генеральний директор

Відділ кадрів Функціональні 
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Маркетинговий 
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виробничих процесів на підприємстві. Персонал займається 

розробкою документації, плануванням тощо.  

 Організаційно-технологічний відділ виконує функції впровадження 

нових технологій і вивчення можливостей удосконалення 

виробничих процесів. 

 Маркетинговий відділ займається дослідженням ринку, аналізує 

попит на продукцію, розробляє маркетингові стратегії та плани, 

проводить рекламні кампанії тощо. 

Система управління СФГ «Лотос» базується на принципах прозорості, 

підзвітності та ефективності: підприємство постійно впроваджує сучасні 

методи управління та інструменти, зокрема, системи планування ресурсів 

підприємства, щоб оптимізувати свою діяльність. 

 Відомо, що рівень ефективності управління збутовою діяльністю в 

аграрному секторі відіграє вирішальне значення у визначенні прибутковості 

підприємства, оскільки результати рішень та дій впливають на розширення 

частки підприємства на ринку, налагодження взаємовідносин із клієнтами. 

Ефективна збутова діяльність потребує добре організованої системи продажів, 

компетентної команди, а також ефективного відділу маркетингу та збуту.  

Організаційне забезпечення вирощування та збуту зернових культур 

включає  планування робіт та процесів, призначення відповідальних осіб, 

підтримку та мотивацію працівників, проведення перевірок якості. У СФГ  

«Лотос» функціонування системи збуту є невід'ємною складовою загальної 

стратегії компанії, що реалізується для досягнення поставлених стратегічних 

цілей. 

Система збуту на СФГ «Лотос» - це окремий елемент діяльності, що 

забезпечує реалізацію продукції за відповідною вигідною ціною на ринку та 

дає змогу підприємству зберегти рентабельність виробництва на закріпити 

фінансову стабільність. Слід зазначити, що управління збутовою системою в 

СФГ «Лотос» здійснюється за наступними етапами: 
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1. Планування. На цьому етапі вирішується, яку саме продукцію буде 

виробляти підприємство та формується ціна. Виробничий план містить 

інформацію про поточну ситуацію на ринку збуту продукції, а також відомості 

про технологію виробництва та характеристики процесу, які впливають на 

господарську діяльність, складський облік тощо. Одним із основних елементів 

планування СФГ «Лотос» є розробка плану виробництва з інформацією про 

плановані обсяги виробництва, склади, витрати та прибуток. Виробничий план 

розрахований на один рік і може бути скоригований відповідно до ринкових 

умов.  СФГ «Лотос» використовує різні методи планування збуту продукції, 

такі як аналіз попиту та пропозиції ринку, аналіз конкурентної ситуації, 

сезонний аналіз і прогнозування трендів. Крім того, на етапі планування 

визначається цінова політика, орієнтована на споживчий попит і 

конкурентоспроможність на ринку. 

2. Виробництво. На цьому етапі здійснюється безпосередньо 

вирощування культур  для подальшого продажу на ринку. Процес 

виробництва починається з вибору насіння, яке відповідає вимогам ринку та 

здатне забезпечити високу якість продукції. Після цього виконується 

підготовка ґрунту, обробка насіння, сівба та догляд за посівами. Одним з 

основних завдань на етапі виробництва є забезпечення якості продукції. З цією 

метою підприємство використовує сучасні технології та високоякісні добрива. 

Крім того, працівники СФГ "Лотос" забезпечують постійний контроль за 

ростом і розвитком рослин, а також вчасне та правильне виконання всіх 

необхідних заходів для запобігання розвитку хвороб та шкідників. На етапі 

виробництва також враховуються ризики та вживаються заходи для їх 

зменшення. Зокрема, для зменшення ризику втрат врожаю від погіршення 

погодних умов на підприємстві використовуються сучасні технології та 

обладнання. 

3. Етап зберігання. На цьому етапі важливо забезпечити правильні умови 

для зберігання продукції, враховуючи її характеристики і технічні вимоги. У 

разі неправильного зберігання це може призвести до значного зниження якості 
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продукції та втрати прибутку. Спочатку зерно очищають від домішок і 

перевіряють на вологість. Для цього використовується спеціальне обладнання, 

зокрема, сушарки. Потім зерно транспортується на елеватор, де зберігається 

до продажу на ринку. 

Зазначимо, що СФГ «Лотос» зберігає зерно в різних типах елеваторів: 

вертикальних і шахтних. Кожний із цих типів має свої переваги і недоліки. 

Вертикальні елеватори можуть зберігати більше зерна, але мають обмежену 

пропускну здатність і викликають труднощі при зберіганні великої кількості 

зерна. Ямні підйомники часто використовуються для тривалого зберігання 

зерна, але вони можуть бути дорожчими та вимагати більше роботи. 

4. Етап реалізації. На цьому етапі готова продукція продається на ринку, 

основною метою є задоволення потреб споживачів для забезпечення 

максимального прибутку. Слід зазначити, що одним з ключових факторів 

успіху на цьому етапі є визначення оптимального каналу збуту. Вибір каналу 

залежить від багатьох факторів, таких як вид продукції, кількість продукції, 

вимоги покупців, конкуренція на ринку, економічна ситуація тощо. 

СФГ "Лотос" використовує різні канали збуту, зокрема, продаж 

переробним підприємствам, продаж на прямому контракті з покупцем та ін. 

(Рис. 2.3): 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 1.2  Основні канали збуту СФГ «Лотос»* 
*Джерело: складено автором на основі даних підприємства 
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Окрім вибору каналу збуту, на етапі реалізації важливим є встановлення 

оптимальної ціни на продукцію. Для цього необхідно проаналізувати ринкову 

ситуацію, конкуренцію та вартість виробництва. Визначення оптимальної ціни 

допомагає забезпечити максимальний прибуток для підприємства та 

забезпечити задоволення потреб споживачів.  Крім того, важливо забезпечити 

вчасну доставку до покупців.  

Успішне функціонування системи збуту на СФГ «Лотос» залежить від 

ефективного управління, що передбачає планування, виконання та моніторинг 

процесу продажів, щоб гарантувати досягнення цілей продажу. На 

підприємстві «Лотос» управління збутовою діяльністю передбачає такі 

процеси: 

 Постановка цілей – передбачає визначення доходу і цільові показники 

частки ринку для компанії та розбивку їх на конкретні цілі для кожного 

продукту та команди продажів. 

 Планування збуту – розробка плану продажів, який визначає стратегії, 

тактику та ресурси, необхідні для досягнення цілей. План продажів на СФГ 

«Лотос» включає визначення цільових ринків, розподіл ресурсів, розробку 

планів продажів і квот. 

 Прогнозування продажів – визначення майбутніх продажів на основі 

минулих показників, ринкових тенденцій та інших відповідних факторів. 

Прогноз на СФГ «Лотос» використовується для визначення ресурсів, 

необхідних для досягнення цілей реалізації продукції, включаючи маркетинг-

план. 

 Моніторинг та оцінювання збутової діяльності – включає відстеження 

ефективності збутової діяльності у порівнянні з цільовими показниками, 

визначення областей покращення та прийняття рішень щодо коригувальних 

дій. Моніторинг і оцінка продажів в «Лотос» використовуються для 

оцінювання ефективності системи продажів і виявлення можливостей її 

вдосконалення. 

Зазначимо, що управління збутовою мережею в аграрному секторі, 
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зокрема на СФГ «Лотос» має певні виклики та обмеження, що 

супроводжується відповідними ризиками у діяльності підприємства. Нижче 

наведено деякі з цих ризиків: 

-Сезонні зміни. Сільськогосподарський сектор є дуже сезонним, і 

продажі, як правило, зосереджені в певні періоди року. Це може ускладнити 

управління торговими мережами, оскільки партнери будуть відчувати 

коливання попиту та доходу. 

-Коливання цін є звичайним явищем для сільськогосподарського 

сектору і це може ускладнити управління збутовою діяльністю, адже  бізнес-

партнери відчувають зміни в ціноутворенні, що може вплинути на їх 

прибутковість і здатність досягати цільових продажів. 

-Погодні умови - посухи, повені та інші погодні явища можуть 

негативно вплинути на врожайність сільськогосподарських культур, що також 

впливає і на процеси збуту продукції. 

- Проблеми з постачанням. Сільськогосподарський сектор має складний 

ланцюжок поставок, у якому багато зацікавлених сторін беруть участь у 

виробництві та розподілі продукції. Управління торговими мережами в цьому 

секторі вимагає тісної співпраці та спілкування з постачальниками, 

дистриб’юторами та іншими зацікавленими сторонами. 

Керівництво СФГ «Лотос» розробляє різні стратегії боротьби із 

зазначеними проблемами. Відтак, до ефективних рішень  в управлінні 

мережею можна віднести: 

1. Розробка систем моніторингу погоди. Це дає змогу відстежувати 

погодні умови в режимі реального часу та відповідно коригувати свої 

стратегії збуту. 

2. Розробка інструментів управління ланцюгом поставок. Для управління 

складним ланцюгом поставок в агросекторі СФГ «Лотос» 

застосовуються інструменти управління ланцюгами поставок. Ці 

інструменти дозволяють компанії відстежувати рівень запасів, 

контролювати виробничі графіки та ефективніше керувати логістикою. 
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Орієнтація компанії на співпрацю з партнерами, а також використання 

сучасних технологічних рішень дозволяє їй подолати труднощі управління 

мережею продажів у агропромисловому секторі та утримувати стабільну 

конкурентну позицію. 

Слід зазначити, що за статистикою, частка зернових продуктів у 

структурі продовольчого кошика коливається від 20 до 30% у різних регіонах. 

Останніми роками споживання зернових та олійних культур в Україні 

скоротилося. Ризики девальвації, складне економічне становище країни у 

2020-2021 рр. призвели до зниження купівельної спроможності населення та 

подорожчання зернової продукції [53]. 

Згідно результатів дослідження, наведених у [53], середнє споживання 

зернових та олійних культур до 2020 року знизилося до 239 кг/чол/рік за 

рекомендованої мінімальної норми 25 кг на особу на рік. У 2021 році зниження 

споживання продовжилося, за попередніми оцінками, споживання зернових та 

олійних культур впало до 233 кг/чол/рік, споживання зернових та олійних 

культур у України найнижче - близько 184 кг/чол/рік. У 2021 році відбулося 

зниження темпів зростання виробництва  зернової продукції. На 

внутрішньому ринку зерна в Україні рівень цін у 2021 році залишався вищим, 

ніж у 2020 році. 

СФГ «Лотос»  постійно збільшує обсяги виробництва та розширює 

асортимент, який зараз налічує понад 50 найменувань. Зернова продукція 

виробляється на сучасному технологічному обладнанні, вся продукція 

сертифікована та відповідає як державним стандартам, так і міжнародному 

стандарту якості ISO 22000:2005, адже значну роль в управлінні, зокрема 

збутовою діяльністю, СФГ «Лотос» відіграють технології. 

 З метою аналізу діяльності досліджуваного підприємства,  було 

розраховано основні фінансові показники СФГ «Лотос» за 2019-2021 роки 

(Додатки Б, В, Д). Сума виручки у 2021 році склала 42 453 000 гривень, що на 

39% більше, ніж у попередньому році, та на 57% більше, ніж у 2019 році. У 

2020 році порівняно з 2019 роком продажі також зросли на 14%. Таким чином, 
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є тенденція до збільшення продажів, що загалом позитивно характеризує 

роботу підприємства у даному періоді.  

Аналіз собівартості продукції СФГ «Лотос»   довів, що у 2021 р.  вартість 

збільшилася на 40 % порівняно з 2020 р., порівняно з 2019 р. на 62 % або 370,5 

млн грн. У 2020 році собівартість виготовлення також зросла на 15% порівняно 

з 2019 роком. Таким чином, собівартість реалізації має тенденцію до 

зростання, що може бути пов'язане зі зростанням попиту на продукцію та 

збільшенням обсягів виробництва, а також зростанням комерційних витрат. 

Збільшення обсягів реалізації продукції, а також збільшення витрат 

вплинуло на валовий прибуток підприємства: за 2021 рік відбулося зростання  

на 41,3 млн грн. або на 29% порівняно з 2020 грн. та порівняно з 2019 грн. на 

50,5 млн грн. або 38% Комерційні витрати протягом 2021 року мали тенденцію 

до зростання – у 2020 році  збільшились на 19,1% порівняно з 2021 роком, а у 

2021 році знизилися на 15% порівняно з 2020 та 2019 роками. 

Оцінюючи динаміку прибутку від продажу, можна дійти  висновку, що 

з 2019 по 2021 рік відбулося  зростання з 86,8 млн грн. до 136,7 млн грн., темпи 

зростання порівняно з 2020 і 2019 роками становили 57%, що позитивно 

характеризує роботу компанії в цей період. Чистий прибуток у 2020 грн. 

порівняно з 2019 р. зменшився на 90% або на 9,7 млн грн. У 2021 році ситуація 

покращується - прибуток збільшується на 52%, або на 0,52 млн грн порівняно 

із 2020 роком. Така ситуація пов'язана із збільшенням обсягів продажу 

продукції. 

На підприємстві у 2021 році відбулося збільшення величини основних 

засобів на 32 млн. грн порівняно з 2020 роком. Це відбулося за рахунок 

придбання нового обладнання та технологій. Оборотні активи компанії мають 

тенденцію до зменшення - за період з 2019 по 2021 рік величина оборотних 

коштів зменшилася на 63,59 млн грн або 13%. Рентабельність продажів склала 

1,45% у 2019 році, знизилася до 0,12% у 2019 році та досягла 0,13% у 2021 

році.  
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Оцінювання діяльності СФГ «Лотос» здійснимо на основі показників 

виробництва та реалізації продукції компанії за 2019-2021 роки. У Таблиці 2.1 

наведено дані про виробництво та реалізацію продукції.  

Таблиця 2.1 

Дані про виробництво та реалізацію продукції СФГ «Лотос»* 

Найменування 
2019 р., 

грн 

2020 р, 

грн. 

2021 р., 

грн. 

Відхилення 

2020-2019 

Відхилення 

2021-2020 

Реалізація (продукція, роботи, 

послуги) 
732 711 833 776 1 153 706 101065 319930 

Собівартість (599 812) (691664) (970 299) 91852 278635 

Валовий прибуток 142 112 132 899 183 407 -9213 50508 

Витрати на продаж товарів (54 847) (46 051) (46 661) -8796 610 

Адміністративні витрати 0 0 0 0 0 

Прибуток (збиток) від продажів 86 848 87 265 136 746 417 49481 

Відсотки до виплати (26 963) (26 120) (27 540) 53083 1420 

Інші доходи 11 273 17 845 37 517 6572 19672 

Інші витрати (56 590) (70 315) (139 165) 13725 -31150 

Прибуток (збиток) до 

оподаткування 
14 568 8 675 7 558 -5893 -1117 

Податок на прибуток (1376) (2 175) (1593) -3551 3768 

Інший 2570 5 503 4 450 2933 -1053 

Чистий результат 10 622 997 1515 -9625 518 

*Джерело: складено автором на основі даних, наведених у Додатках В, Д, Е 

 

За даними Таблиці 2.1, обсяг виробництва збільшився на 59%, а обсяг 

реалізації на 57,5%. Якщо у 2020 році темпи зростання продажів 

перевищували темпи зростання виробництва, то у 2021 році темпи зростання 

виробництва перевищували темпи зростання продажів продукції, що свідчить 

про накопичення на складах підприємств залишкових запасів нереалізованої 

продукції.  
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2.2. Діагностика впливу чинників зовнішнього та внутрішнього 
середовища підприємства на систему збуту продукції СФГ «Лотос»   

У сучасному конкурентному бізнес-середовищі компанії повинні 

враховувати у своїй діяльності взаємодію внутрішніх і вплив зовнішніх 

факторів, які визначають їх успіх. Для СФГ «Лотос» комплексне розуміння 

цих факторів та їх впливу на систему збуту продукції є надзвичайно важливим 

для досягнення сталого зростання та прибутковості.  

Економічно грамотна маркетингова діяльність необхідна для ефективної 

роботи підприємства, адже навіть незначні відхилення від запланованих 

показників можуть мати негативні наслідки для компанії. Завданням аналізу 

маркетингової діяльності є виявлення причин порушень та способів їх 

усунення. 

Аналіз збутової діяльності СФГ «Лотос» доцільно проводити за такими 

напрямами: 

● Оцінка ефективності  укладених договорів на постачання товарів; 

● Аналіз якості продукції; 

● Аналіз показників продажу продукції; 

● Аналіз асортименту продукції; 

● Аналіз системи постачання;  

● Аналіз ефективності каналів збуту; 

● SWOT-аналіз; 

● АВC-аналіз. 

Оцінювання ефективності укладених договорів на постачання товарів є 

важливим аспектом оптимізації системи збуту для СФГ «Лотос». Цей процес 

передбачає оцінку ефективності контрактів з постачальниками, визначення 

можливостей для удосконалення управління системою постачання на 

підприємстві.  

Оцінюючи контракти, СФГ «Лотос» може підвищити ефективність 

діяльності, зберегти задоволеність клієнтів і стимулювати зростання продажів. 
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Таблиця 2.2 

Виконання договірних зобов'язань СФГ «Лотос»  за 2019-2021 рр.* 

Звітний 

період 

Обсяг поставок згідно з 

укладеними договорами, 

млн гривень 

Недоставлена 

продукція, млн 

гривень. 

Виконання 

контракту, % 

2019 785,5 52,79 93 

2020 842,6 8,82 99 

2021 1248,9 95,19 92 

*Джерело: складено автором на основі Додатків В, Д, Е 

 

Відповідно до даних таблиці 2.2, СФГ «Лотос» виконував свої 

зобов'язання за договорами постачання на 93% у 2019 році, на 99% у 2020 році 

та на 92% у 2021 році. Таким чином, відсоток виконання договірних 

зобов'язань у 2021 році знизився, що насамперед пов'язано з порушенням 

постачальниками умов постачання сировини на підприємство. 

Наступним  етапом аналізу збутової діяльності СФГ «Лотос» є оцінка 

якості продукції. Дані для аналізу представлені у таблиці 2.2. 

Таблиця 2.3 

Основні показники якості продукції СФГ «Лотос» за 2019-2021 рр.* 

Показник/рік 2019 2020 2021 
Відхилення 

2020-2019 р.  

Відхилення 

2021-2020 р.  

Обсяги доставленої  

продукції, млн грн. 
785,5 842,6 1248,9 57,1 406,3 

Частка сертифікованої 

продукції, % 
100 100 100 0 0 

Кількість прийнятих 

скарг, шт. 
10 12 15 2 3 

*Джерело: складено автором на основі Додатків В, Д, Е 

 

Аналіз даних вказує на постійне зростання обсягів доставленої продукції 

компанією СФГ "Лотос" з 2019 по 2021 рік. Це свідчить про популярність та 

довіру до продукції компанії серед клієнтів. Дані також показують, всі 
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продукти є сертифікованими, що свідчить увагу та контроль над якістю та 

відповідність встановленим стандартам. Проте, кількість прийнятих скарг 

зростала протягом трьох років, що свідчить про певні питання, що виникають 

у покупців.  

На наступному етапі проаналізовано ефективність збутової діяльності 

підприємства (Таблиця 2.4). Ефективність збутової діяльності насамперед 

залежить від роботи маркетингового відділу, зокрема щодо позиціонування 

товарів в обраних сегментах ринку [10]. 

Таблиця 2.4 

Ефективність збутової діяльності підприємства* 

Показник/рік 2019 2020 2021 
Відхилення 

2020/2019 

Відхилення 

2021/2020 

Фактичний обсяг реалізації 

продукції, 

млн грн 

732,71 833,78 1153,71 101,7 319,93 

Кількість завершених 

операцій за договорами, шт. 
2873 2885 2897 12 17 

Середня вартість виконаного 

замовлення, млн грн 
0,255 0,289 0,296 0,34 0,7 

Коефіцієнт оборотності 

запасів готової продукції 
2.10 2,34 3,54 0,24 1,2 

Чисельність працівників 

відділу маркетингу 
4 5 5 1 0 

*Джерело: складено автором на основі Додатків В, Г, Д. 

 

У результаті збутової діяльності компанії обсяг реалізованої продукції у 

2020 році збільшився на 13,8% порівняно з попереднім роком, а у 2021 році 

зростання продовжилося та становило 38,4%. Кількість укладених договорів 

збільшилась на 44,7% у 2021 році при збільшенні середньої вартості 
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контрактів 13,3% у 2020 році та на 2,04% у 2021 році. Оборотність запасів 

готової продукції збільшилася на 5,3%, що свідчить про поліпшення збутової 

діяльності та перевищення обсягу реалізації товарів над обсягом виробництва.  

У СФГ «Лотос»  відділ продажу складає короткострокові плани 

реалізації продукції споживачам. Організацією реалізації продукції для 

підприємства насамперед займаються менеджери з продажу. Маркетингове 

планування полягає у доставці товарів споживачеві у потрібний час, за 

відповідною ціною. Структура руху товару у СФГ «Лотос» досить проста: 

продукція, що випускається, передається зі складу оптовому покупцю або 

доставляється до місця призначення заводським транспортом, тому втрат 

немає. Іноді підприємство звертається по допомогу до зовнішніх 

транспортних компаній, але підтримує особистий контакт із замовником. 

Рекламна політика СФГ «Лотос»  є інструментом впливу на зовнішнє та 

внутрішнє середовище за допомогою інформаційної взаємодії та спрямована 

на формування попиту та стимулювання продажів. До елементів 

комунікативного комплексу фірми відноситься реклама, стимулювання збуту, 

зв'язок з громадськістю. Основною метою рекламних кампаній є поширення 

інформації про компанію та її продукцію. Мета реклами — створити імідж та 

підвищити пізнаваність продукту. Однак, методи просування та реклами СФГ 

«Лотос» є досить обмеженими та традиційними. Підприємство зазвичай 

використовує друковані ЗМІ та торговельні виставки для просування своєї 

продукції з мінімальною присутністю в Інтернеті. Основні напрями рекламної 

кампанії СФГ «Лотос» - це: 

1.Позиціювання компанії (наприклад: поширення інформації про її 

нагороди). У рекламі наголошується, що регіональні виробники із турботою 

та увагою виробляють найкраще для мешканців області. 

2.Поширення інформації про асортимент, корисні властивості 

продуктів, наявність оригінальних продуктів. 

Зазначимо, що СФГ «Лотос»  використовує різноманітні канали для 

просування реклами. Телевізійна реклама коштує дорого, тому підприємство 
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замовляє рекламу в газетах та журналах.  Стимулювання збуту – це заходи, які 

збільшують продаж та залучають більше клієнтів. Стимулювання збуту  має 

прояви у наданні безкоштовних зразків продукції; рекламні гарантії 

повернення грошей у разі незадоволення клієнтів. СФГ «Лотос»  щомісяця 

проводить дегустації, метою яких є інформування споживачів та привернення 

уваги до продукції з метою стимулювання пробної купівлі. Клієнти спробують 

продукт один раз, потім кілька разів почують, наскільки він хороший. 

Однією з основних стратегій компанії є розвиток сильної та стійкої 

конкурентної позиції. Ця стратегія базується укріпленні конкурентних 

переваг. 

У табл. 2.8 узагальнимо основні конкурентні переваги СФГ «Лотос». 

Таблиця 2.8 

Конкурентні переваги СФГ «Лотос»* 

Перевага Коротка характеристика 

Сертифікація 

продуктів 

Весь асортимент сертифікований, що гарантує найвищу 

якість продукції 

Широкий асортимент 

продукції 

Підприємство займається вирощуванням різних сортів 

зерна, що є вигідним для потенційних споживачів 

Досвід 
Великий досвід переробки зернової продукції, збереження 

традиційних технологій 

Висока якість 

продукції 

Перевірені та надійні канали доставки сировини, що 

гарантують незмінність якості 

*Джерело: складено автором на основі даних підприємства 

 

Можна виокремити основні недоліки підприємства, порівняно з 

конкурентами: відсутність «преміальної» продукції, простота упаковки. 

До методів стимулювання належать презентації, ділові зустрічі. СФГ 

«Лотос» бере активну участь у різних аграрних форумах та лекціях і публікує 

інформацію про свою діяльність, бере участь у виставках, ярмарках та святах 
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(День міста, День району та ін.). Також СФГ «Лотос»  використовує у роботі 

зв'язки з громадськістю, але у досить вузькому напрямі:  

 У сфері роботи з клієнтами це постійна робота та спеціальні заходи, 

які проводяться для залучення нових клієнтів, а також зворотний 

зв'язок із клієнтами, робота з претензіями та рекламаціями.  

 При роботі з партнерами це виклад політики компанії, виправлення 

спірних моментів, що виникають.  

 У сфері роботи з конкурентами це створення та оновлення бази даних 

конкурентів, їх переваг та недоліків.  

 У взаємодії з керівництвом компанії це визначення місії, створення 

та розвиток корпоративної культури, фірмового стилю; підготовка 

виступів на переговорах, презентаціях, інтерв'ю у ЗМІ.  

 Робота з персоналом включає: участь у підборі персоналу (кожна 

кадрова одиниця – особа компанії), введення в колектив нових 

співробітників (навчання), розробка та впровадження 

«корпоративних стандартів», що зберігають внутрішньо 

корпоративні дії (Дні народження, корпоративи, різні святкові дні).  

 Одним із елементів зв'язків із громадськістю є участь у міських святах, 

вручення подарунків за їх проведення – дні міста, дні молоді, різноманітні 

концерти. 

Таблиця 2.9 

Аналіз основних економічних показників діяльності СФГ “ЛОТОС” за 

2019–2021 рр.* 

Показник 

Роки Відхилення 

2019 2020 2021 
2020 від 2019 2021 від 2021 

абс. відн% абс. відн% 

1 2 3 4 5 6 7 8 

Чистий дохід від реалізації 

продукції (товарів, робот, 

послуг), тис. грн. 

1074,7 2182,3 2013,2 1107,6 103,06% -169,1 -7,75% 
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Продовження таблиці 2.9 

1 2 3 4 5 6 7 8 

Інші оперативні доходи, 

тис. грн. 
37,1 0,0 0,0 -37,1 -100,00% 0 0 

Собівартість реалізованої 

продукції (товарів, робот, 

послуг), тис. грн. 

688,2 1529,8 1348,4 841,6 122,29% -181,4 -11,86% 

Інші витрати тис. грн 2,3 24,8 139,2 22,5 978,26% 114,4 461,29% 

Фінансові результат до 

оподаткування, тис. грн. 
421,3 627,3 525,6 206 48,90% -101,7 -16,21% 

Чистий прибуток/збиток 

тис. грн. 
421,3 627,3 525,6 206 48,90% -101,7 -16,21% 

*Джерело: складено автором на основі звітності підприємства 

За даними, наведеними у Таблиці 2.9 можна зробити висновок, що 

чистий дохід від ведення господарської діяльності значно збільшився у 2020 

році на 1107,6 тис. грн. або на 103,06%, а потім зменшився на 169,1 тис. грн 

або на 7,75% у 2021 році при умові зниження собівартості продукції. 

Собівартість реалізованої продукції має аналогічну тенденцію у 2020 році : 

зростання на 841,6 тис. грн. або на 122,29% а у 2021 р. зменшення на 181,4 тис. 

грн. або на 11,86%. Інші витрати з кожним роком навпаки зростали. 

Аналіз господарської та маркетингової діяльності дозволяє зробити 

висновок, що у 2021 році компанія має такі позитивні сторони: 

● Тенденція до зростання обсягів реалізації продукції, що у цілому 

позитивно характеризує роботу підприємства у аналізованому 

періоді. 

● Збільшення основних фондів на 32 млн грн порівняно з 2020 роком 

та на 40 млн грн відносно 2019 року. 

● Вся продукція підприємства вирізняється високою якістю та має 

відповідні сертифікати (Додатки В, Д, Е). 

У результаті діяльності, обсяг реалізованої продукції підприємства у 

2020 році збільшився на 13,8% порівняно з попереднім роком, у 2021 році 
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зростання продовжилося та становило 38,4%. Крім того, при реалізації товарів 

слід враховувати такі проблемні питання: 

● У 2021 році темпи зростання виробництва перевищили темпи 

зростання реалізації продукції, що свідчить про накопичення на 

складах компанії заборгованостей із нереалізованої продукції. 

● За період 2021 року відсоток виконання договірних зобов'язань 

знизився. Компанія виконала свої зобов'язання за договорами 

постачання на 93% у 2019 році, на 99% у 2020 році та на 92% у 2021 

році (Додатки В,  Д, Е). 

Основні постачальники, з якими співпрацює СФГ «Лотос» зазначені у 

Таблиці 2.7. Зокрема, ці компанії надають матеріали для виробництва 

продукції, а також реалізації фермерських продуктів. СФГ «Лотос» має 

декілька основних постачальників, що надають обладнання та інструменти для 

агропромислового виробництва, засоби для захисту рослин, паливо та енергію. 

Ця діяльність необхідна для виробництва сільськогосподарської продукції та 

її транспортування, що допомагає забезпечити ефективну роботу СФГ 

«Лотос». 

Таблиця 2.7 

Основні компанії – постачальники СФГ «Лотос»* 

Товар/послуга Компанія – постачальник 

Обладнання та інструменти для агропромислового 

виробництва 

ТОВ Агротехніка (Сміла) 

С/г хімічні засоби для захисту рослин ТОВ «Агрохімік-Черкаси» 

Паливо та енергія ТОВ «Маньківська ТЕЦ», 

ТОВ «Уманьгаззбут» 

*Джерело: складено автором на основі даних підприємства 

Зазначимо, що підприємство має довгострокові угоди з 

постачальниками і, відповідно, налагоджені зв'язки. Якість сировини від 

постачальників влаштовує організацію, великим плюсом є можливість 

відстрочення платежу. Зв'язок з постачальниками є важливим для СФГ 
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«Лотос», оскільки вони забезпечують підприємство необхідними товарами і 

послугами для функціонування підприємства. Керівництво СФГ «Лотос» 

укладає угоди, якими визначаються умови постачання, цінова політика, обсяги 

поставок, якість товарів та інші важливі параметри. Регулярний моніторинг 

якості товарів, взаємовідносин з постачальниками і вчасна комунікація 

допомагають забезпечити ефективне функціонування ланцюжка постачання. 

Для аналізу каналів збуту СФГ «Лотос» варто зазначити, що основним 

напрямом є оптова торгівля – компанії купують товари у дистриб'юторів та 

продають їх іншим оптовикам або корпоративним та роздрібним клієнтам. 

Цей канал продажу має чотири рівні: виробник – дистриб'ютор – оптовик – 

роздрібний продавець – споживач. 

Доцільно здійснити АВС-аналіз клієнтської бази за річним обсягом 

зернової продукції, що купується. Поділимо клієнтів на 3 групи: Група А – 

приносить 80% доходу, Група Б – 15% доходу, Група С – 5% доходу (Табл. 

2.5; Табл. 2.6). 

Таблиця 2.5 

АВС-аналіз клієнтської бази СФГ «Лотос»* 

№ Найменування 

груп клієнтів 

Кількість 

клієнтів 

Річний обсяг 

продажу, 

млн грн. 

Частка обсягу продажу товару 

в грн у загальному обсягу 

продажу, % 

1 Виробники кормів 12 15,41 1,34 

2 Хлібоприймальні 

підприємства 
4 75,5 6,54 

3 Фермерські 

господарства 
12 112,5 9,75 

4 
Експортери зерна 3 558,4 48,40 

5 Торговельні 

компанії 
4 352,9 30,59 

6 Інші клієнти 25 39 3,38 

 Всього 60 1153,71  

‘*Джерело: складено автором на основі Додатків В, Г, Д. 
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Обрані для аналізу канали збуту СФГ «Лотос» можна охарактеризувати 

наступним чином: 

 Виробники кормів зацікавлені в придбанні зерна для виробництва кормів 

для тварин та подальшого продажу чи особистого використання. До цієї 

категорії входять великі промислові виробники кормів, а також невеликі 

фермерські господарства; 

 Хлібоприймальні підприємства зацікавлені в придбанні якісного зерна для 

виробництва хліба і хлібобулочних виробів, зазвичай у великих обсягах; 

 Фермерські господарства вирощують зернові культури для власного 

використання або купують зерно для вирощування кормів; 

 Експортери зерна зацікавлені в придбанні великих обсягів зерна для його 

подальшого експорту в інші країни; 

 Торговельні компанії займаються придбанням зерна для подальшого 

продажу на місцевих та регіональних ринках ринку. 

Таблиця 2.6 

Ранжування даних АВС-аналізу клієнтської бази СФГ «Лотос»* 

Групи 

клієнтів, 

ранжовані 

Частка 

ранжована, 

% 

Частка кумулятивна, 

Наростаючий 

підсумок, % 

Дохід у 

групі, % 

Кількість 

клієнтів 

Кількість 

клієнтів,% 

4 48,4 31,06 

група А 79% 7 11,6 

5 30,59 78,99 

3 9,75 88,74 
група В 16% 16 26,6 

2 6,54 95,28 

6 3,38 98,66 

група С 5% 37 61,6 

1 1,34 100 

*Джерело: складено автором на основі Додатку Е 
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Отже, до групи А належать 7 клієнтів, до групи Б – 16 клієнтів, до групи 

С – 37 клієнтів.  

При цьому, 62% клієнтів (більше половини) приносять лише 5% доходу 

з продажів. Відповідно, на обслуговування цієї категорії клієнтів слід виділяти 

не надто багато ресурсів (часу, уваги, персоналу). Тільки 11% покупців 

приносять найбільшу частку продажів (80%). До них відносяться експортери 

зерна та торгівельні компанії. 

В результаті компанія сильно залежить від цих клієнтів та пропонує їм 

значні знижки, робота з даними групами клієнтів є пріоритетною для СФГ 

«Лотос».  

Розглянемо постачальників СФГ «Лотос». Постачальниками 

найважливішої сировини є місцеві виробники. Аналіз клієнтів СФГ «Лотос» 

також визначив кілька цільових ринків, включаючи великих фермерів, 

оптових і роздрібних торговців.. Аналіз показує, що основним цільовим 

ринком компанії є фермери, які вирощують такі культури, як пшениця, 

кукурудза та соняшник;  підкреслює важливість розуміння потреб і переваг 

клієнтів для розробки ефективних маркетингових стратегій. 

Зазначимо, що SWOT-аналіз забезпечує комплексну оцінку сильних і 

слабких сторін, можливостей і загроз, з якими стикається підприємство. Цей 

аналіз дозволяє глибше зрозуміти фактори, що впливають на систему продажу 

продукції, і допомагає сформулювати ефективні стратегії. Використовуючи  

сильні сторони, усуваючи слабкі сторони, користуючись можливостями та 

пом’якшуючи загрози, СФГ «Лотос» може розробити надійну та ефективну 

стратегію реалізації продукції. 

Результати SWOT-аналізу діяльності СФГ «Лотос» наведено в Таблиці 

2.10. 
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Таблиця 2.10 

SWOT-аналіз СФГ «Лотос»* 

Сильні сторони Слабкі сторони 

Сильна репутація бренду та досвід 

підприємства у сфері стійких каналів збуту: 

СФГ «Лотос» протягом багатьох років 

створює надійну репутацію бренду, 

відомого своєю якістю продукції та 

задоволеністю клієнтів; 

Велике портфоліо продукції: підприємство 

пропонує широкий асортимент продукції, 

що задовольняє різноманітні потреби та 

вподобання клієнтів; 

Налагоджена дистриб’юторська мережа та 

довгострокові договірні відносини з 

постачальниками; 

Кваліфікований персонал. На підприємстві 

працюють висококваліфіковані кадри, що  

сприяє наданню високоякісних продуктів і 

послуг. 

Темп зростання виробництва перевищує 

темпи зростання реалізації продукції; 

Зниження відсотка виконання договірних 

зобов'язань у 2021 році;  

Обмежена присутність на ринку: 

Підприємство може зіткнутися з труднощами 

в питаннях проникнення у нові сегменти. 

Неефективні маркетингові стратегії: 

недостатні маркетингові зусилля можуть 

призвести до зниження впізнаваності бренду 

та зниження поінформованості споживачів 

про продукцію компанії. 

Можливості Загрози 

Створення позитивного іміджу; 

Ринки, що розвиваються: розширення на 

нові географічні регіони або неосвоєні 

ринки може надати можливості для 

збільшення продажів і частки ринку; 

Технологічні досягнення: впровадження 

технологічних досягнень, таких як 

платформи електронної комерції або 

автоматизація, може оптимізувати операції 

та покращити взаємодію з клієнтами. 

Залежність від місцевих споживачів;  

Економічна нестабільність: коливання в 

економіці, такі як інфляція, можуть вплинути 

на купівельну спроможність споживачів, тим 

самим вплинувши на продажі продукції; 

Зміни в нормативних актах: зміна нормативів 

і вимог до відповідності в галузі може 

призвести до додаткових витрат і 

операційних обмежень для СФГ «Лотос»; 

Загострення конкуренції; 

Зовнішні фактори, такі як погодні умови і тп. 

*Джерело: складено автором  
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Отже, в результаті проведеного аналізу було з’ясовано, що СФГ «Лотос» 

має можливість розширити дистриб'юторську мережу для реалізації більшого 

обсягу продукції. Актуальним питанням для компанії є залучення нових 

клієнтів. СФГ «Лотос» необхідно активізувати особисті продажі, 

розширювати рекламну діяльність: брати участь у виставках, презентаціях, 

активніше використовувати зв'язки з громадськістю. Загалом, більшість 

товарних груп компанії нині перебувають у фазі зрілості, обсяг продажу 

товарів у досліджуваний період перебуває приблизно на одному рівні. 

Основною проблемою у сфері маркетингу і збуту продукції підприємства є 

перевищення темпів зростання виробництва над темпами зростання реалізації 

продукції, що призводить до накопичення заборгованостей з нереалізованої 

продукції на складах компанії, а також компанія має недостатньо широку 

географія продажів, орієнтована в основному на місцевий ринок. 
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РОЗДІЛ 3. ПРОПОЗИЦІЇ ЩОДО УДОСКОНАЛЕННЯ УПРАВЛІННЯ 
ЗБУТОВОЮ ДІЯЛЬНІСТЮ СФГ «ЛОТОС» 

3.1 Напрями удосконалення організації управління збутовою 
діяльністю СФГ «ЛОТОС» 

Аналіз збутової діяльності СФГ «Лотос» дає змогу виділити низку 

питань, які необхідно вирішити шляхом впровадження заходів, спрямованих 

на удосконалення збутової діяльності підприємства. 

По-перше, спостерігається перевищення темпів зростання виробництва 

над темпами зростання реалізації продукції. Це свідчить про накопичення 

запасів нереалізованої продукції на складах підприємства. По-друге, компанія 

має недостатньо розвинену систему збуту, орієнтуючись переважно на 

місцевий ринок.  

Для усунення проблем у системі збуту продукції СФГ «Лотос» можна 

виділити наступні заходи: 

1. Встановлення дилерських мереж. 

2. Розвиток онлайн-продажів. Створення можливості для споживачів 

замовлення  продукції через інтернет.  

3. Заходи для підвищення впізнаваності бренда. Зосередитись на рекламних 

та маркетингових заходах для підвищення впізнаваності бренду "Лотос".  

4. Проведення рекламної кампанії. 

5. Розширення продуктових пропозицій. 

6. Розробка виставкової кампанії для розширення географії збуту. Це дасть 

змогу презентувати продукцію компанії широкому колу потенційних 

покупців і розширити регіон збуту. 

7. Введення на підприємстві посади торгового агента, який буде відповідати 

за активне просування продукції шляхом встановлення контактів з 

потенційними клієнтами. 

8. Залучення зовнішніх експертів з питань маркетингу і збуту. 

Вибір альтернатив і розробка заходів здійснені на основі 

багатокритерійного аналізу методами Linmar, Copras, Saw та Topsis.   



 

46

Таблиця 3.1 

Опис критеріїв для аналізу* 

Критерій Опис 
Характер 

монотонності 

Т1 Прибуток від запровадження заходу, грн max 

Т2 Прибутковість, індекс max 

Т3 Термін окупності, років min 

Т4 Дисконтований термін окупності, років min 

Т5 Ставка дисконтування, % min 

Т6 Обсяг витрат на реалізацію заходу, грн min 

Т7 Тривалість реалізації заходу, років min 

Т8 Інноваційність, бали max 

*Джерело: складено автором 

Вихідні дані для подальшого аналізу представлені в Таблиці 3.2. 

Альтернативні заходи подаються в таблицях як Дn. 

Таблиця 3.2 

Дані для багатокритерійного аналізу* 

Альтернативи 

заходів 

Критерії оцінювання 

Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8 

Д1 19 110 1,09 2,2 3,83 18 150 000 1,5 6 

Д2 4 786 1,01 2,1 3,02 13 60 000 1,6 4 

Д3 292 000 1,09 1,4 2,03 10 300000 1 7 

Д4 16 155 1,8 1,2 1,75 8 13 000 1 5 

Д5 266 071 1,09 2,5 3,1 7 250000 2,3 3 

Д6 291977 1,18 1,3 1,6 10 240000 1,2 8 

Д7 5531144 1,39 2,1 2,8 13 450000 1 7 

Д8 5 816 1,07 1,1 1,84 10 60 000 1,8 3 

*Джерело: складено автором 

Результати ранжування альтернативних заходів представлені у Таблиці 

3.3. 
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Таблиця 3.3 

Ранжування альтернатив за методами багатокритерійного аналізу* 

Альтернативи 

заходів 

Linmar Copras Saw Topsis 

Значення Ранг Значення Ранг Значення Ранг Значення Ранг 

Д1 0,427 8 0,082 8 0,49 7 0,2826 5 

Д2 0,413 7 0,088 7 0,56 6 0,3502 4 

Д3 0,399 4 0,115 4 0,65 5 0,2731 8 

Д4 0,387 3 0,149 2 1,28 1 0,4308 2 

Д5 0,418 5 0,083 6 0,48 8 0,2327 7 

Д6 0,386 2 0,123 3 0,69 3 0,3247 6 

Д7 0,244 1 0,253 1 0,71 2 0,6074 1 

Д8 0,401 6 0,107 5 0,66 4 0,3870 3 

*Джерело: складено автором на основі Додатку Е 

 

Результати проведення багатокритерійного аналізу визначено три 

найкращі пропозиції – введення посади торгового агента, проведення 

рекламної кампанії та розробка виставкової кампанії. 

Перший захід спрямований на підвищення рентабельності продажів 

продукції підприємства. У зв'язку з цим запропоновано розширити відділ 

маркетингу, в тому числі, шляхом введення посади торгового агента. 

Просування має велике значення для СФГ «Лотос»  на сьогоднішній день, 

адже пропозиція товару загалом перевищує попит, на складі постійно 

перебувають залишки нереалізованої готової продукції. Тому актуальною 

темою для компанії є розширення мережі продажу та пошук нових клієнтів. 

В даний час на СФГ «Лотос» у відділі маркетингу працюють маркетолог 

та менеджер по роботі з клієнтами.  

На  маркетолога покладено наступні обов’язки: 

 Проведення маркетингових досліджень: збір та аналіз даних про ринок, 

конкурентів, цільову аудиторію, тощо. 
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 Визначення цілей та розробка напрямів реалізації продукції. 

 Брендинг та ідентифікація: розробка стратегії брендингу, включаючи 

комунікацію та позиціонування бренду на ринку. 

 розробка нових продуктів і аналіз асортименту існуючих продуктів, 

ціноутворення, управління життєвим циклом товару  тощо. 

Слід зазначити, що для пошуку та залучення нових клієнтів 

пропонується запровадити на підприємстві посаду торгового агента, в 

обов'язки якого входитиме виїзна робота із залучення додаткових покупців, 

укладання договорів, вивчення оптового ринку. Передбачається, що торговий 

представник використовує у своїй роботі метод особистого продажу, тобто 

вербальне подання товару у розмові з одним чи кількома потенційними 

покупцями з його продажу. Торговий агент потрібен підприємству для 

продажу товарів та створення позитивного ставлення до товарів, що 

пропонуються потенційними покупцями. 

Щоб обґрунтувати доцільність впровадження посади торгового 

представника, виділимо основні витрати, пов'язані з цим: 

 Витрати на оплату праці; 

 Оплата проїзду; 

 Інші витрати (покупка канцтоварів, оплата послуг зв'язку, ремонт 

автомобіля). 

Заробітна плата торгового агента  формується із двох частин – оклад + 

премія від виконання плану. Оптимальним є варіант встановлення окладу в 

розмірі 20000 грн, тобто , якщо план виконано на 80%, у результаті торговий 

представник отримає зарплату у вигляді 36000 грн щомісяця. Таким чином, 

компанія зазнає витрат на нового фахівця в розмірі 36000 грн. щомісяця (табл. 

3.1). 
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Таблиця 3.4 

Розрахунок витрат на введення на підприємстві посади торгового 

агента* 

Найменування витрат 
Розрахунок вартості, 

тис. грн 

Сума витрат на рік, 

тис. грн 

Оплата проїзду 15,0 * 12 180,0 

Канцтовари, товари, тощо 10*12 120,0 

Середня заробітна плата 36*12 432,0 

Інші витрати (включно з 

орендою) 
120+432 552.0 

Всього - 732.0 

*Джерело: складено автором 

 

Транспортні витрати або оплата проїзду, відносяться до комерційних 

витрат, у зв’язку з чим автомобіль компанії доведеться експлуатувати більш 

активно, що збільшить вартість транспорту, зокрема зростання становить 

15000 гривень на місяць. Інші витрати (відрядження, оренда) становлять 

552000 грн. 

СФГ «Лотос» у 2021 році виробили 212,5 тисяч тонн зерна. Дефіцит 

сировини та зменшення кількості конкурентів на аграрному ринку за останній 

рік призводить до зниження обсягів виробництва зернової продукції 

місцевими виробниками, у зв'язку з цим очікується збільшення попиту для 

підприємства. 

При впровадженні посади торгового агента кількість реалізованої 

продукції, як і дохід, збільшиться на 0,005 та становитиме 1628,26 тис грн 

(Табл. 3.2). 
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Таблиця 3.5  

Розрахунок показників рентабельності* 

Показники 

До впровадження 

заходу (2021 рік),  

грн 

Після впровадження 

заходу, 

грн 

Абсолютне 

відхилення, 

грн 

Дохід від реалізації 

продукції 
1153706 1155334 1628 

Собівартість 970299 970299 0 

Валовий прибуток 183407 185035.3 1628,3 

Витрати на продаж 

товарів 
46661 47273 612 

Відсотки до виплати 27540 27540 0 

Інші доходи 37517 37517 0 

Інші витрати 139165 139285 120 

*Джерело: складено автором на основі Додатків Б, В, Д 

 

Рентабельність продажів розрахована як чистий прибуток, поділений на 

загальний виторг і помножений на 100% до впровадження заходу  дорівнює 

(183407 / 1153706) * 100 ≈ 15.90%; після впровадження – (185035.3 / 1155334) 

* 100 ≈ 16.01%, отже, приріст становить 0,11%, що свідчить про позитивний 

економічний ефект від заходу. 

Таким чином, введення посади торгового агента доцільне з наступних 

причин: 

 Підвищення продуктивності. Торгові агенти зосередяться на 

забезпеченні ефективного продажу продукції, що дає змогу 

зосередитися на розробці та реалізації стратегій продажу. Це 

сприятиме зростанню продуктивності відділу збуту і забезпечить 

кращі економічні результати. 

 Оптимізація взаємодії з клієнтами: агенти з продажу відповідатимуть 

за взаємодію з клієнтами, вирішення проблем і відповіді на їхні 

запитання, буде змога запропонувати клієнтам індивідуальний 
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підхід, що позитивно вплине на задоволення та лояльність. 

 Розширення ринку і відкриття нових каналів збуту: торгові агенти 

можуть активно працювати над розширенням ринку і відкривати нові 

канали збуту. Працівник буде аналізувати тенденції ринку, 

досліджувати потенційних клієнтів і розвивати партнерські 

відносини з роздрібними мережами і дистриб’юторами. 

3.2 Обґрунтування доцільності розробки рекламних заходів для 

стимулювання збуту продукції СФГ «ЛОТОС» 

Одним з ефективних способів розширення географії збуту є 

відвідування та проведення великих торгових виставок. Це дає змогу знайти 

нових клієнтів, які ще не знають про компанію та якість  продукції. 

Крім  місцевих виставок, доцільним є участь у таких заходах: 

 Аграрний зліт. Фермер і земля; 

 Grain Ukraine; 

 AgroExpo. 

 Участь у виставках дає змогу компанії стати відомою на 

всеукраїнському рівні, знайти бізнес-партнерів та залучити клієнтів з різних 

регіонів України.  

Для організації виставки СФГ «Лотос» запропоновано провести 

наступні заходи: 

1. Визначення мети та цілей виставки. Це може бути залучення нових 

клієнтів, просування продукції тощо. 

2. Вибір місця та дати: Визначення відповідного місця проведення 

виставки, яке забезпечить зручний доступ для учасників та відвідувачів. 

Також необхідно встановити дату проведення, враховуючи сезонність, 

конкуренцію та потенційних учасників. 

3. Розрахунок бюджету виставкової кампанії: визначення фінансових 

ресурсів, які будуть виділені на організацію виставки.  

4. Підготовка та подання заявки на участь у виставці. На цьому етапі 
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заповнюються заявки та документи, сплачується благодійний внесок. 

5. Залучення учасників: проведення маркетингової кампанії для 

привертання учасників виставки. Це може включати розсилку 

запрошень, оголошення у відповідних галузевих ЗМІ, розміщення 

інформації на веб-сайті та соціальних мережах. 

6. Організація виставкового простору: розробка плану розташування 

стендів, зон виставки, демонстраційних площадок, сцени тощо. 

Планування локацій для реєстрації учасників, семінарів, презентацій та 

інших заходів. 

7. Встановлення стендів та обладнання. 

8. Організація програми та заходів: розробка розкладу виставки, 

включаючи семінари, конференції, демонстрації, конкурси, покази та 

інші заходи.  

9. Організація логістики, що включає координацію транспортування 

обладнання, матеріалів та учасників до місця проведення виставки.  

10.  Проведення виставки. 

11.  Збір відгуків та інша післявиставкова робота. 

Вартість організації аграрної виставки може варіюватися в залежності від 

різних факторів, таких як розмір заходу, місце проведення, тривалість, 

програма та рівень вимог до якості та обслуговування (Таблиця 3.6).  

Основна частка  витрат включатиме: 

● Оренду стенду; 

● Оренду виставкових приміщень; 

● Транспортні витрати; 

● Постачання виставкового обладнання; 

● Інші витрати. 

Також необхідно виділити частину суми на непередбачені витрати, тому 

що при монтажі або демонтажі конструкції під час підключення до 

електропроводки можуть виникнути аварійні ситуації.  
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 Багато компаній беруть участь у національних та міжнародних 

виставках, де представлені аналогічні товари за подібними цінами. Для 

привернення уваги СФГ «Лотос»  необхідно створити специфічний та 

яскравий виставковий стенд, розробити незвичайну деталь, яка приваблює 

відвідувачів. Для цього доцільно скористатися послугами дизайнера та 

програміста. При цьому стенд має бути функціональним.  

Таблиця 3.6 

Заплановані витрати на проведення виставкової кампанії* 

Найменування витрат 
Грошовий вимір 

Тис. грн 

Оренда виставкової площі 400 

Стенд, додаткове обладнання, експлуатаційні витрати 

(електрика, вода) 
200 

Рекламні та спонсорські можливості виставки 0 

Участь у діловій програмі виставки 20 

Рекламні та інформаційні матеріали 

Брошури, каталоги, прайс-листи 
30 

Канцелярські товари 5 

Логістика 

- перевезення обладнання, матеріалів 
15 

Незаплановані витрати 110 

Всього 780 

*Джерело: складено автором 

 

Орієнтовна вартість участі у виставці СФГ «Лотос» буде 780000 грн, при 

цьому найбільшу частку витрат займає оренда приміщення чи виставкової 

площі, а також обладнання та експлуатаційні витрати, наприклад 

електроенергія чи вода.  

Важливим моментом проведення рекламної кампанії для СФГ «Лотос» 

є чітке визначення цілей цього заходу, а саме: залучення нових клієнтів з 
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інших регіонів для збільшення обсягів продажу продукції підприємства, 

оцінювання власних можливостей і потенціалу.  

Також можуть бути поставлені і наступні цілі: 

1. презентувати новітні розробки, технології та продукти, які можуть 

покращити ефективність та рентабельність у сільському 

господарстві.  

2. сприяння бізнес-партнерству: створення платформи для зустрічей, 

переговорів та укладення партнерських угод між учасниками 

виставки та потенційними покупцями.  

Відомо, що одним з найважливіших аспектів обґрунтування доцільності 

проведення виставкової кампанії є рентабельність. На думку експертів у сфері 

виставкової діяльності середня вартість укладеного контракту досягає 150000 

гривень [53].  

Таким чином, для повного відшкодування витрат на виставкову 

кампанію СФГ «Лотос»  необхідно укласти близько 6 договорів по 150000 

гривень кожен. Припустимо, що участь у виставці приносить компанії 

щонайменше 10  угод.  

Розраховуємо очікуваний прибуток підприємства за вказаних умов 

(табл. 3.7). 

Таблиця 3.7 

Розрахунок економічних показників до та після виставкової 

кампанії* 

 

Показники 

До 

впровадження 

заходу (2021 

рік),  грн 

Після 

впровадження 

заходу, 

грн 

Абсолютне 

відхилення, 

грн 

1 2 3 4 

Дохід від реалізації продукції 1153706 1155206 1500 
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 Продовження Таблиці 3.7 

1 2 3 4 

Собівартість 970299 970299 0 

Валовий прибуток 183407 184907 1500 

Витрати на реалізацію товарів 46661 47661 -1000 

Відсотки до виплати 27540 27540 0 

Інші доходи 37517 37517 0 

Інші витрати 139165 139165 0 

Прибуток (збиток) до 

оподаткування 
7558 8058 500 

Податок на прибуток 1593 1692 -994 

Чистий результат 1515 1916  401 

*Джерело: складено автором 

 

Участь та організація СФГ ««Лотос»» у виставці дасть змогу підвищити 

чистий прибуток на 401000 гривень та рентабельність продажів на 0,10% за 

умови укладання на виставці 10 договорів на суму близько 150000 гривень 

кожен, адже рентабельність продажів до впровадження заходу становить ≈ 

15.91%, після впровадження заходу ≈ 16.01%. Приріст рентабельності: 16.01% 

- 15.91% ≈ 0.10%. 

На основі наведених даних, можна зробити такі висновки щодо 

доцільності проведення виставкової кампанії: рентабельність продажів після 

впровадження заходу показує невелике поліпшення, що свідчить про 

ефективність введення посади торгового агента. 
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Приріст валового прибутку та чистого результату після впровадження 

заходу свідчать про позитивний вплив введення посади на фінансові 

показники компанії. 

Крім того, компанія зможе розширити географію клієнтів, оскільки 

виставку відвідуватимуть представники інших регіонів, також є можливість 

повторних покупок. Крім того, варто враховувати вигоди, які компанія 

отримує від вирішення виробничих, маркетингових, рекламних, іміджевих та 

комунікаційних завдань у короткостроковій та довгостроковій перспективі. 

Рекламна кампанія також є ефективним способом збільшення продажів 

продукції підприємства. Реклама та використання засобів масової інформації 

зміцнюють імідж та бренд; з їх допомогою можна сформувати, уточнити 

уявлення про компанію та її продукцію; це допомагає формуванню реальних 

конкурентних переваг підприємства, порівняно з конкурентами. 

Зазвичай, перед компанією стоїть вибір того виду реклами, який 

найбільше відповідає певним необхідним критеріям, зокрема:  

1. Цільова аудиторія. Реклама повинна бути спрямована на цільову 

аудиторію компанії.  

2. Реклама має сприяти досягненню конкретних цілей компанії, таких як 

підвищення поінформованості про бренд, збільшення продажів, 

підвищення лояльності клієнтів тощо.  

3. Оголошення мають бути креативними та привертати увагу цільової 

аудиторії.  

4. Рекламна стратегія повинна бути в межах бюджету компанії, бути 

відносно дешевим, оскільки кожен бізнес керується економічними 

міркуваннями. 

5. Реклама має бути доступною та зрозумілою широкому колу споживачів. 

У ході дослідження ринку було виділено такі види реклами: 

1. Реклама на телебаченні. Це найефективніший спосіб реклами, оскільки 

приваблює досить широку аудиторію. Вона включає в себе короткі 

рекламні ролики, які демонструються під час передач, фільмів або 
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спортивних подій. Перевагою є широке охоплення аудиторії і може бути 

ефективною для впізнаваності бренду та досягнення масової аудиторії. 

Переваги: 

 Широке охоплення аудиторії. 

 Значні можливості для використання візуальних та звукових 

ефектів. 

Недоліки: 

 Високі витрати на виробництво та трансляцію рекламного 

матеріалу. 

 Можливість пропуску ролику потенційними споживачами під час 

рекламних блоків. 

 Обмежений час розміщення рекламного повідомлення. 

2. Розміщення реклами у друкованих ЗМІ. Цей вид реклами включає 

розміщення оголошень, банерів або статей у журналах, брошурах та інших 

друкованих виданнях.  

Переваги: 

 Таргетинг на конкретну аудиторію за допомогою вибору 

відповідного видання. 

 Можливість детального представлення інформації про продукт 

або послугу. 

 Довготривалість реклами у друкованих виданнях. 

 

Недоліки: 

 Зменшення чисельності читачів друкованих ЗМІ. 

 Відсутність можливості взаємодії з рекламою. 

3. Реклама через брошури. Це зручний та простий у розповсюдженні формат 

реклами. Брошури є паперовими матеріалами, які містять інформацію про 

компанію, продукти або послуги. Вони можуть бути розповсюджені через 

пошту, роздаватись на виставках, тощо. 
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Переваги: 

 Можливість детального опису продукту або послуги. 

 Можливість розповсюдження брошур за адресою або на 

виставках. 

Недоліки: 

 Обмежене охоплення аудиторії. 

4. Реклама через Інтернет. Включає банерну рекламу на веб-сайтах, 

контекстну рекламу у пошукових системах, тощо.  

Переваги: 

 Можливість точного таргетингу та персоналізації реклами з 

урахуванням демографічних, географічних та інтересних 

параметрів аудиторії. 

 Широкий спектр рекламних форматів, включаючи банери, відео, 

контекстну рекламу та рекламу в соціальних мережах. 

 Можливість взаємодії з рекламою, наприклад, перехід на веб-сайт 

або здійснення покупки онлайн. 

 Можливість вимірювання ефективності рекламної кампанії. 

Недоліки: 

 Зростання конкуренції із зростанням кількості рекламних 

повідомлень в Інтернеті, що може призводити до скорочення 

уваги користувачів. 

 Відсутність гарантії, що реклама буде помічена або сприйнята 

аудиторією. 

 Можливість блокування реклами за допомогою програм або 

розширень, що призводить до меншого охоплення. 

Кожен з цих видів реклами має свої переваги та недоліки, і вибір виду 

реклами залежить від цільової аудиторії, бюджету, цілей компанії та 

конкретних умов. Тому, для точного вибору найефективнішого виду реклами 

для рекламної кампанії проведено багатокритерійний аналіз за методом Smart, 
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адже враховуючи особливості кожного виду реклами, компанія може створити 

ефективну рекламну стратегію, що досягатиме своїх цілей. 

 Для проведення аналізу обрано такі критерії оцінювання: 

 Спрямованість на цільову аудиторію; 

 Охоплення аудиторії; 

 Тривалість ефекту; 

 Можливість взаємодії; 

 Ефективність комунікації. 

Результати ранжування альтернативних видів реклами наведено у 

Таблиці 3.8. 

Таблиця 3.8 

Ранжування видів реклами за методом Smart* 

Альтернативи Значення Ранг 

Реклама на телебаченні 64,7368 1 

Реклама у друкованих ЗМІ 52,8947 3 

Реклама через брошури 51,8421 4 

Реклама через Інтернет 54,7368 2 

*Джерело: складено автором 

 

Результати досліджень вказують, що найкращим варіантом реклами є 

реклама на телебаченні, Інтернет-реклама та друкована реклама. 

Також, при виборі виду реклами проведено експертний аналіз 

альтернатив. До цього процесу було залучено персонал компанії, перший етап 

оцінювання здійснювався методом суми рангів. Вища оцінка комплексного 

оптимального рішення є групою з чотирьох незалежних оцінок (1 – найвища 

оцінка, 5 – найнижча оцінка). Результати аналізу наведено в Таблиці 3.9. 
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Таблиця 3.9 

Експертний рейтинг пріоритетного виду реклами* 

Експерти  

Види реклами 

Реклама на 

телебаченні 
Друкована реклама Брошури Інтернет-реклама 

1 2 5 4 3 

2 1 2 3 5 

3 3 2 1 4 

4 1 4 2 3 

Сума 7 13 10 15 

*Джерело: складено автором 

 

За результатами отриманих експертних оцінок найкращими варіантами 

є реклама на телебаченні  та друкована реклама.  

Отже, для СФГ «Лотос»  запропоновано розмістити рекламний ролик на 

каналі «1+1», що є лідером у рейтингу медіагруп [52]. На створення 

рекламного ролика компанія витратить приблизно 47238 гривень. 20 секунд 

рекламного ролика на каналі «1+1» коштують 21 000 гривень [55]. 

При п'ятикратному повторенні реклами компанії на день СФГ «Лотос»  

має витрати у розмірі 105 тис грн. За місяць вартість реклами становитиме 

3150 тис грн. 

 Таблиця 3.10 

Витрати на рекламу* 

Найменування Ціна за день, грн. Витрати на місяць, тис грн. 

Рекламний ролик на «1+1» 21 000 * 5 раз / день = 105 

000 

3150 

*Джерело: складено автором 

 

Проаналізуємо зміни основних економічних показників після 

проведення рекламної кампанії на телебаченні. 
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Таблиця 3.11 

Економічні показники до та після реалізації запропонованого 

заходу* 

Показники 

До 

впровадження 

заходу (2021 

рік),  грн 

Після 

впровадження 

заходу, 

грн 

Абсолютне 

відхилення, 

грн 

Дохід від реалізації продукції 1153706 1269076.6 115370,6 

Валовий прибуток 183407 201747,7 18340,7 

Витрати на продаж товарів 46661 57958.2 11297,2 

Відсотки до виплати 27540 27540,0 0,0 

Інші доходи 37517 37517.0 0,0 

Інші витрати 139165 139165.0 0,0 

Прибуток (збиток) до 

оподаткування 
7558 14601,5 7043,5 

Податок на прибуток 1593 3066,3 1473,3 

Чистий результат 1515 7085,2 5570,2 

*Джерело: складено автором на основі Додатків Б, В, Д 

 

Зростання чистого прибутку на приріст рентабельності свідчить про 

ефективність проведення запропонованої рекламної кампанії на телебаченні, 

зокрема на телеканалі 1+1. 

Таким чином, реклама на телебаченні дає змогу використовувати 

візуальні та звукові ефекти, що допоможе привернути увагу потенційних 

клієнтів компанії.  

Підсумовуючи, можна зробити висновок, що введення посади торгового 

агента, розробка виставкової кампанії та проведення рекламної кампанії на 

телебаченні є ефективними та прибутковими заходами для покращення 

управління збутовою діяльністю  СФГ «Лотос». 
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ВИСНОВКИ 

За результатами проведеного дослідження можна зробити наступні 

висновки. 

Збутову діяльність можна охарактеризувати як комплекс заходів та 

процедур із виведення готової продукції на ринок та організацію її оплати. 

Управління збутовою діяльністю в сучасному ринковому середовищі є одним 

із ключових факторів комерційного успіху агропромислових підприємств. 

Визначено, що система збуту агропромислового підприємства має свої 

особливості, а саме використання переважно великих угод при придбанні 

значних обсягів сировини, матеріалів, що комплектують для подальшого 

виготовлення продукції. На кінцеві результати збутової діяльності впливає 

низка чинників, які характеризують маркетингове макро- і мікросередовище.  

СФГ «Лотос» є великим агропромисловим підприємством, що 

займається вирощуванням та постачанням сільськогосподарської продукції на 

ринок. Згідно результатів проведеного аналізу фінансово-господарської 

діяльності підприємства виявлено основні позитивні тенденції: 

● Зростання доходів, що позитивно характеризує роботу 

підприємства у аналізованому періоді. 

● Збільшення величини основних фондів за період 2020 -2021 рр. 

● Вся продукція підприємства є сертифікованою, що сприяє довірі 

споживачів. 

Встановлено, що у процесі реалізації товарів слід враховувати наступні 

аспекти: 

● Темпи зростання виробництва перевищили темпи зростання 

реалізації продукції з 2020 р., що свідчить про накопичення на 

складах компанії залишків нереалізованої продукції. 

● У 2021 р. відсоток виконання договірних зобов'язань знизився. 

Компанія виконала свої зобов'язання за договорами постачання на 

93% у 2019 році, на 99% у 2020 році та на 92% у 2021 році. 
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Один з ключових аспектів управління збутовою діяльністю СФГ 

«Лотос» - це розвиток та підтримка довгострокових взаємовигідних відносин 

з клієнтами. Підприємство активно працює над встановленням зв'язків зі 

споживачами своєї продукції, забезпечуючи якісну та своєчасну поставку 

продукції.  

Доведено, що у СФГ «Лотос» є можливість розширити 

дистриб'юторську мережу для збільшення обсягів реалізації продукції; 

актуальним питанням для даного підприємства є розширення мережі продажів 

та пошук нових клієнтів.  

Також було запропоновано заходи для підвищення обсягів  реалізації 

продукції, і, відповідно зростання прибутків підприємства: 

1.Ввведення посади торгового агента є економічно вигідним для 

підприємства. Торговий агент відповідальний за встановлення та підтримку 

контактів зі споживачами, реалізацію товарів і послуг компанії. Це дає змогу 

підприємству більш ефективно взаємодіяти з клієнтами, реагувати на їхні 

потреби та надавати персоналізоване обслуговування. У результаті реалізації 

прибуток збільшиться на 798,4 тис., а приріст рентабельності становитиме 

0,11%.  

Розробка виставкової кампанії виявилася важливим інструментом для 

просування продукції СФГ «Лотос». Проведення  виставкової кампанії дасть 

змогу підприємству презентувати продукцію широкій аудиторії, встановити 

нові контакти та підписати вигідні угоди з партнерами. Крім того, виставкова 

кампанія сприятиме підвищенню впізнаваності бренду СФГ «Лотос» і 

залученню нових клієнтів. За рахунок проведення виставкової кампанії СФГ 

«Лотос»» збільшується чистий прибуток на 401000 грн, а також відбувається 

приріст рентабельності  на 0,1%. Крім того, компанія зможе розширити 

географію збуту, оскільки виставку відвідуватимуть представники інших 

регіонів. 

Проведення рекламної кампанії на телебаченні також позитивно вплине 

на збутову діяльність СФГ «Лотос». Рекламні ролики на телебаченні дають 
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змогу привернути увагу широкої аудиторії до продукції компанії. Доведено, 

що рекламна кампанія є ефективним способом збільшення продажів продукції 

досліджуваного підприємства, сприяє зміцненню іміджу і  бренду. 

Таким чином, запропоновані заходи з удосконалення управління 

збутовою діяльністю сприятимуть підвищенню обсягів продажу товарів, 

покращенню взаємодії з клієнтами, розвитку бренду та підвищенню 

конкурентоспроможності підприємства. 
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Додаток З 

Таблиця З1. Багатокритерійний аналіз: метод Linmar* 

Альтернативи 
заходів 

Критерії оцінювання 
 

Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8  

Д1 19 110 1,09 2,2 3,83 18 150 000 1,5 6  

Д2 4 786 1,01 2,1 3,02 13 60 000 1,6 4  

Д3 292 000 1,09 1,4 2,03 10 300000 1 7  

Д4 16 155 1,8 1,2 1,75 8 13 000 1 5  

Д5 266 071 1,09 2,5 3,1 7 250000 2,3 3  

Д6 291977 1,18 1,3 1,6 10 240000 1,2 8  

Д7 5531144 1,39 2,1 2,8 13 450000 1 7  

Д8 5 816 1,07 1,1 1,84 10 60 000 1,8 3  

Характер 
монотонності 

max max min min min min min max  

Альтернативи 
заходів 

Критерії оцінювання^2 
 

 
Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8  

Д1 365 192 100 1 5 15 324 
22 500 000 
000 

2 36,0000  

Д2 22 905 796 1 4 9 169 
3 600 000 
000 

3 16,0000  

Д3 85 264 000 000 1 2 4 100 
90 000 000 
000 

1 49,0000  

Д4 260 984 025 3 1 3 64 169 000 000 1 25,0000  

Д5 70 793 777 041 1 6 10 49 
62 500 000 
000 

5 9,0000  

Д6 85 250 568 529 1 2 3 100 
57 600 000 
000 

1 64,0000  

Д7 
30 593 553 948 
736 

2 4 8 169 
202 500 000 
000 

1 49,0000  

Д8 33 825 856 1 1 3 100 
3 600 000 
000 

3 9,0000  

                   

Корінь з суми 5552976,25 3,51 5,13 7,37 32,79 665183,43 4,22 16,03  
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Продовження дод. З 

Таблиця З 1. Багатокритерійний аналіз: метод Linmar* 

         
 

Альтернативи 
заходів 

Критерії оцінювання 
 

 
Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8  

Д1 0,0034 0,3109 0,4292 0,5194 0,5490 0,2255 0,3557 0,3743  

Д2 0,0009 0,2881 0,4077 0,4096 0,3965 0,0902 0,3794 0,2495  

Д3 0,0526 0,3109 0,2790 0,2753 0,3050 0,4510 0,2372 0,4366  

Д4 0,0029 0,5134 0,2360 0,2373 0,2440 0,0195 0,2372 0,3119  

Д5 0,0479 0,3109 0,4877 0,4204 0,2135 0,3758 0,5455 0,1871  

Д6 0,0526 0,3365 0,2536 0,2170 0,3050 0,3608 0,2846 0,4990  

Д7 0,9961 0,3964 0,4097 0,3797 0,3965 0,6765 0,2372 0,4366  

Д8 0,0010 0,3052 0,2146 0,2495 0,3050 0,0902 0,4269 0,1871  

Характер 
монотонності 

max max min min min min min max  

                   

А+ 0,99607 0,51337 0,21459 0,21699 0,21350 0,09020 0,23716 0,49903  

Вага 0,15 0,15 0,09 0,16 0,05 0,14 0,06 0,03  

         
 

Альтернативи 
заходів 

Критерії оцінювання 
 

 
Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8  

Д1 0,1478 0,0062 0,0041 0,0146 0,0056 0,0026 0,0008 0,0005  

Д2 0,1486 0,0076 0,0034 0,0059 0,0017 0,0000 0,0012 0,0019  

Д3 0,1335 0,0062 0,0004 0,0005 0,0004 0,0182 0,0000 0,0001  

Д4 0,1480 0,0000 0,0000 0,0001 0,0000 0,0007 0,0000 0,0011  

Д5 0,1348 0,0062 0,0067 0,0066 0,0000 0,0114 0,0057 0,0029  

Д6 0,1335 0,0047 0,0001 0,0000 0,0004 0,0103 0,0001 0,0000  

Д7 0,0000 0,0021 0,0034 0,0042 0,0017 0,0481 0,0000 0,0001  

Д8 0,1485 0,0065 0,0000 0,0002 0,0004 0,0000 0,0022 0,0029  

          
 

Альтернативи 
заходів 

S 

Ранг       

 

Д1 0,427 8       
 

Д2 0,413 7       
 

Д3 0,399 4       
 

Д4 0,387 3       
 

Д5 0,418 5       
 

Д6 0,386 2       
 

Д7 0,244 1       
 

Д8 0,401 6       
 

 

*Складено автором за результатами дослідження 
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Продовження дод. З 

Таблиця З 2. Багатокритерійний аналіз: метод Copras* 

 

Альтернатив
и заходів 

Критерії оцінювання 
 

Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8  

Д1 19 110 1,09 2,2 3,83 18 
150 
000 

1,5 6  

Д2 4 786 1,01 2,1 3,02 13 60 000 1,6 4  

Д3 292 000 1,09 1,4 2,03 10 
30000

0 
1 7  

Д4 16 155 1,8 1,2 1,75 8 13 000 1 5  

Д5 266 071 1,09 2,5 3,1 7 
25000

0 
2,3 3  

Д6 291977 1,18 1,3 1,6 10 
24000

0 
1,2 8  

Д7 5531144 1,39 2,1 2,8 13 
45000

0 
1 7  

Д8 5 816 1,07 1,1 1,84 10 60 000 1,8 3  

Характер 
монотонності 

max max min min min min min max  

Вага 0,15 0,15 0,09 0,16 0,05 0,14 0,06 0,03  

         
 

Альтернатив
и заходів 

Критерії оцінювання 
 

 
Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8  

Д1 0,0030 0,1121 0,1395 0,1579 0,1918 0,2022 0,0985 0,1316  

Д2 0,0007 0,1039 0,0930 0,1500 0,1512 0,1461 0,0394 0,1404  

Д3 0,0454 0,1121 0,1628 0,1027 0,1017 0,1124 0,1970 0,0877  

Д4 0,0025 0,1852 0,1163 0,0869 0,0876 0,0899 0,0085 0,0877  

Д5 0,0414 0,1121 0,0698 0,1795 0,1552 0,0787 0,1641 0,2018  

Д6 0,0454 0,1214 0,1860 0,0933 0,0801 0,1124 0,1576 0,1053  

Д7 0,8606 0,1430 0,1628 0,1508 0,1402 0,1461 0,2955 0,0877  

Д8 0,0009 0,1101 0,0698 0,0790 0,0921 0,1124 0,0394 0,1579  

w 0,19 0,12 0,06 0,14 0,13 0,1 0,08 0,18 
 

Характер 
монотонності 

max max max min min min min min  

         
 

Альтернатив
и заходів 

S+ S- 1/S-      

 

Д1 
0,022393

8 
0,098831

1 
10,11827

6      
 

Д2 
0,018192 

0,083686
1 

11,94941
7      

 

Д3 
0,031856

5 
0,070370

5 
14,21050

4      
 

Д4 
0,029676

5 0,049014 
20,40233

7      
 



 

95

Д5 
0,025508

6 
0,102618

8 9,7448      
 

Д6 
0,034362

3 0,066271 
15,08956

3      
 

Д7 
0,190442

4 
0,093366

6 
10,71046

3      
 

Д8 
0,017567

9 
0,065841

9 
15,18789

1      
 

Сума   0,6300 107,4133  
 

   
 

         
 

Альтернатив
и заходів 

Z Ранг Z+ Z- Z    

 

Д1 
0,082 8 

0,022393
8 

0,059345
7 

0,081739
5    

 

Д2 
0,088 7 0,018192 

0,070085
7 0,088278    

 

Д3 
0,115 4 

0,031856
5 

0,083347
4 

0,115203
9    

 

Д4 
0,149 2 

0,029676
5 

0,119663
7 

0,149340
3    

 

Д5 
0,083 6 

0,025508
6 

0,057155
2 

0,082663
7    

 

Д6 
0,123 3 

0,034362
3 

0,088503
3 

0,122865
5    

 

Д7 
0,253 1 

0,190442
4 0,062819 

0,253261
4    

 

Д8 
0,107 5 

0,017567
9 0,08908 

0,106647
8    

 

*Складено автором за результатами дослідження 
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Продовження дод. З 

Таблиця З 3. Багатокритерійний аналіз: метод Saw* 

 

Альтернативи 
заходів 

Критерії оцінювання   

  
Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8   

Д1 19 110 1,09 2,2 3,83 18 150 000 1,5 6   
Д2 4 786 1,01 2,1 3,02 13 60 000 1,6 4   
Д3 292 000 1,09 1,4 2,03 10 300000 1 7   
Д4 16 155 1,8 1,2 1,75 8 13 000 1 5   
Д5 266 071 1,09 2,5 3,1 7 250000 2,3 3   
Д6 291977 1,18 1,3 1,6 10 240000 1,2 8   
Д7 5531144 1,39 2,1 2,8 13 450000 1 7   
Д8 5 816 1,07 1,1 1,84 10 60 000 1,8 3   

Характер 
монотонності 

max max min min min min min max 

  

 5531144 1,39 1,1 1,6 7 60 000 1 8   
  Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8 R(A) Ранг 

Д1 0,00 0,78 0,50 0,42 0,39 0,40 0,67 0,75 0,49 7 

Д2 0,00 0,73 0,53 0,53 0,54 1,00 0,63 0,50 0,56 6 

Д3 0,05 0,78 0,77 0,79 0,70 0,20 1,00 0,88 0,65 5 

Д4 0,00 1,29 0,91 0,91 0,88 4,62 1,00 0,63 1,28 1 

Д5 0,05 0,78 0,44 0,52 1,00 0,24 0,43 0,38 0,48 8 

Д6 0,05 0,85 0,85 1,00 0,70 0,25 0,83 1,00 0,69 3 

Д7 1,00 1,00 0,52 0,57 0,54 0,13 1,00 0,88 0,71 2 

Д8 0,00 0,77 1,00 0,87 0,70 1,00 0,56 0,38 0,66 4 
*Складено автором за результатами дослідження 
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Продовження дод. З 

Таблиця З 4. Багатокритерійний аналіз: метод Topsis* 

 

Альтернативи 
заходів 

Критерії оцінювання 
 

Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8  

Д1 0,00344 0,311 0,4292 0,5194 0,549 0,2255 0,3557 0,3743  

Д2 0,0009 0,288 0,4077 0,4096 0,3965 0,0902 0,3794 0,2495  

Д3 0,0526 0,311 0,279 0,2753 0,305 0,451 0,2372 0,4366  

Д4 0,00291 0,513 0,236 0,2373 0,244 0,0195 0,2372 0,3119  

Д5 0,0479 0,311 0,4877 0,4204 0,2135 0,3758 0,5455 0,1871  

Д6 0,0526 0,337 0,2536 0,217 0,305 0,3608 0,2846 0,499  

Д7 0,9961 0,396 0,4097 0,3797 0,3965 0,6765 0,2372 0,4366  

Д8 0,001 0,305 0,2146 0,2495 0,305 0,0902 0,4269 0,1871  

Вага 0,15 0,15 0,09 0,16 0,05 0,14 0,06 0,03 
 

 

Альтернативи 
заходів 

Критерії оцінювання 

 
Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8  

Д1 0,000516 0,047 0,0112 0,038628 0,083104 0,02745 0,03157 0,02134  

Д2 0,000135 0,043 0,0075 0,036693 0,065536 0,019825 0,01263 0,02276  

Д3 0,00789 0,047 0,0131 0,02511 0,044048 0,01525 0,06314 0,01423  

Д4 0,000437 0,077 0,0094 0,02124 0,037968 0,0122 0,00273 0,01423  

Д5 0,007185 0,047 0,0056 0,043893 0,067264 0,010675 0,05261 0,03273  

Д6 0,00789 0,05 0,015 0,022824 0,03472 0,01525 0,05051 0,01708  

Д7 0,149415 0,059 0,0131 0,036873 0,060752 0,019825 0,09471 0,01423  

Д8 0,00015 0,046 0,0056 0,019314 0,03992 0,01525 0,01263 0,02561  

Монотонність max max max min min min min min  

         
 

А+ 0,149415 0,077 0,015 0,019314 0,03472 0,010675 0,00273 0,01423  

А- 0,000135 0,043 0,0056 0,043893 0,083104 0,02745 0,09471 0,03273  
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Таблиця З 4. Багатокритерійний аналіз: метод Topsis* 

 

Альтернативи 
заходів 

u-u+ 

 
Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8  

Д1 0,022171 9E-04 1E-05 0,000373 0,002341 0,000281 0,00083 5,1E-05  

Д2 0,022285 0,001 6E-05 0,000302 0,00095 8,37E-05 9,8E-05 7,3E-05  

Д3 0,020029 9E-04 4E-06 3,36E-05 8,7E-05 2,09E-05 0,00365 0  

Д4 0,022195 0 3E-05 3,71E-06 1,05E-05 2,33E-06 0 0  

Д5 0,020229 9E-04 9E-05 0,000604 0,001059 0 0,00249 0,00034  

Д6 0,020029 7E-04 0 1,23E-05 0 2,09E-05 0,00228 8,1E-06  

Д7 0 3E-04 4E-06 0,000308 0,000678 8,37E-05 0,00846 0  

Д8 0,02228 1E-03 9E-05 0 2,7E-05 2,09E-05 9,8E-05 0,00013  

  

Альтернативи 
заходів 

u-u- 
 

Т1 Т2 Т3 Т4  

Д1 0,000000145 0,000011696 0,000031539 0,000027720  

Д2 0 0 0,000003504 0,000051840  

Д3 0,000060140 0,000011696 0,000056025 0,000352801  

Д4 0,000000091 0,001142102 0,000014018 0,000513158  

Д5 0,000049703 0,000011696 0,000000000 0  

Д6 0,000060140 0,000052708 0,000087553 0,000443903  

Д7 0,022284518 0,000263900 0 0,000049280  

Д8 0,000000000 0,000006579 0,000000000 0,000604127  

 Т5 Т6 Т7 Т8 

Д1 0 0 0,003986660 0,000129687 

Д2 0,000308635 0,000058141 0,006737455 0,000099321 

Д3 0,001525371 0,000148840 0,000996665 0,000342176 

Д4 0,002037258 0,000232563 0,008460320 0,000342176 

Д5 0,000250906 0,000281401 0,001772242 0 

Д6 0,002341011 0,000148840 0,001953463 0,000245048 

Д7 0,000499612 0,000058141 0 0,000342176 

Д8 0,001864858 0,000148840 0,006737455 0 
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Таблиця З 4. Багатокритерійний аналіз: метод Topsis* 

 
 

Альтернативи 
заходів 

S+ S- C 
Ранг 

Д1 0,164272 0,065 0,2826 5 

Д2 0,158078 0,085 0,3502 4 

Д3 0,15731 0,059 0,2731 8 

Д4 0,14914 0,113 0,4308 2 

Д5 0,160416 0,049 0,2327 7 

Д6 0,151848 0,073 0,3247 6 

Д7 0,099205 0,153 0,6074 1 

Д8 0,153683 0,097 0,3870 3 

*Складено автором за результатами дослідження 
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Продовження дод. З 

Таблиця З 5. Багатокритерійний аналіз: метод Smart* 

Альтернативи 
реклами 

Критерії оцінювання 
 

Т1 Т2 Т3 Т4 Т5  

Д1 60 40 70 80 90  

Д2 30 50 70 60 70  

Д3 50 60 40 50 60  

Д4 45 70 50 50 60  

Оцінка за 100-
бальною 
шкалою 

100 90 70 70 50  

Ваговий 
коефіцієнт 

0,263 0,237 0,184 0,184 0,132  

 

R(A) Ранг 

64,7368 1 

52,8947 3 

51,8421 4 

54,7368 2 

 

*Складено автором за результатами дослідження 

 

 

 


