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Маркетингові стратегії уïравління зáутом ïідïриємств
Пðåäìåтîì äîсліäжåííя є маркетингові стратегії управління збутом підприємств.

Мåтîþ äîсліäжåííя є визначення маркетингових стратегій управління збутом підприємств.

Мåтîäи äîсліäжåííя. У роботі використані діалектичний метод наукового пізнання, метод 
аналізу і синтезу, порівняльний метод, метод узагальнення даних.

Ðåзультàти ðîбîти. У статті окреслено сім груп стратегій системи маркетингових стратегій 
управління збутом. Розглянуто маркетингові стратегії управління цільовим ринком. Визначено до-
цільність здійснення маркетингових стратегій управління збутовими ризиками.

Âисíîâêи. Система маркетингових стратегій управління збутом охоплює сім груп стратегій: 
управління бізнесом, управління цільовим ринком, управління товарним портфелем, цінові стра-
тегії, управління збутовим потенціалом, управління збутовими ризиками, управління збутовим 
персоналом. В якості маркетингових стратегій управління бізнесом доцільно застосовувати про-
никнення на ринок, вибіркове придбання або швидке зростання частки ринку, лідерство в цінах, 
утримання конкурентного положення. В якості маркетингових стратегій управління прихильністю 
покупців підприємствам доцільно застосовувати такі стратегії: формування прихильності, актив-
ний розвиток прихильності, стабілізація прихильності, зміцнення прихильності або збереження 
прихильності. В якості маркетингових стратегій управління товарним портфелем доцільно вико-
ристовувати стратегію захисту позицій, стратегію розвитку, стратегію вибіркового розвитку, стра-
тегію елімінації. Найбільш важливими маркетинговими стратегіями управління збутовим потен-
ціалом для підприємств є стратегії стосовно підсистем інформаційного і кадрового забезпечення, 
підсистеми програмування і підсистеми маркетингових комунікацій.

Êлþ÷îâі слîâà: підприємство, стратегії, збут, конкурентоспроможність, інформація, інновації, 
маркетинг, продукція, ринок, покупець.
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Маркетинговые стратегии уïравления сáытом ïредïриятий
Пðåäìåтîì исслåäîâàíия являются маркетинговые стратегии управления сбытом предпри-

ятий.
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Öåльþ исслåäîâàíия является определение маркетинговых стратегий управления сбытом 
предприятий.

Мåтîäы исслåäîâàíия. В работе использованы диалектический метод научного познания, 
метод анализа и синтеза, сравнительный метод, метод обобщения данных.

Ðåзультàты ðàбîты. В статье очерчены семь групп стратегий системы маркетинговых стра-
тегий управления сбытом. Рассмотрены маркетинговые стратегии управления целевым рынком. 
Определена целесообразность осуществления маркетинговых стратегий управления сбытовыми 
рисками.

Âыâîäы. Система маркетинговых стратегий управления сбытом охватывает семь групп 
стратегий: управление бизнесом, управление целевым рынком, управление товарным портфе-
лем, ценовые стратегии, управление сбытовым потенциалом, управление сбытовыми рисками, 
управление сбытовым персоналом. В качестве маркетинговых стратегий управления бизнесом 
целесообразно применять проникновение на рынок, выборочное приобретение или быстрый рост 
доли рынка, лидерство в ценах, удержание конкурентного положения. В качестве маркетинговых 
стратегий управления приверженностью покупателей предприятиям целесообразно применять 
такие стратегии: формирование привязанности, активное развитие привязанности, стабилиза-
ция привязанности, укрепление привязанности или сохранение привязанности. В качестве мар-
кетинговых стратегий управления товарным портфелем целесообразно использовать стратегию 
защиты позиций, стратегию развития, стратегию выборочного развития, стратегию элиминации. 
Наиболее важными маркетинговыми стратегиями управления сбытовым потенциалом для пред-
приятий являются стратегии по подсистемам информационного и кадрового обеспечения, под-
системе программирования и подсистеме маркетинговых коммуникаций.

Êлþ÷åâыå слîâà: предприятие, стратегии, сбыт, конкурентоспособность, информация, инно-
вации, маркетинг, продукция, рынок, покупатель.
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Marketing strategies for sales management of enterprises
The subject of research is marketing strategies for sales management of enterprises.

The purpose of the study is to determine marketing strategies for sales management of enterprise.

Research methods. The dialectical method of scientific cognition, the method of analysis and 
synthesis, the comparative method, the method of generalization of data are used in the work.

Results of work. The paper outlines seven groups of strategies for the system of marketing 
strategies for sales management. Marketing strategies of target market management are considered. 
The expediency of implementation of marketing strategies for sales risk management is determined.

Conclusions. The system of marketing strategies of sales management covers seven groups 
of strategies: business management, target market management, product portfolio management, 
pricing strategies, sales potential management, sales risk management, sales staff management. As 
marketing strategies for business management, it is advisable to use market penetration, selective 
acquisition or rapid growth of market share, price leadership, maintaining a competitive position. As 
marketing strategies for managing customer loyalty, companies should use the following strategies: 
the formation of commitment, active development of commitment, stabilization of commitment, 
strengthening commitment or maintaining commitment. As marketing strategies of commodity 
portfolio management it is expedient to use strategy of protection of positions, strategy of development, 
strategy of selective development, strategy of elimination. The most important marketing strategies 
for sales potential management for enterprises are strategies for subsystems of information and 
staffing providing, programming subsystem and marketing communications subsystem.

Keywords: enterprise, strategies, sales, competitiveness, information, innovations, marketing, 
products, market, customer.
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Пîстàíîâêà пðîблåìи. Фóíкöіоíóвàííÿ тор
ãовåлüíèõ ïідïрèºìñтв в óìовàõ рèíково¿ åко
íоìікè Óкрà¿íè óñклàдíþºтüñÿ вèñокèì рівíåì 
дèíàìі÷íоñті çовíіøíüоãо ñåрåдовèщà. Підïрè
ºìñтвà íå вñтèãàþтü відñтåжóвàтè çìіíè, ÿкі від
áóвàþтüñÿ, і ñвоº÷àñíо ïрèñтоñовóвàтèñü до íèõ. 
Ó çв’ÿçкó ç öèì длÿ çàвоþвàííÿ ñтàáілüíо¿ ïоçè
öі¿ íà рèíкó ñåрåд коíкóрåíтів íåоáõідíо вèко
рèñтовóвàтè ìàркåтèíãовèé ïідõід до ñтрàтåãі÷
íоãо óïрàвліííÿ çáóтоì.

Àíàліз îстàííіх äîсліäжåíь тà публіêàцій. 
Â ñó÷àñíіé åкоíоìі÷íіé літåрàтóрі çíà÷íà óвà
ãà ïрèділÿºтüñÿ вèкорèñтàííþ ìàркåтèíãовоãо 
ïідõодó (Аññåлü Г., Бàлàáàíовà Л.Â., Шóáіí О.О., 
Кóдåíко Н.Â.), коìïлåкñíоãо ïідõодó до ñтрàтå
ãі÷íоãо ìàркåтèíãовоãо óïрàвліííÿ (Брèíдіíà 
О.А., Мàркіíà І.А., Холод Â.Â.). Одíàк, ñтрàтåãі÷
íå ìàркåтèíãовå óïрàвліííÿ çáóтоì ÿк коíöåï
öіÿ óïрàвліííÿ çáóтовоþ діÿлüíіñтþ торãовåлüíèõ 
ïідïрèºìñтв ç ìåтоþ ïокрàщåííÿ ïоçèöіé ïід
ïрèºìñтвà íà рèíкó коìïлåкñíо íå роçãлÿдàлàñü 
і тоìó ïотрåáóº ïодàлüøоãо доñліджåííÿ. 

Мåтà стàтті – вèçíà÷åííÿ ìàркåтèíãовèõ 
ñтрàтåãіé óïрàвліííÿ çáóтоì ïідïрèºìñтв. 

Âиêлàä îсíîâíîгî ìàтåðіàлу. Нà áóдü–ÿкіé 
ñтàді¿ жèттºвоãо öèклó ïідïрèºìñтвà рåçóлüтàтèв
íіñтü çáóтово¿ діÿлüíоñті çàлåжèтü від åôåктèвíоñті 
ìàркåтèíãовèõ ñтрàтåãіé óïрàвліííÿ çáóтоì.

Сèñтåìà ìàркåтèíãовèõ ñтрàтåãіé óïрàвліí
íÿ çáóтоì оõоïлþº ñіì ãрóï ñтрàтåãіé (дèв. рèñó
íок): óïрàвліííÿ áіçíåñоì; óïрàвліííÿ öілüовèì 
рèíкоì; óïрàвліííÿ товàрíèì ïортôåлåì; öіíо

ві ñтрàтåãі¿; óïрàвліííÿ çáóтовèì ïотåíöіàлоì; 
óïрàвліííÿ çáóтовèìè рèçèкàìè; óïрàвліííÿ çáó
товèì ïåрñоíàлоì.

Нàñтóïíоþ ñклàдовоþ ñèñтåìè ìàркåтèíãо
вèõ ñтрàтåãіé óïрàвліííÿ çáóтоì º ìàркåтèíãові 
ñтрàтåãі¿ óïрàвліííÿ öілüовèì рèíкоì, ÿкі вклþ
÷àþтü: ñтрàтåãі¿ ñåãìåíтàöі¿; ñтрàтåãі¿ вèáорó öі
лüовоãо рèíкó; ñтрàтåãі¿ ïоçèöіоíóвàííÿ; ñтрà
тåãі¿ «çàлó÷åííÿ/óтрèìàííÿ» ïокóïöів; ñтрàтåãі¿ 
óïрàвліííÿ «ïрèõèлüíіñтþ» ïокóïöів.

Стрàтåãіÿ ñåãìåíтàöі¿ áåçïоñåрåдíüо вïлè
вàº íà рівåíü åôåктèвíоñті ñтрàтåãі÷íоãо ìàркå
тèíãовоãо óïрàвліííÿ çáóтоì. Нåоáõідíіñтü ïро
вåдåííÿ ñåãìåíтóвàííÿ рèíкó длÿ торãовåлüíèõ 
ïідïрèºìñтв в ñó÷àñíèõ óìовàõ ãоñïодàрþвàííÿ 
çóìовлåíà ïåрåвàãàìè, ÿкі воíà íàдàº: ñтворþ
ºтüñÿ áілüø ïовíå óÿвлåííÿ ïро ïотрåáè і ïåрåвà
ãè ïокóïöів; ç’ÿвлÿºтüñÿ ìожлèвіñтü ïідвèщóвàтè 
åôåктèвíіñтü çáóтó ñво¿õ товàрів; ïолåãøóºтüñÿ 
ïроöåñ ïлàíóвàííÿ і орãàíіçàöі¿ çáóтó товàрів ç 
оріºíтàöіºþ íà ÷ітко вèçíà÷åíі öілüові ñåãìåíтè 
рèíкó; ñкоро÷óþтüñÿ вèтрàтè íà ïроñóвàííÿ товà
рів íà рèíок; вèÿвлÿþтüñÿ ïотåíöіéíі, ñïрèÿтлèві 
ìожлèвоñті íà оñíові рåтåлüíоãо вèв÷åííÿ ïокóï
öів; ôорìóþтüñÿ ïåрåвàãè ïåрåд коíкóрåíтàìè, 
ÿкі íå çдіéñíþþтü ñåãìåíтóвàííÿ рèíкó. Â óìо
вàõ рèíково¿ åкоíоìікè ïідïрèºìñтвàì доöілü
íо вèкорèñтовóвàтè ñтрàтåãіþ дèôåрåíöіéовàíо
ãо ìàркåтèíãó, ñóтíіñтü ÿко¿ ïолÿãàº в тоìó, щоá 
ïродàвàтè çíà÷íó роçìà¿тіñтü товàрів, роçрàõо
вàíèõ íà ріçíі ñåãìåíтè рèíкó, кожíèé ç ÿкèõ вè
ìàãàº ïåвíоãо коìïлåкñó ìàркåтèíãовèõ çàõодів. 

Система маркетинговиõ стратегій уïравління зáутом
* складене авторами 
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Стрàтåãіÿ вèáорó öілüовоãо рèíкó доïоìàãàº ïід
ïрèºìñтвó вèçíà÷èтè, ñкілüкè ñåãìåíтів доöілüíо 
éоìó оáñлóãовóвàтè і ÿкèì ÷èíоì. 

Стрàтåãіÿ ïоçèöіоíóвàííÿ доçволÿº вèділèтè 
ïідïрèºìñтво ñåрåд іíøèõ і çàáåçïå÷èтè áàжàíå 
ìіñöå íà рèíкó і ó ñвідоìоñті ïокóïöів. 

Ç ìåтоþ ïідвèщåííÿ åôåктèвíоñті çáóтово¿ ді
ÿлüíоñті ïідïрèºìñтвà доöілüíо вïровàджóвàтè 
ìàркåтèíãові ñтрàтåãі¿, ñïрÿìовàíі íà çàлó÷åííÿ і 
óтрèìàííÿ ïокóïöів. 

Окріì ñтрàтåãіé «çàлó÷åííÿ / óтрèìàííÿ» ïо
кóïöів ç ìåтоþ çàáåçïå÷åííÿ åôåктèвíèõ довãо
ñтроковèõ вçàºìовідíоñèí ç öілüовèì рèíкоì до
öілüíо вïровàджóвàтè ó ñтрàтåãі÷íå ìàркåтèíãовå 
óïрàвліííÿ çáóтоì ìàркåтèíãові ñтрàтåãі¿ óïрàв
ліííÿ ïрèõèлüíіñтþ ïокóïöів. Нåвід’ºìíèìè ñклà
довèìè ìàркåтèíãовèõ ñтрàтåãіé óïрàвліííÿ çáó
тоì º ñтрàтåãі¿ óïрàвліííÿ товàрíèì ïортôåлåì.

Нàñтóïíèì åлåìåíтоì ìàркåтèíãовèõ ñтрà
тåãіé óïрàвліííÿ çáóтоì º ñтрàтåãі¿ óïрàвліííÿ 
çáóтовèì ïотåíöіàлоì. Мàркåтèíãові ñтрàтåãі¿ 
óïрàвліííÿ çáóтовèì ïотåíöіàлоì доöілüíо роç
роáлÿтè в çàлåжíоñті від ñтàді¿ жèттºвоãо öèклó 
ïідïрèºìñтвà, оñкілüкè íà ріçíèõ ñтàдіÿõ жèттº
воãо öèклó ріçíі ïідñèñтåìè çáóтовоãо ïотåíöіàлó 
ìàþтü ïріорèтåтíå çíà÷åííÿ. 

Â óìовàõ ïідвèщåíоãо дèíàìіçìó ìàркåтèí
ãовоãо ñåрåдовèщà, íåвèçíà÷åíоñті ìàéáóтíіõ 
ïåрñïåктèв, оñоáлèвоãо çíà÷åííÿ длÿ óдоñкоíà
лåííÿ ñтрàтåãі÷íоãо ìàркåтèíãовоãо óïрàвліí
íÿ çáóтоì ìàþтü ìàркåтèíãові ñтрàтåãі¿ óïрàв
ліííÿ çáóтовèìè рèçèкàìè. Нàéáілüøó кілüкіñтü 
íåвідклàдíèõ çàõодів щодо óïрàвліííÿ çáóтовè
ìè рèçèкàìè ìàþтü çдіéñíþвàтè ïідïрèºìñтвà, 
ÿкі çíàõодÿтüñÿ íà ñтàдіÿõ íàроджåííÿ і ñтàріí
íÿ, оñкілüкè ñàìå íà öèõ ñтàдіÿõ жèттºвоãо öèклó 
ïідïрèºìñтвà ñïоñтåріãàºтüñÿ çíà÷íà кілüкіñтü 
рèçèків ó ñôåрі ñтрàтåãі÷íоãо ìàркåтèíãово
ãо óïрàвліííÿ çáóтоì. Кріì тоãо, óñіì ïідïрèºì
ñтвàì доöілüíо ñèñтåìàтè÷íо çдіéñíþвàтè ìо
íіторèíã çàкоíодàв÷о¿ áàçè Óкрà¿íè і ñтворèтè 
ìàркåтèíãовó іíôорìàöіéíó ñèñтåìó, що доçво
лèтü ìіíіìіçóвàтè çовíіøíі çáóтові рèçèкè.

Ó ñó÷àñíèõ óìовàõ ãоñïодàрþвàííÿ, ÿкі õàрàк
тåрèçóþтüñÿ вèñокоþ іíтåíñèвíіñтþ коíкóрåíтíо¿ 
áоротüáè, åôåктèвíіñтü ñтрàтåãі÷íоãо ìàркåтèí
ãовоãо óïрàвліííÿ çáóтоì ïідïрèºìñтвà áàãàто 
в ÷оìó çàлåжèтü від рåçóлüтàтèвíоñті óïрàвліí
íÿ çáóтовèì ïåрñоíàлоì. Нà ñтàді¿ íàроджåííÿ 
ïідïрèºìñтвàì доöілüíо ïрèділÿтè оñíовíó óвàãó 

ôорìóвàííþ колåктèвó, çàлó÷åííþ вèñококвàлі
ôіковàíèõ ïрàöівíèків, ÿкі çìожóтü çàáåçïå÷èтè 
коíкóрåíтíі ïåрåвàãè ïідïрèºìñтвà ó ïåрøі éоãо 
рокè діÿлüíоñті. Нà ñтàді¿ çроñтàííÿ оñíовíó óвà
ãó ñлід ïрèділÿтè роçвèткó çáóтовоãо ïåрñоíàлó: 
ïідвèщåííþ éоãо квàліôікàöі¿ і çìіöíåííþ корïо
рàтèвíо¿ кóлüтóрè. Нà ñтàді¿ çрілоñті доöілüíо рå
àліçовóвàтè çàõодè, ñïрÿìовàíі íà ñтàáіліçàöіþ 
çáóтовоãо ïåрñоíàлó: çдіéñíþвàтè ротàöіþ кà
дрів, ïідвèщóвàтè квàліôікàöіþ ïåрñоíàлó, ïо
ñèлþвàтè ñоöіàлüíі ãàрàíті¿. Нà ñтàді¿ ñтàріííÿ 
доöілüíо çìåíøèтè ÷èñåлüíіñтü ïåрñоíàлó і оíо
вèтè éоãо ñтрóктóрó. 

Âисновки
Сèñтåìà ìàркåтèíãовèõ ñтрàтåãіé óïрàвліí

íÿ çáóтоì оõоïлþº ñіì ãрóï ñтрàтåãіé: óïрàвліííÿ 
áіçíåñоì, óïрàвліííÿ öілüовèì рèíкоì, óïрàвліí
íÿ товàрíèì ïортôåлåì, öіíові ñтрàтåãі¿, óïрàв
ліííÿ çáóтовèì ïотåíöіàлоì, óïрàвліííÿ çáóтовè
ìè рèçèкàìè, óïрàвліííÿ çáóтовèì ïåрñоíàлоì. 
Â ÿкоñті ìàркåтèíãовèõ ñтрàтåãіé óïрàвліííÿ 
áіçíåñоì доöілüíо çàñтоñовóвàтè ïроíèкíåí
íÿ íà рèíок, вèáірковå ïрèдáàííÿ àáо øвèдкå 
çроñтàííÿ ÷àñткè рèíкó, лідåрñтво в öіíàõ, óтрè
ìàííÿ коíкóрåíтíоãо ïоложåííÿ. Â ÿкоñті ìàр
кåтèíãовèõ ñтрàтåãіé óïрàвліííÿ ïрèõèлüíіñтþ 
ïокóïöів ïідïрèºìñтвàì доöілüíо çàñтоñовóвàтè 
тàкі ñтрàтåãі¿: ôорìóвàííÿ ïрèõèлüíоñті, àктèв
íèé роçвèток ïрèõèлüíоñті, ñтàáіліçàöіÿ ïрèõèлü
íоñті, çìіöíåííÿ ïрèõèлüíоñті àáо çáåрåжåííÿ 
ïрèõèлüíоñті. Â ÿкоñті ìàркåтèíãовèõ ñтрàтåãіé 
óïрàвліííÿ товàрíèì ïортôåлåì доöілüíо вè
корèñтовóвàтè ñтрàтåãіþ çàõèñтó ïоçèöіé, ñтрà
тåãіþ роçвèткó, ñтрàтåãіþ вèáірковоãо роçвèткó, 
ñтрàтåãіþ åліìіíàöі¿. Нàéáілüø вàжлèвèìè ìàр
кåтèíãовèìè ñтрàтåãіÿìè óïрàвліííÿ çáóтовèì 
ïотåíöіàлоì длÿ ïідïрèºìñтв º ñтрàтåãі¿ ñтоñов
íо ïідñèñтåì іíôорìàöіéíоãо і кàдровоãо çàáåç
ïå÷åííÿ, ïідñèñтåìè ïроãрàìóвàííÿ і ïідñèñтåìè 
ìàркåтèíãовèõ коìóíікàöіé.
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