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Представлений матеріал може бути корисним для використання у подальших науко-

вих дослідженнях, практичній діяльності підприємств і організацій для підвищення кон-
курентоспроможності й інноваційного розвитку Рекомендовано фахівцям різних галузей 
економіки, державним службовцям, представникам бізнесу, наукових, освітніх і громад-
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Формування міжнародної  
збутової стратегії підприємства

Проскурніна Надія Вікторівна,  
доктор економічних наук, професор, завідувачка  
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Глобенко Герман Сергійович,  
магістрант, ХНЕУ ім. С. Кузнеця (м. Харків, Україна)

В умовах мінливого зовнішнього середовища правильна орга-
нізація управління збутом і своєчасна реалізація збутової стратегії 
можуть стабілізувати ринкові позиції підприємства та активізувати 
його міжнародну економічну діяльність. Тому стратегічне позиціону-
вання діяльності збутової діяльності набуває все більшого значення 
для сучасних підприємств, оскільки саме в цій сфері можна знайти 
резерви розвитку та зміцнення позицій на ринку. Ефективна робота 
підприємств на міжнародному ринку потребує розроблення комп-
лексу заходів щодо збуту продукції, тобто формування міжнародної 
збутової стратегії, метою якої є визначення найкращого напрямку 
та необхідних засобів для забезпечення максимальної ефективності 
процесу проникнення на закордонні ринки [1]. 

Дослідженню проблематики теоретичного обґрунтування між-
народної збутової стратегії підприємства присвятили свої праці 
такі науковці: В. Герасимчук, С. Гаркавенко, Н. Гуржій, Т. Косарева,  
І. Мелушова, С. Скибінський, А. Старостіна, В. Липчук, В. Терещенко,  
Ф. Котлер, Т. Капп, Н. Терент’єва, Т. Шталь та інші.  

Так, стратегію збуту (або збутової діяльності) підприємств ви-
значають як довгострокове планування, методологію процесу орга-
нізації та управління збутом, яка дозволяє успішно реалізовувати фі-
лософію ведення збуту певним підприємством-продавцем [2, с.  73].  
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Л. Балабанова та А. Балабаниць стратегію збуту визначають як уза-
гальнену модель дій, необхідних для досягнення цілей збуту, яка 
включає всі операції, пов’язані з плануванням і прийняттям рішень 
під час здійснення комерційної діяльності [3, c. 76]. 

Стратегія збуту є постійним повторюваним процесом, який за-
вжди є індивідуальним і потребує ретельного аналізу збутової ді-
яльності підприємства та його структурних підрозділів. Вона перед-
бачає комплексний план дій, покликаний забезпечити досягнення 
підприємством своїх цілей у сфері збуту, а його процес є «поведінко-
вим принципом» за динамічних ринкових умов.

Збутову стратегію формують на основі збутових цілей і завдань. 
Вона має відповідати концепції бізнесу підприємства та базуватись 
на результатах аналізу потреб і вимог споживачів, а отже спрямову-
ватися на постійне оновлення асортименту. Для цього підприємство 
має перебудувати свій бізнес швидше і ефективніше за конкурентів. 
Розроблення обґрунтованої збутової стратегії та ефективний контр-
оль продажів, оптимізація процедур планування продажів і контр-
оль за виконанням цих планів допоможуть значно покращити збу-
тову діяльність в умовах жорсткої конкуренції на міжнародному 
ринку  [4].

Основними цілями виходу підприємства на міжнародний ринок 
є значне підвищення прибутку за рахунок зростання обсягів прода-
жу продукції (товарів, послуг) на закордонному ринку і забезпечен-
ня довготермінового успішного збуту та, відповідно, економічного 
розвитку. Міжнародну збутову діяльність підприємства визначають, 
як комплекс фінансово-економічних, організаційно-технічних, мар-
кетингових, логістичних та інших заходів, пов’язаних із реалізацією 
продукції на зарубіжних ринках задля задоволення потреб покупців 
та отримання прибутку [4].

Збутова стратегія – це, по суті, набір правил прийняття рішень, 
якими керується підприємство, визначаючи послідовність дій щодо 
розширення продажів на міжнародному ринку. Тактика збуту по-
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лягає у виборі сукупності, послідовності або інтенсивності застосу-
вання елементів маркетингового комплексу (товару, цін, розподілу, 
збутового персоналу) з метою отримання конкурентної переваги на 
міжнародному ринку [5]. 

Тому в стратегічному плані підприємства рекомендовано визна-
чити пріоритетні напрями розвитку, які можуть підвищити енер-
гоефективність, продуктивність праці та якість готової продукції 
(розширення територій збуту та освоєння нових сегментів ринку, за-
лучення платоспроможних клієнтів та формування довгострокової 
лояльності покупців до продукції підприємства шляхом управління 
асортиментною та ціновою політикою, формування ефективних ре-
кламних кампаній, впровадження сучасних методів стимулювання 
збуту продукції.

В якості напрямів реалізації міжнародної збутової стратегії під-
приємства доцільно виділити такі: 

впровадження заходів для вдосконалення асортименту під-��
приємства та збільшення частки продукції, що відповідає між-
народним стандартам якості, оскільки це відповідає вимогам 
і  очікуванням споживачів, та є основними вимогами конку-
рентного ринку;
впровадження автоматизованої системи управління товарним ��
виробництвом (АСУТВ) на базі TechnologiCS, що забезпечує 
постійне інформаційне підтримання основних бізнес-процесів 
підприємства, таких як електронні архіви та документообіг, 
проектно-технічна підготовка до випуску продукції, плануван-
ня та управління виробництвом, контроль виробництва, управ-
ління якістю та супровід виробленої продукції;
формування ефективної логістичної системи на основі вико-��
ристання комплексних транспортних перевезень різними ви-
дами транспорту з метою виконання зобов’язань перед спожи-
вачами продукції.
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Успішна реалізація міжнародної збутової стратегії збуту і підви-
щення ефективності збутової діяльності підприємства передбачає 
застосування спеціальних економічних та організаційних інстру-
ментів маркетингових комунікацій, зокрема: традиційних (реклама, 
стимулювання збуту, паблік рилейшнз, персональні продажі, прямий 
маркетинг тощо) та комбінованих (виставки, спонсорство, брендинг, 
інтегровані маркетингові комунікації тощо) засоби. Реалізація цих 
заходів дозволить підвищити конкурентоспроможність підприємств 
на міжнародному ринку.

Тому на сьогодні глобальна економіка висуває особливі вимоги 
до діяльності суб’єктів господарювання: з одного боку, формування 
далекоглядної збутової політики для задоволення вимог споживачів, 
з іншого боку, формування ефективної міжнародної збутової страте-
гії. Завдяки їхньому поєднанню підприємства можуть досягти успіху 
в умовах жорсткої ринкової конкуренції.
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