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Для того, щоб ефективно функціонувати та вирішувати різний спектр завдань 

виробничо-господарського та організаційно-економічного спрямування в сучасних умовах, 

суб'єкту ринку недостатньо приділяти увагу лише виробничим планам. Дуже суттєвим є 

питання про якісну організацію процесу товароруху та визначення цільового ринку збуту. 

Ефективно організована збутова діяльність, яка включає основні форми, методи, принципи 

та інструменти доведення готової продукції до кінцевого споживача, є найважливішою 

умовою сталого та збалансованого розвитку будь-якого господарюючого суб'єкта. При 

високій конкуренції важливим залишається питання оптимальності вибору асортименту 

продукції, його позиціонування на ринку, формування якісної клієнтської бази, вибору 

раціональних схем доведення товару до кінцевого споживача, вдосконалення характеристик 

самого товару, так і форм його реалізації з метою максимального задоволення споживчого 

запиту та отримання прибутку. 

Для забезпечення високих конкурентних показників суб'єкту ринкового 

підприємництва авіаційної галузі необхідно розробляти чіткі стратегії, плани та програми зі 

збуту на основі сучасних методів та підходів. Комплексність застосування останніх 

виявляється в поєднанні та взаємодії концепцій маркетингу та логістики. 

Під збутовою діяльністю, варто розуміти сукупність заходів та управлінських рішень, 

спрямованих на вироблення оптимальної виробничої програми, що максимально враховує 

споживчі запити того чи іншого ринкового сегмента, що включає набір методів, форм, 

принципів та підходів щодо раціоналізації процесу формування якісної клієнтської бази та 

доведення готової продукції до останнього з мінімальними витратами, що, своєю чергою, 

базується на встановленні максимального задоволення запитів покупців, максимально 

повного обсягу реалізації готової продукції та максимально можливого варіанту отримання 

прибутку [1, c.56]. 
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Ключові завдання раціонального поєднання інструментів маркетингу та логістики у 

системі збуту авіаційного підприємства представлено на рис.1. 

 

 

Рис.1. Ключові завдання раціонального поєднання інструментів маркетингу та 

логістики у системі збуту авіаційного підприємства 

Опрацювання основних елементів, які визначають, формують і задають характер 

збутової політики організації, а також її базові орієнтири, покликана підвищити рівень 

організованості та керованості потоків руху товару від виробника до кінцевого споживача. 

Висновки. Формування збутової політики авіаційного підприємства у ринкових умовах 

господарювання у ході реалізації стратегічних напрямів та підходів у галузі вдосконалення 

збутової політики дозволяє враховувати низку особливостей: рівень орієнтації на 

споживання; терміни зберігання сировини та готової продукції; вимоги до якості 

продуктів/послуг та їх асортименту; можливість використання аналогів-замінників та ін. Все 

це дозволить авіаційному підприємству проводити більш ефективну збутову політику, а 

також якісніше та повніше задовольняти запити сучасних споживачів 
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аналіз ринку, конкурентів та споживчих запитів 

сучасне та ефективне інформаційне забезпечення системи збуту та просування нового 

товару на ринок 

оптимізація процесів зберігання готової продукції та використання складських приміщень 

вибір оптимального способу та схеми доставки продукції/послуг на ринок до споживача 

раціоналізація та перманентний облік обсягів запасів готової продукції, необхідних для 

якісного обслуговування замовників (споживачів та/або посередників) 

розробка адаптивних моделей щодо формування найбільш оптимальних замовлень для 

певного споживача 

розробка стратегічного плану розвитку системи збуту продукції та постійний контроль за 

його реалізацією 


