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ДОДАТОК А 

Стратегії управління збутовими ризиками 

 

Таблиця А.1 – Стратегії управління збутовими ризиками для торговельних підприємств різного рівня 

спеціалізації 

Заходи, спрямовані на нівелювання збутових ризиків для 

універсальних 

великих 

підприємств 

універсальних 

середніх 

підприємств 

змішаних 

 підприємств 

комбінованих 

підприємств 

спеціалізованих 

великих 

 підприємств 

спеціалізованих 

середніх 

підприємств 

спеціалізованих 

дрібних 

підприємств 

1 2 3 4 5 6 7 

  1. Підвищити дієвість системи 

контролю якості товарів 

2. Використати маркетингові 

елементи при формуванні 

асортиментів товарів 

3. Систематично здійснювати 

оцінку привабливості і 

конкурентної спроможності 

постачальників для підвищення 

ступеня доцільності договірної 

політики 

1. Підвищити 

ефективність збуту за 

рахунок активного 

використання форм 

прямого маркетингу 

 

1. Підвищити дієвість 

системи контролю 

якості товарів 

2. Підвищити ступінь 

координації сервісної 

і збутової політики за 

рахунок розробки 

програм сервісної 

підтримки збуту 

1. Підвищити 

дієвість 

системи 

професіональ-

ної адаптації 

збутового 

персоналу 

 

1. Підвищити 

ступінь 

доцільності 

оргструктури 

системи 

управління 

збутом 

 

1. Систематично 

проводити 

маркетингові 

дослідження 

цільового ринку і 

конкурентів 

2. Підвищити 

маркетингову 

активність 

підприємств при 

формуванні 

асортиментної 

політики 

1. Удосконалювати 

механізм 

прогнозування 

ринкової ситуації 

2.  Налагодити 

зворотний зв'язок з 

покупцями для 

підвищення ступеня 

адаптивності і 

асортиментів 

споживчим 

перевагам 

1. Здійснювати моніторинг ринку 

2. Підвищити якість процедури 

збуту за рахунок використання 

форм прямого маркетингу 

3. Підвищити дієвість механізму 

стратегічного і оперативного 

аудиту збутової діяльності 

4.  Підвищити рівень 

інформованості покупців 

цільового ринку за рахунок 

активізації рекламної діяльності 

1. Створити 

інформаційну систему 

безперервного вивчення 

маркетингового 

середовища 

2. Підвищити рівень 

професійної адаптації 

збутового персоналу 

3. Розробляти прогнози 

збуту товарів в 

асортиментному розрізі 

1. Систематично 

проводити 

дослідження  

конкурентів 

2. Розробити 

ефективну систему 

оплати праці 

3. Здійснювати оцінку 

ефективності заходів 

щодо стимулювання 

збуту 

1. Підвищити 

ефективність 

взаємовідносин 

«покупець - 

підприємство - 

виробник» з 

питань якості і 

конкуренто-

спроможності 

товарів 

 

1. Підвищити 

ефективність 

взаємовідносин 

«покупець - 

підприємство - 

виробник» з 

питань якості і 

конкуренто-

спроможності 

товарів 
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Продовження таблиці А.1 

1 2 3 4 5 6 7 
1. Підвищити 

ефективність 

використання 

торговельних площ 

за рахунок зміни 

розташування 

товарних секцій з 

урахуванням руху 

споживчих потоків і 

правил товарного 

сусідства 

2. Здійснювати 

розробку програм 

рекламної діяльності 

і оцінку її 

ефективності 

3. Розробляти 

систему оцінки 

ефективності заходів 

щодо стимулювання 

збуту 

1. Підвищити доцільність 

оргструктури системи 

управління збуту за 

рахунок оптимізації 

співвідношення збутового 

адміністративно-

управлінського і торгово-

оперативного персоналу 

2. Розробити систему 

заходів стимулювання 

збуту 

3. Активізувати 

використання форм 

прямого маркетингу 

4. Розробити комплекс 

заходів щодо сервісної 

підтримки збуту 

1. Розробити систему 

заходів стимулювання і 

сервісної підтримки збуту 

 

1. Розробити 

програми 

стимулювання 

збуту й сервісної 

підтримки 

2. Оцінювати 

ефективність 

заходів щодо 

стимулювання 

збуту 

 

1. Підвищити 

ступінь 

адаптивності 

прогнозних 

розрахунків 

збутової 

діяльності 

 

1. Підвищити ступінь 

координації сервісної 

і збутової політики за 

рахунок розробки 

програм сервісної 

підтримку збуту 

 

1. Підвищити 

дієвість контролю 

виконання планових 

завдань по збуту 

2. Розробити 

програму заходів 

сервісної підтримки 

збуту 

1. Розробити систему 

стратегічних цілей 

збутової діяльності і 

програм по її 

досягненню 

2. Активізувати 

використання заходів 

«Паблік рілейшнз» 

1. Розробити систему 

стратегічних цілей 

збутової діяльності 

2. Підвищити якість 

оформлення вітрин 

1. Розробити механізм 

навчання й підвищення 

кваліфікації збутового 

персоналу 

2. Підсилити цільову 

орієнтацію збутової 

діяльності 

3. Підвищити якість 

оформлення вітрин 

4. Здійснювати оцінку 

ефективності збутової 

діяльності 

5. Розвивати систему 

зв'язків із громадськістю 

1. Розвивати 

систему зв'язків з 

громадськістю 

1. Розробляти 

план відбору, 

навчання і 

підвищення 

кваліфікації 

збутового 

персоналу 

 

1. Забезпечити 

стратегічну 

спрямованість 

збутової діяльності і 

її сегментної 

диференціації 

2. Прогнозувати 

ринкові ситуації 

1. Здійснювати 

моніторинг 

ринкового 

середовища 

2. Розробляти 

стратегії збутової 

діяльності 

3. Здійснювати  

оцінку ефективності 

заходів щодо 

стимулювання збуту 
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ДОДАТОК Б 

Фактор-карта оцінки рівня збутового ризику 

 

Таблиця Б.1 – Фактор-карта оцінки рівня збутового ризику 

Показник Вага 

критерію 

Wі 

Оцінка рівня збутового ризику, бали 

Незначний 

(1 бал) 

Слабкий 

(2  бали) 

Середній 

(3 бали) 

Високий 

(4 бали) 

Значний 

(5 балів) 

1 2 3 4 5 6 7 

МАКРОРИЗИКИ 

1Податковий ризик       

1.1 Положення бюджету 

країни 

0,06 доходи 

перевищують 

витрати 

баланс між 

доходами  і 

витратами 

незначне 

перевищення 

витрат над 

доходами 

значне 

перевищення 

витрат над 

доходами 

дефіцит бюджету 

1.2 Стабільність 

податкового 

законодавства 

 

0,07 зміни в 

податковому 

законодавстві 

відсутні 

зміни в 

податковому 

законодавстві 

відбуваються 

дуже рідко 

зміни в 

податковому 

законодавстві 

відбуваються 

дуже рідко 

зміни в 

податковому 

законодавстві 

відбуваються 

дуже часто 

зміни в 

податковому 

законодавстві 

відбуваються 

дуже рідко 

Разом 0,13      

2. Інфляційний ризик       

2.1Загальна 

макроекономічна 

ситуація в країні 

0,04 розвиток стабільність деяке погіршення занепад економічна криза 

2.2 Рівень інфляційних 

очікувань 

0,06 Рівень інфляції 

від 0 до 1,3 % 

Рівень інфляції 

1,3-5% 

Рівень інфляції 

5-50% 

Рівень інфляції 

50-100% 

Рівень інфляції 

100% і вище 

Разом 0,10      

3 Ризик законодавчих 

змін 

 стабільність дуже рідкі 

зміни 

незначні зміни часті зміни нестабільність 

законодавства 

Разом 0,09      
 



111 

Продовження таблиці Б.1 
1 2 3 4 5 6 7 

МІКРОРИЗИКИ 

1. Ринковий ризик       

1.1 Прогноз 

кон'юнктури ринку 

0,035 проводиться постійно проводиться час від часу проводиться 

епізодично 

проводиться рідко, 

ґрунтується на інтуїції 

відсутній 

1.2 Тенденція 

попиту 

0,020 значний ріст ріст без змін зменшується  значно 

зменшується 

1.3 Стан попиту 0,025 зростаючий стабільний  імпульсивний згасаючий у стадії занепаду 

1.4 Частка ринку 0,020 збільшується збільшується незначно без змін зменшується незначно зменшується 

Разом 0,10      

2 Збутовий ризик       

2.1 Сегментація 

ринку збуту 

0,030 обслуговується кілька 

сегментів ринку, 

обраних у процесі 

ретельної сегментації 

обслуговується кілька 

сегментів ринку, обраних 

у процесі приблизної 

сегментації 

сегментація 

ринку заснована 

на інтуїції 

сегментація ринку 

здійснюється  

некваліфікованими 

фахівцями 

проведення 

сегментації 

відсутній 

повністю 

2.2 Вибір 

цільового сегмента 

ринку 

0,025 підприємство 

правильно вибрало 

цільовий ринок 

підприємство правильно 

визначило цільовий 

ринок 

вибір цільового 

ринку 

заснований на 

інтуїції 

цільовий ринок обраний 

з деякими огріхами 

цільовий ринок 

обраний 

неправильно 

2.3 Вибір стратегії 

продажу товарів 

0,020 стратегія продажу 

постійно змінюється 

відповідно змінам у 

зовнішнім середовищі 

стратегія продажу 

визначена на тривалий 

період 

стратегія 

продажу 

здійснена за 

приблизними 

оцінками 

фахівців 

стратегія збуту товарі 

розробляється час від 

часу, виходячи з 

можливостей 

підприємства 

не здійснюється 

розробка 

стратегій 

продажу 

2.4 Темп росту 

обсягів продажу 

товарів 

0,015 значний ріст ріст без змін зменшується значно 

зменшується 

Разом 0,09      
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Продовження таблиці Б.1 
1 2 3 4 5 6 7 

3  Товарний ризик       

3.1 Ступінь задоволеності 

покупців асортиментами 

товарів 

0,015 дуже низька низька середня висока дуже висока 

3.2 Рівень 

конкурентоздатності 

товарів підприємства 

0,030 дуже високий високий середній низький дуже низький 

3.3 Стадія життєвого 

циклу товару 

0,015 ріст зрілість насичення запровадження спад 

Разом 0,06      

4 Конкурентний ризик       

4.1 Інтенсивність 

конкуренції 

0,03 дуже слабка слабка помірна сильна дуже сильна 

4.2 Рівень вхідного 

бар'єра 

0,02 дуже високий високий середній низький дуже низький 

4.3 Протидія конкурентів 0,03 відсутня дуже слабка слабка значна дуже сильна 

Разом 0,08      

5 Ціновий ризик       

5.1 Рівень закупівельних 

цін 

0,05 без змін збільшився 

незначно до 3 % 

збільшився до 

6% 

збільшився до 9 % збільшився на 

12% і більше 

5.2 Рівень цін реалізації 

товарів 

0,03 збільшився 

більше чим на 

10% 

збільшився на 7% збільшився на 

4% 

збільшився до 1% без змін 

5.3 Рівень цін на послуги 

сторонніх організацій 

0,02 без змін збільшився 

незначно до 2 % 

збільшився до 

4% 

збільшився до 6% збільшився на 

8% і більше 

Разом 0,10      
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Продовження таблиці Б.1 
1 2 3 4 5 6 7 

6 Закупівельний ризик       

6.1 Кількість випадків 

порушення договірних 

зобов'язань 

0,02 відсутні до 3 випадків на 

рік 

до 6 випадків на 

рік 

до 9 випадків на рік 10 і більше 

випадків на рік 

6.2 Непередбачені зниження 

обсягів закупівлі 

0,03 немає дуже рідко рідко часто дуже часто 

6.3 Закупівля недоброякісної 

партії товарів 

0,02 відсутня до 3 випадків на 

рік 

до 6 випадків на 

рік 

до 9 випадків на рік 10 і більше 

випадків на рік 

Разом 0,07      

7 Транспортний ризик       

7.1 Рівень тарифів на 

перевезення товарів 

0,03 без  змін збільшився 

незначно до 2 % 

збільшився  до 4% збільшився  до 6% збільшився на 8 % і 

більше 

7.2 Рівень цін на паливо 0,02 без змін збільшився 

незначно до 2 % 

збільшився  до 4% збільшився  до 6% збільшився на 8 % і 

більше 

7.3 Кількість випадків 

ушкодження вантажу при 

транспортуванні 

0,01 відсутні до 3 випадків на 

рік 

до 6 випадків на 

рік 

до 9 випадків на рік 10 і більше 

випадків на рік 

Разом 0,06      

8 Фінансовий ризик       

8.1 Ступінь імовірності 

банкрутства 

0,05 відсутній дуже низький можливий високий дуже високий 

8.2 Коефіцієнт відновлення 

платоспроможності 

0,04 0,8-1,0 0,6-0,8 0,4-0,6 0,2-0,4 нижче 0,2 

8.3 Ділова активність 

комерційної діяльності 

0,03 область абсолютної 

стійкості 

область 

нормальної 

стійкості 

область 

нестійкого стану 

область критичного 

стану 

область кризового 

стану 

Разом 0,12      

Загальна оцінка 1,00      
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ДОДАТОК В 

Копії публікацій 
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