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науково-методичне забезпечення вдосконалення  
системи управління збутовою діялЬністю  
вугледобувного підприємства
Залознова Ю. С. 
Трушкіна Н. В.

Анотація. Діючі системи управління збутовою діяльністю не відповідають сучасним умовам господарювання, що 
призводить до зростання рівня витрат підприємств вугільної промисловості. Тому мета статті полягає в розробці 
науково-методичного забезпечення вдосконалення системи управління збутовою діяльністю вугледобувного підпри-
ємства. Вирішення поставлених у статті завдань здійснено за допомогою таких загальнонаукових і спеціальних мето-
дів дослідження: аналізу та синтезу, систематизації та узагальнення. Уточнено зміст і визначено основні елементи 
терміна «система управління збутовою діяльністю вугледобувного підприємства». Запропоновано структурну та 
структурно-функціональну схеми формування системи управління збутовою діяльністю вугледобувного підприємства. 
Обґрунтовано, що впровадження пропозицій щодо формування системи управління збутовою діяльністю вугледобув-
них підприємств сприяє економії витрат на транспортування вугільної продукції та обслуговування споживачів. Осно-
вні наукові положення статті можна використовувати у практиці вугледобувних підприємств.

Ключові слова: вугледобувне підприємство, система управління збутовою діяльністю, принципи, методи, функ-
ції управління, інструменти, механізм. 
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научно-методическое обеспечение соверШенствования  
системы управления сбытовоЙ деятелЬностЬю 

угледобывающего предприятия
Залознова Ю. С. 
 Трушкина Н. В.  

Аннотация. Действующие системы управления сбытовой деятельностью не соответствуют современным 
условиям хозяйствования, что приводит к росту уровня затрат предприятий угольной промышленности. Поэтому 
цель статьи заключается в разработке научно-методического обеспечения совершенствования системы управле-
ния сбытовой деятельностью угледобывающего предприятия. Решение поставленных в статье задач осуществлено 
с помощью таких общенаучных и специальных методов исследования: анализа и синтеза, систематизации и обоб-
щения. Уточнено содержание и определены основные элементы термина «система управления сбытовой деятель-
ностью угледобывающего предприятия». Предложены структурная и структурно-функциональная схемы формиро-
вания системы управления сбытовой деятельностью угледобывающего предприятия. Обосновано, что внедрение 
предложений по формированию системы управления сбытовой деятельностью угледобывающих предприятий спо-
собствует экономии затрат на транспортировку угольной продукции и обслуживание потребителей. Основные на-
учные положения статьи можно использовать в практике угледобывающих предприятий.

Ключевые слова: угледобывающее предприятие, система управления сбытовой деятельностью, принципы, ме-
тоды, функции управления, инструменты, механизм.

SCIENTIFIC AND METHODOLOGICAL SUPPORT  
TO IMPROVE THE SALES MANAGEMENT SYSTEM  

OF COAL-MINING ENTERPRISES
Yu. Zaloznova 
 N. Trushkina  

Abstract. The existing sales management system does not meet the current economic conditions, which leads to an increase 
in expenses of the coal industry. Therefore, the aim of the article is to develop scientific and methodological support to improve the 
sales management system of coal-mining enterprises. The solution of the tasks set in the article is achieved by using the following 
general and specific research methods: analysis and synthesis, systematization and generalization. The essence of the concept 
of «sales management system of coal-mining enterprises» is specified and its main elements are identified. The structural and 
structural-functional schemes of forming the sales management system of the coal-mining enterprise are suggested. The article 
proves that the implementation of the proposals on the formation of the sales management system of coal-mining enterprises 
helps save expenses on transportation of coal products and customer service. Main scientific provisions of the article can be used 
in the practical activity of coal-mining enterprises. 

Keywords: coal-mining enterprise, sales management system, principles, methods, management functions, tools, me-
chanism.

Постановка проблеми. Одним із важливих резервів скорочення витрат і підвищення ефективності функці-
онування вітчизняних вугледобувних підприємств є формування системи управління збутовою діяльністю з  ви-
користанням системного підходу. 

Збутова політика підприємства має бути побудована таким чином, щоб «забезпечити йому найкращі кон-
курентні позиції на ринку за найоптимальнішого обсягу витрат» [1]. За експертними розрахунками, реалізація 
заходів із удосконалення організації збутової діяльності промислових підприємств сприяє економії витрат у ре-
зультаті зниження витрат на реалізацію продукції споживачам на 20 % [2, с. 19], зменшення кількості порушень 
термінів поставок у середньому на 30–35 % [3, с. 207], зменшення термінів доставки готової продукції на 25–45 % 
[4, с. 39], а також підвищенню якості сервісу шляхом зростання рівня сервісу на 15–26 % [5] і зменшення вартості 
та часу обробки замовлення на 20–40 % [6, с. 32].

Аналіз останніх досліджень і публікацій. З аналізу наукових економічних джерел виявлено, що вченими 
приділяється значна увага формуванню системи управління збутовою діяльністю підприємств і систематизації 
переліку її функцій. На основі аналізу наукових публікацій узагальнено основні положення вчених і фахівців: 

– розкрито економічну сутність дефініцій «управління збутом», «управління збутовою діяльністю підпри-
ємств», «регулювання збуту продукції», «планування збутової діяльності» [7; 8, с. 197; 9, с. 68; 10, с. 90; 11];
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– визначено перелік і зміст функцій управління збутовою діяльністю підприємств [8, с. 197; 10; 12; 13, с. 59; 
14, с. 22; 15, с. 108];

– уточнено зміст терміна «система управління збутовою діяльністю підприємства» [10, с. 91; 11; 13, с. 59; 16, 
с. 70];

– виявлено основні чинники, що впливають на темп збуту товарів на ринках [17, с. 41], і побудовано неліній-
ну економіко-математичну модель для аналізу динаміки збуту товарів у ринкових умовах з урахуванням зміни 
ціни, купівельних можливостей споживачів і виду існуючих ринкових структур [18].

Незважаючи на широке коло наукових розробок із обраної теми, на цьому етапі виникає необхідність фор-
мування системи управління збутовою діяльністю вугледобувних підприємств з метою розробки комплексу за-
ходів з удосконалення їх розвитку та функціонування за рахунок скорочення витрат на збут. При цьому ана-
ліз джерел і власні дослідження свідчать про різноманіття підходів до визначення сутності механізму в системі 
управління збутовою діяльністю підприємств. У зв’язку з цим доцільним є продовження наукових досліджень 
із уточнення термінологічного апарату з проблем формування системи управління збутовою діяльністю підпри-
ємств вугільної промисловості, враховуючи специфіку їх функціонування. Це й обумовило вибір теми цього на-
укового дослідження. 

Постановка завдання. Метою цього дослідження є розробка науково-методичного забезпечення вдоскона-
лення системи управління збутовою діяльністю вугледобувного підприємства.

Виклад основного матеріалу дослідження. У результаті наукових досліджень виявлено, що під системою 
управління збутовою діяльністю вуглевидобувного підприємства (СУЗД) слід розуміти взаємопов’язану сукуп-
ність об’єктів і суб’єктів управління через реалізацію всього переліку функцій управління процесами збутової ді-
яльності в єдиному комплексі на основі використання механізмів інформаційного й організаційного забезпечення 
(табл. 1).

Таблиця 1
Основні елементи поняття «система управління збутовою діяльністю  

вуглевидобувного підприємства»

Елементи Зміст елементів

Мета підвищення ефективності функціонування вугледобувного підприємства за рахунок скорочення  –
рівня витрат на організацію збутової діяльності

Принципи

застосування системного підходу до організації процесів збутової діяльності в єдиному комплексі; –
реалізація всього переліку функцій управління комплексом послідовно здійснених процесів  –
збутової діяльності;
організація збутової діяльності має ґрунтуватися на впровадженні інформаційних технологій;  –
партнерські відносини вугледобувного підприємства зі споживачами –

Суб’єкти

лінійні керівники (директор з економіки, керівник департаменту з організації збутової діяльності); –
функціональні керівники (начальники відповідних підрозділів з організації процесів збутової  –
діяльності);
спеціалісти відділів (планово-аналітичного, транспортного, з договірної роботи, маркетингу й уп- –
равління ризиками збутової діяльності, контрольно-облікового);
учасники збутових мереж –

Об’єкти комплекс процесів збутової діяльності та різних транспортних і аутсорсингових послуг, на які впли- –
ває суб’єкт управління

Підсистеми

планування та організація системи управління збутовою діяльністю; –
реалізація процесів системи управління збутовою діяльністю; –
аналіз функціонування системи управління збутовою діяльністю; –
регулювання процесів системи управління збутовою діяльністю  –

Структура управління інтегрована лінійно-функціональна організаційна структура управління збутовою діяльністю; –
вугільний синдикат –

Джерело: сфоромовано авторами

Отже, система управління збутовою діяльністю вугледобувного підприємства – це система, яка склада-
ється з декількох складових (опрацювання та реалізація замовлень, транспортування, складування, управління 
запасами, обслуговування споживачів), що виконує відповідні функції і має розвинені зв’язки з зовнішнім серед-
овищем, тобто з ринком (посередниками, споживачами й іншими партнерами). 

Це відносно стійка сукупність структурних ланок (функціональних підрозділів підприємства, посередниць-
ких організацій, споживачів), взаємозалежних і об’єднаних єдиним управлінням процесами збутової діяльності 
для реалізації стратегічних цілей вугледобувного підприємства.
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До характерних властивостей СУЗД вугледобувного підприємства можна віднести: комплексність, струк-
турованість, ієрархічність, емерджентність, синергійність (прояв синергійного ефекту), гнучкість, динамічність, 
націленість на інтегральну ефективність.

Функціонування системи – це «процес реалізації системою функцій, тобто процес управління» [19, с. 65]. 
Мета функціонування СУЗД забезпечується реалізацією взаємопов’язаних підсистем, функцій і завдань управ-
ління процесами збутової діяльності (рис. 1). 

– формування бази потенційних споживачів і портфеля;
– прогнозування обсягів відвантаження вугілля різним категоріям споживачів;
– розробка планів збуту вугільної продукції та стратегічних програм маркетингової 

діяльності;
– організація митних процедур при відвантаженні вугілля на експорт

– оформлення заявок на поставку вугілля та визначення умов оплати;
– укладання контрактів на поставку вугільної продукції споживачам;
– розробка методики вибору раціональних каналів збуту;
– організаційне й інформаційне забезпечення

– аналіз кон’юнктури ринків вугілля;
– SWOT-аналіз конкурентів і споживачів;
– облік та аналіз витрат на збутову діяльність;
– контроль сплати за відвантажене вугілля споживачам

– узгодження умов контрактів на поставку вугільної продукції споживачам;
– регулювання виконання планів збутової та маркетингової діяльності;
– облік та аналіз витрат на збутову діяльність;
– контроль сплати за відвантажене вугілля споживачам
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Рис. 1. Структурно-функціональна схема формування системи управління збутовою діяльністю  
вуглевидобувного підприємства 

Джерело: сформовано авторами

Формування системи управління збутовою діяльністю вугледобувного підприємства має базуватися на ме-
ханізмі. Як показує аналіз наукової літератури, механізм визначається як сукупність процесів, прийомів, мето-
дів, підходів, здійснення певних дій для досягнення мети; послідовність етапів і комплекс способів; послідовність 
етапів і комплекс методів; комплекс заходів і послідовність їх використання; спосіб організації та управління 
виробництвом із властивими йому формами, методами та засобами; послідовність процесів, етапів, процедур та 
інструментів.

До складових механізму, як правило, відносять інструменти та засоби; суб’єктів і засоби; методи, важелі 
й  інструменти; комплекс форм і методів; способи.

Оскільки діяльність суб’єктів господарювання залежить від ряду фінансово-економічних умов (відмови 
споживачів від платежів за реалізовану продукцію; зміни контрактних відносин між партнерами; обмеження 
фінансових ресурсів; нестабільності попиту, дефолту), доцільним є використання сукупності інструментів, які 
мають застосовуватися при регулюванні умов організації та здійсненні збутової діяльності. До них відносяться: 
ціна як інвестиційний ресурс у розвиток підприємств; контракти на поставку, де враховується передплата або 
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відстрочки платежу за відвантажену продукцію (для великооптових споживачів) і стовідсоткова передоплата 
(для середньо- та дрібнооптових споживачів); штрафні санкції зі споживачів у випадку їх несвоєчасної відмови 
від замовлення на поставку продукції; прогнозування як інструменту планування збутової діяльності.

Для ефективного управління процесами збутової діяльності вугледобувних підприємств необхідним є за-
стосовування методів управління (організаційних, економічних, соціально-психологічних) та впровадження су-
часних інформаційного та програмного забезпечення (інформаційні технології дистрибуції DRP та DRPII, інфор-
маційної системи управління взаємовідносинами з клієнтами CRM).

Отже, механізм, на якому має базуватися формування системи управління збутовою діяльністю вугледо-
бувного підприємства, пропонується розглядати як сукупність принципів, інструментів, функцій, методів і засо-
бів, спрямованих на скорочення рівня витрат на організацію процесів збутової діяльності та різних послуг (тран-
спортних, складських, маркетингових тощо).

Механізм – це взаємопов’язана сукупність економічних відносин, принципів, методів і форм організації 
процесів збутової діяльності вугледобувного підприємства.

Під формуванням системи управління збутовою діяльністю вуглевидобувного підприємства розуміється 
регламентована нормативними документами сукупність взаємопов’язаних організаційних, технічних, економіч-
них і соціальних заходів з удосконалення управління збутовою діяльністю, спрямованих на постійне підвищення 
ефективності функціонування підприємства за рахунок скорочення рівня витрат (рис. 2).
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Управління збутовою діяльністю – безперервний ітеративний процес, який здійснюється через реалізацію функцій 
управління (прогнозування, планування, організація, облік, контроль, аналіз і регулювання) процесами збутової діяльності 

вугледобувного підприємства в єдиному комплексі

Збутова діяльність – вид господарської діяльності вугледобувного підприємства, що пов'язано з процесом реалізації 
вугілля з метою задоволення попиту і дотримання умов контрактних відносин з різними категоріями споживачів 

(велико-, середньо- та дрібнооптових)

Рис. 2. Структурна схема формування системи управління збутовою діяльністю вуглевидобувного підприємства 

Джерело: сформовано авторами
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Формування системи управління збутовою діяльністю вугледобувного підприємства має базуватися на 
якісно нових принципах функціонування:

застосування системного підходу до організації збутової діяльності в єдиному комплексі, а саме здій- –
снення сукупності взаємопов’язаних, послідовно здійснених процесів (вивчення потреб і попиту споживачів; 
договірна робота з транспортними організаціями та споживачами; формування запасів вугільної продукції; 
обслуговування різних категорій споживачів; транспортування і збут вугільної продукції) і різних транспорт-
них послуг;

реалізація всього переліку функцій управління (прогнозування, планування, організація, облік,  –
контроль, аналіз і регулювання) комплексом послідовно здійснених процесів збутової діяльності;

облік специфічних особливостей організації збутової діяльності на вугледобувних підприємствах, се- –
ред яких: постійні коливання ринку вугільної продукції і нестабільний попит на вугілля; скорочення обсягів 
видобутку вугілля, товарної і реалізованої вугільної продукції та збільшення залишків вугілля на складах; 
транспортне забезпечення відвантаження вугілля споживачам (використання, як правило, залізничного й ав-
томобільного транспорту); реалізація вугільної продукції за прямим каналом; 

диференціювання споживачів вугільної продукції на велико-, середньо- та дрібнооптових, виходячи  –
з обсягів їх щорічного попиту; при цьому спостерігається тенденція нерівномірності обсягів відвантаження 
вугілля велико- і середньооптовим споживачам;

партнерські відносини вугледобувного підприємства та споживачів мають здійснюватися на добро- –
вільних засадах взаємодії, синергії в результаті інтеграції зусиль, цілей і ресурсів учасників, на основі вза-
ємної залежності в плані відповідальності, розподілу повноважень і ризиків;

реалізація процесів збутової діяльності має ґрунтуватися на впровадженні сучасних інформаційно- –
комунікаційних технологій з використанням спеціального програмного забезпечення, автоматизованих сис-
тем управління, економіко-математичних методів.

Висновки. Таким чином, у результаті дослідження розроблено науково-методичне забезпечення вдоско-
налення системи управління збутовою діяльністю вугледобувного підприємства, яке полягає в уточненні змісту 
терміна «система управління збутовою діяльністю вугледобувного підприємства» і визначенні складових меха-
нізму, на основі якого має базуватися формування системи управління збутовою діяльністю підприємств вугіль-
ної промисловості.

Реалізація пропозицій щодо формування системи управління збутовою діяльністю вугледобувного підпри-
ємства сприяє економії витрат на:

транспортування вугільної продукції на основі скорочення рівня витрат на оплату послуг вантажно- –
транспортного управління, надання та прибирання вагонів у результаті їх раціонального використання за 
вантажопідйомністю, зменшення часу простоїв вагонів при навантаженні вугілля; підвищення рівня узгодже-
ності графіків руху вагонів і формування оптимальних маршрутів транспортних засобів;

обслуговування споживачів вугільної продукції через скорочення часу на оформлення відповідної  –
документації, підвищення якості сервісу із застосуванням сучасних інформаційних технологій.

Перспективи подальших наукових розробок. У подальшому планується уточнити зміст поняття організа-
ційно-економічного механізму в системі управління збутовою діяльністю вугледобувного підприємства.  
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