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Сьогоднi виробник, стратегiчним завданням якого є не тiльки 

отримання короткочасного прибутку, але i довготривалого розвитку 

компанiї i продукцiї на українському ринку, ставить своїм завданням 

збiльшення продаж, завоювання бiльшої частки ринку i збiльшення 

дистрибуцiї продукцiї. Тому нi один iз каналiв збуту не може бути забутим 

професiйним виробником товарiв. 

Ця тема є доволi актуальною сьогоднi, бо трейд - маркетинг iснує для 

того, щоб керувати ринком, своєю часткою ринку i, вiдповiдно, 

прибутковiстю через управлiння торговими посередниками. Iнакше 

кажучи, трейд - маркетинг – це дiяльнiсть всiх учасникiв торгiвлi, 

спрямована на органiзацiю просування товару вiд виробника до кiнцевих 

споживачiв, найвигiднiшим для всiх учасникiв товароруху методом. 

Торговий маркетинг вiдрiзняється вiд споживчого маркетингу лише 

об’єктом, тобто в першому випадку комплекс маркетингу спрямований на 

вивчення i задоволення потреб учасникiв каналу розподiлу, а в другому 

випадку – безпосередньо на кiнцевого споживача. Це означає, що трейд-

маркетинг розглядає покупця своєї продукцiї як споживача, беручи до 

уваги, що головна мета будь-якої торгової ланки – отримання 

максимального прибутку. Головна ж мета трейд-маркетингу – забезпечити 

мiцне  становище торгової марки на ринку, “проштовхнути” товар через 

торговельну мережу (канали) до споживача. 
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В загальному Трейд-маркетинг звертає увагу насамперед на 4 

чинники:1.Дистриб'юцiя (англ.distribution). 2.Мерчандайзинг (англ.display). 

3.Стимулювання збуту (англ.salespromotion). 4.Цiна (англ.price).  Проте, 

може включати, серед iншого, пропозицiю рiзноманiтних матерiальних та 

нематерiальних вигод роздрiбним продавцям. У цьому випадку важливою 

є концепцiя спiльної роботи функцiй маркетингу та продажу 

(англ.alignment of sales and marketing). 

Звичайними прийомами торгового маркетингу є: зниження цiни, 

бонуси торговому персоналу при виконаннi певних умов, конкурси, 

поширення безкоштовних зразкiв i т.д. Промоакцiї, спрямованi на 

адмiнiстраторiв торгових партнерiв i роздрiбних точок, надають допомогу 

при вирiшеннi завдань, пов'язаних з розширенням дистрибуцiї, 

пiдвищенням обсягiв закупiвель, управлiнням складськими залишками, 

розвитком комунiкацiй мiж бiзнес-партнерами, контролем персоналу i т.д.  

 Розумне застосування сучасних засобiв трейд-маркетингу дасть 

можливiсть українським виробникам, пiдприємцям збiльшити обсяги 

продажу та вийти на новi ринки. 

Отже, можна вiдзначити, що торговий маркетинг є необхiдним i 

ефективним iнструментом продажу. Рiзнi iнструменти застосовуються до 

рiзних каналiв дистрибуцiї, приносячи максимально ефективнi результати. 

З розвитком торгових мереж i ринку в цiлому головна увага 

придiляється iнструментам стимулювання рiзних ланок торгiвлi. За їх 

допомогою виробник може будувати довгостроковi вiдносини з 

ключовими точками торгiвлi, формувати лояльнiсть продавцiв. 
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