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СУТНІСТЬ ТА ОСНОВНІ ХАРАКТЕРИСТИКИ ЗБУТОВОЇ ДІЯЛЬНОСТІ ПІДПРИЄМСТВА 

В статті досліджено особливості збутової діяльності підприємств та її сутність. На основі аналізу й узагальнення підходів різних наукових 

шкіл термін «збут» систематизовано за 7 класифікаційними ознаками: маркетингова комунікація; вид комерційної діяльності підпр иємства; 
дистрибуція; процес організації оптової торгівлі; продаж товарів; організація ринкових зв’язків між учасниками ринку; процес 
безпосереднього спілкування продавця та покупця. В статті також систематизовано наукові підходи до визначення поняття «збутов а 
діяльність підприємства» класифіковано за 6 групами: процес організації торгової діяльності; дистрибуція; процес маркетингової діяльності; 

система організації продажу товару, його доставка споживачу та післяпродажне обслуговування; вид організаційно -економічної діяльності, 
спрямованої на підвищення ефективності реалізації продукції; система формування попиту, стимулювання збуту та організації товарного 
обміну. 

Ключові слова: збут, збутова діяльність, сутність збуту, підприємство. 

 
В статье исследованы особенности сбытовой деятельности предприятий и ее сущность. На основе анализа и обобщения подходов различных 
научных школ термин «сбыт» систематизированы по 7 классификационным признакам: маркетинговая коммуникация; вид коммерческой 
деятельности предприятия; дистрибуция; процесс организации оптовой торговли; продажу товаров; организация р ыночных связей между 

участниками рынка; процесс непосредственного общения продавца и покупателя. В статье также систематизированы научные подходы к 
определению понятия «сбытовая деятельность предприятия» классифицированы по 6 группам: процесс организации т орговой деятельности; 
дистрибуция; процесс маркетинговой деятельности; система организации продажи товара, его доставка потребителю и послепродажно е 

обслуживание; вид организационно-экономической деятельности, направленной на повышение эффективности реализации продукции; 
система формирования спроса, стимулирования сбыта и организации товарного обмена.  

Ключевые слова: сбыт, сбытовая деятельность, сущность сбыта, предприятие.  
 

In the article the features of sales activity of enterprises and its essence are investigated. On the basis of analysis and generalization of approaches of 
various scientific schools, the term "sales" is systematized according to 7 classification criteria: marketing communication; type of commercial activity 
of the enterprise; distribution; the process of wholesale trade organization; selling goods; organization of market relations between market participants; 
process of direct communication between the seller and the buyer.  The article also systematized scientific approaches to the definition of "sales 

activities of the enterprise" classified in 6 groups: the process of organizing trade activities; distribution; process of marketing activity; a system for 
organizing the sale of goods, its delivery to the consumer and after-sales service; the type of organizational and economic activity aimed at increasing 
the efficiency of product sales; system of formation of demand, stimulation of sales and organization of commodity exchange.  

Keywords: sales, sales activity, sales essence, enterprise. 

 

Вступ. Господарська діяльність будь-якого 

підприємства вимагає одержання прибутку. У цьому 

питанні основною ланкою на підприємстві є збутова 

діяльність, як заключний етап в усій діяльності зі 

створення, виробництва і доведення до споживачів 

кінцевої продукції. Саме через те, що прибуток 

підприємства залежить від ефективної організації 

збутової мережі та максимального продажу 

виготовленої продукції, то вивчення питання про 

збутову діяльність є актуальним для всіх підприємств 

і відіграє виключно важливу роль у системі 

виробничих відносин суспільства. Адже, власне, саме 

тут споживач визнає, або не визнає всі дії фірми 

корисними і потрібними для себе, і, відповідно, купує 

чи не купує її продукцію або послуги. Від якості 

збутової роботи значною мірою залежить ритмічність 

і ефективність діяльності як кожного окремого 

підприємства, так і всіх взаємопов’язаних з ним 

підприємств, усіх виробників та споживачів 

матеріально-технічних ресурсів підприємства.  

Постановка проблеми у загальному вигляді та 

її зв’язок з важливими науковими чи практичними 

завданнями. Актуальність дослідження обумовлена 

тим, що ринкова система господарювання, яка 

склалася в Україні, потребує перегляду форм та 

методів підходу до організації збутового процесу в 

країні в цілому та на вітчизняних підприємствах. 

Метою даної статті є дослідження теоретичних і 

практичних аспектів сутності та основних 

характеристик збутової діяльності підприємства. 

Аналіз останніх досліджень і публікацій, у 

яких започатковано розв’язання даної проблеми і 

на які спирається автор. Проблемам організації 

збутової діяльності підприємств, пошуку шляхів її 

вдосконалення присвячено значну кількість робіт 

зарубіжних і вітчизняних учених. Обґрунтуванню 

науково-методичних підходів до організації збутової 

діяльності підприємств приділяють увагу  багато  

дослідників,  серед  яких: Л. Балабанова,   А. 

Балабаниць,   І. Білозерцева,   В. Гамалій,   П. 

Гаврилко, М. Гончаренко, В. Дерій, Д. Дубівка, М. 

Єрмошенко, А. Ключник, І. Ляшко, М. Окландер, П. 

Орлов, О. Падухевич, Т. Притиченко, С. Романчук, А. 

Севіян, Г. Холодний, С. Хрупович, С. Шпилик, В. 

Щетинін. інші. Однак, незважаючи на достатньо 

глибокі та вагомі наукові здобутки, деякі аспекти 

збутової діяльності потребують подальшого розгляду. 

 Викладення основного матеріалу 

дослідження.  У науковій літературі спостерігається 

безліч визначень категорії «збутова діяльність 

промислового підприємства». Науковці трактують її 

по-різному, а саме як: складову комплексу 

маркетингових заходів; процес доведення товару від 

виробника до споживача; організацію процесів щодо 

забезпечення максимальної вигоди торговельної угоди 

з урахуванням вимог споживачів; систему заходів 

щодо ефективного переміщення продукції; комплекс 

дій, який забезпечує підвищення ефективності 

продажу; організацію товарного обміну задля 

одержання прибутку; процес просування готової 
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продукції на ринок тощо. У зв’язку з великою 

кількістю формулювань даного терміна виникла 

необхідність їх систематизувати з метою уточнення 

його суті та змісту. 

Аналіз спеціальної літератури свідчить про 

різноманітність поглядів учених на визначення змісту 

терміна «збут»: 

- комплекс дій, пов’язаних із просуванням 

готової продукції до споживача і задоволенням потреб 

останнього (П. Гаврилко) [1]; 

- цільовий процес організації ринкових зв’язків 

між виробниками, торговельними посередниками та 

кінцевими споживачами з приводу руху товару  для  

реалізації  економічних  інтересів  суб’єктів   даного   

процесу (О. Падухевич) [2]; 

- процес обміну виготовлених підприємством 

товарів на гроші (продажу товарів) з метою 

задоволення потреб споживачів і одержання 

економічної вигоди (Т. Притиченко, В. Щетинін) [3];  

- колективні зусилля щодо забезпечення продажу 

товарів оптовим покупцям, зміцнення відносин із 

ними та задоволення їх потреб у послугах (І. Ляшко) 

[4]; 

- складова частина комерційної діяльності 

підприємства, пов’язана з прийняттям  виробничих,  

фінансових,  мотиваційних   рішень   (П. Орлов,   Г. 

Холодний та ін.) [5]; 

- системна діяльність у сфері товарних відносин, 

яка формує інфраструктуру ринку та призначення якої 

полягає в організації продажів і доведенні товарів від 

виробника до покупця, де основною метою є найбільш 

повне задоволення споживачів і забезпечення 

прибутку виробників продукції ‒ учасників товарного 

обміну (М. Гончаренко) [6]; 

- здійснення акту продажу з фізичним розподілом 

товарів із місць виробництва в місця споживання по 

каналах фізичного розподілу (М. Окландер) [7]; 

продаж, реалізація (С. Шпилик) [8]; 

- діяльність із забезпечення реалізації продукції 

(С. Хрупович, Т. Борисова) [9]; 

- динамічний процес руху продукції на певному її 

ринку, який підтверджує (або не підтверджує) 

ефективність підприємницької діяльності та 

відповідно засвідчує   (або   не   засвідчує)    

конкурентоспроможність    підприємства  (В. Дерій) 

[10]; 

- умови безпосередньої реалізації кінцевому 

споживачу продукції (у вузькому розумінні) (О. 

Айрапетов) [11]; 

- сукупність організаційно-управлінських рішень 

щодо формування попиту і стимулювання збуту з 

метою максимального задоволення потреби покупців 

в умовах невизначеності чинників зовнішнього та 

внутрішнього середовища (у широкому розумінні) (О. 

Айрапетов) [11]; 

- система елементів і дій щодо забезпечення 

ефективного продажу та задоволення потреб покупців 

(А. Богданович, С. Розумей) [12]; 

- процес, що охоплює всі операції, починаючи з 

виходу виробу за межі підприємства-виробника  та  

закінчуючи  передаванням   товару   покупцеві (у 

вузькому розумінні) (О. Гамалій, С. Романчук, І. 

Фабрика) [13]; 

- процес організації транспортування, 

складування, підтримки запасів, доробки, просування 

до оптових і роздрібних торговельних ланок, 

передпродажної підготовки, упакування й реалізації 

товарів з метою задоволення   потреб   покупців   і   

отримання   на   цій   основі   прибутку   (у широкому 

розумінні) (О. Гамалій, С. Романчук, І. Фабрика) [13]; 

- процес безпосереднього спілкування продавця 

та покупця, який спрямований на отримання прибутку 

і потребує знань, навичок і певного рівня торгової 

компетенції (у вузькому розумінні) (С. Огієнко, А. 

Мижирицька) [14]; 

- діяльність підприємства, яка охоплює 

маркетингові, комунікаційні, комерційні та 

транспортні відносини з покупцями, з метою 

отримання виручки та задоволення потреб споживачів 

на основі еквівалентного обміну (Д. Дубівка) [15]; 

- кінцева операція, тобто відносини між 

продавцем і покупцем (у вузькому розумінні) (А. 

Ключник, І. Білозерцева) [16]; 

- усі операції з моменту виходу товару за межі 

підприємства до моменту передачі   купленого   

товару    споживачеві    (у    широкому    розумінні)   

(А. Ключник, І. Білозерцева) [16]; 

- функціональна діяльність, що ініціюється 

виробництвом і визначається (регулюється) 

споживанням (А. Севіян) [17]; 

- безпосереднє спілкування з покупцями з метою 

продажу продукції (вузьке значення) (В. Петречко) 

[18]; 

- процес, який починається з виведення продукції 

за межі підприємства- виробника та завершується її 

доведенням до кінцевого споживача (широке 

розуміння) (В. Петречко) [18]. 

На основі  узагальнення  наукових  джерел  

виявлено, що до складових  терміна «збут» можна 

віднести  такі як формування попиту,  маркетингові  

комунікації, дистрибуція, процес продажу продукції, 

канали розподілу, налагодження взаємовідносин із 

покупцями, задоволення потреб споживачів, 

одержання прибутку тощо. Д. Дубівка стверджує, що 

складовими поняття «збут» є такі: пошук замовника,  

маркетингова діяльність, переговори, процес продажу 

(угода, гроші, товар), доставка, сервіс [15, с. 94]. 

С. Хрупович відзначає, що «збут ‒ це підсистема 

господарської діяльності підприємства, яка включає 

такі складові: розподіл і реалізацію» [19, с. 67]. 

На думку О. Царук, «Поняття збут традиційно 

включає транспортування, складування, зберігання, 

доробку, просування до оптових і роздрібних 

торговельних пунктів, передпродажну підготовку і 

безпосередньо продаж товару, який завершує цю 

систему процесів» [20, с. 215]. 

Наукові  підходи  до визначення  терміна  «збут» 

систематизовано  за 7 класифікаційними ознаками 

(рис. 1). 
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Рисунок 1 – Систематизація різних наукових підходів 

до визначення змісту терміна «збут» (запропоновано 

автором) 

Аналіз наукових джерел свідчить, що єдиного 

підходу до визначення змісту поняття «збутова 

діяльність підприємства» не існує. Більшість 

дослідників стверджують, що збутову діяльність 

доречно ототожнювати з поняттям «збут» у його 

широкому розумінні. Ряд науковців відзначає, що 

збутова діяльність здійснюється з метою одержання 

максимальних прибутків через систему прогнозних, 

аналітичних, організаційних, маркетингових, 

інформаційних, контролюючих та інших заходів. 

Наукові підходи до визначення поняття «збутова 

діяльність підприємства» систематизовано за 6 

класифікаційними ознаками (рис.2). 

 

 
 

Рисунок 2 – Систематизація наукових підходів до 

визначення змісту дефініції «збутова діяльність» 

(запропоновано автором) 

 

Отже, на основі виконаного аналізу наукових 

джерел виявлено, що, як правило, збутова діяльність 

ототожнюється з поняттям «збут» і розуміється як 

сукупність процесів формування попиту й ефективних 

каналів розподілу, організації маркетингових 

комунікацій, дистрибуції, продажу готової продукції з 

метою одержання прибутку та задоволення потреб 

споживачів. 

Дослідження свідчать, що на збутову діяльність 

підприємства впливають різноманітні чинники. І. 

Кулиняк та О. Кошик до таких чинників відносять 

«…внутрішнє середовище: компетентність 

працівників; фінансове становище підприємства; 

особливість товарів, послуг; масштаби виробництва; 

зовнішнє середовище: законодавча база; конкуренти, 

платоспроможність покупців; ресурсне забезпечення; 

канали розподілу; характер попиту» [27, с. 466]. 

Н. Брюховецька і Н. Дутова стверджують, що «… 

орієнтація виробництва на задоволення споживчого 

попиту вимагає вдосконалення управління збутом 

продукції підприємств з урахуванням тенденції 

розвитку вітчизняної економіки, з одного боку, і 

особливостей конкретного виробництва – з іншого» 

[28, с. 34]. 

Л. Балабанова і Ю. Митрохіна пропонують при 

управлінні збутовою політикою підприємства 

розглядати фактори макросередовища, 

безпосереднього оточення, внутрішнього середовища 

та здійснювати оцінку збутових ризиків [29]. 

С. Тульчинська і Ю. Лебедєва виокремлюють дві 

групи факторів впливу на збутову політику 

підприємства: ендогенні – характеристики товару, 

збутовий потенціал підприємства, стратегія 

підприємства; екзогенні – елементи ринку, політичні, 

соціокультурні, економічні, правові [30]. 

Функціонування та розвиток сучасних 

підприємств на конкурентних засадах потребує 

постійного удосконалення маркетингового 

менеджменту для забезпечення економічного 

зростання компаній. В сучасних ринкових умовах 

збутова діяльність входить в число основних 

напрямків діяльності підприємства, що безпосередньо 

мають велике значення для формування ефективної 

господарської системи [31]. 

Слід зауважити про існування незначної 

кількості визначень даного поняття в економічній 

літературі та відсутність єдиної точки зору на його 

сутність. Існує кілька визначень збутової діяльності. 

Деякі вчені розуміють в цьому діяльність з 

планування, втіленню в життя і контролю за 

переміщенням товарів від виробника до споживача. 

На думку Кокорева М.І. [32] під збутом слід розуміти 

всі операції, пов'язані з доставкою продукції від 

виробника до споживача, включаючи 

транспортування, зберігання, переробку, оптову та 

роздрібну торгівлю. Також існує думка, що збут це 

економічна активність в процесі реалізації продукції 

на шляху просування її від виробника до споживача. З 

іншого боку, деякі науковці розглядають збутову 

діяльність як двосторонній процес здійснення 

контактів з метою досягнення певних результатів, і, 

перш за все, підвищення продажу продукції на 

певному сегменті ринку. Крім цього існує думка, що 

збутова діяльність – це процес просування готової 

продукції на ринок і організації товарного обміну з 

метою вилучення підприємницького прибутку. 

У науковій сфері та господарській практиці часто 
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дуже вузько підходять до проблеми збуту. Багато хто 

розглядає цей термін як комплекс взаємин між 

виробниками і торговельними підприємствами, за 

допомогою яких вироблені товари надходять на 

ринок. При цьому з поля зору зникає та частина 

організаційної структури самого виробника товарів, 

яка займається збутом. 

З нашої точки зору, під збутою діяльністю слід 

розуміти систему збутових органів підприємства, що 

займається безпосередньо розробкою та реалізацією 

комплексу заходів, які зорієнтовані на формування 

оптимальної збутової мережі, націленої на збільшення 

ефективних продажів виготовленої підприємством 

продукції (відкриття мережі оптових та роздрібних 

магазинів, створення складів для проміжного 

зберігання, організація маршрутів руху товару, 

транспортування, забезпечення ефективності 

територіального розподілу товарів т. д.). 

Варто відмітити той факт, що, як правило, цілі 

збуту похідні від цілей підприємства, серед яких в 

даний час на першому плані стоїть ціль максимізації 

прибутку. В свою чергу досягнення цієї мети можливо 

при успішній реалізації таких завдань в області 

збутової діяльності: 

-оптимальна загрузка виробничих потужностей 

замовленнями споживачів; 

- вибір раціональних каналів розподілу товару; 

- зведення до мінімуму обсягу сукупних витрат в 

господарському циклі товару, що включає в себе 

витрати з після продажного обслуговування та 

споживчого сервісу. 

Також слід сказати, що управління збутом має 

виконувати чотири основні функції, а саме 

планування, організація, мотивація і контроль. Дані 

функції, як правило, охоплюють всі види як 

управлінської діяльності по створенню матеріальних 

цінностей, так і фінансуванню та маркетингу . 

Функція планування представляє собою 

насамперед процес підготовки рішень й складається з 

наступних етапи: 

- постановка цілей; 

- визначення вихідних передумов; 

- виявлення альтернатив; 

- вибір найкращої альтернативи; 

- затвердження та виконання плану. 

В свою чергу до основних функцій планування 

можна віднести наступні:розробка перспективних та 

оперативних планів продажів;постійний аналіз та 

оцінка ринкової кон'юнктури;формування 

асортиментного плану виробництва, орієнтуючись на 

замовлення покупців;вибір ефективних каналів 

розподілу та руху товару;планування рекламних 

кампаній та розробку заходів стимулювання збутової 

діяльності;складання кошторисів- витрат по збуту та 

їх оптимізацію. 

Наступна функція організації спрямована на 

упорядкування діяльності керівника та виконавців. 

Це, перш за все, оцінка керівником своїх 

можливостей, можливостей співробітників і 

потенційних можливостей свого підприємства. Тож 

серед підфункцій організації збуту варто виділити такі 

як: 

- формування складського і тарного господарства 

для готової продукції підприємства;  

- організація системи продажів і процесу 

доставку продукції споживачам;  

- організація обслуговування споживачів як до 

здійснення процесу продажу, так і після нього; 

- організація каналів товароруху і розподільних 

мереж; 

- розробка та проведення рекламних кампаній та 

заходів для ефективного стимулюванню збуту;  

- організація підготовки персоналу відділу збуту 

й управління діяльністю торгових посередників;  

- спрямування зусиль на взаємну співпрацю всіх 

підрозділів підприємства для досягнення поставлених 

цілей збуту 

Функція мотивації реалізується за рахунок 

заохочення всього персоналу до активної роботи з 

метою досягнення поставлених цілей. Як  правило, 

цей процес мотивування передбачає створення у 

працівників підрозділів внутрішніх психологічних 

мотивів до праці. Слід зауважити, що основним тут 

виступає, перш за все, зацікавленість у праці, потреба 

в трудовій активності, появи почуття задоволеності 

від здійсненої трудової діяльності. 

Контроль як функція збутової діяльності 

характеризує безпосередньо процес перевірки та 

зіставлення фактичних результатів із запланованими 

завданнями. Далі, як показує практика, серед 

підфункцій збутового контролю можна виділити 

наступні [37]: 

- оцінка загальних результатів збутової 

діяльності; 

- контроль за виконанням планів збуту; 

- оперативне регулювання збутової діяльності 

підприємства з урахуванням впливу зовнішніх і 

внутрішніх перешкод; 

- оцінка і ефективності засобів стимулювання 

діяльності персоналу збутового апарату; 

- контроль за веденням статистичного, 

бухгалтерського та оперативного обліку збутової 

діяльності підприємства. 

Та все-таки слід зауважити, що все розмаїття 

збутових функцій підприємства важко перерахувати. 

Оскільки багато з них залежать від специфіки галузі, в 

якій працює підприємство, а також від типу 

виготовленої продукції. Крім того, доцільно брати до 

уваги особливості реалізації цих функцій кожним 

виробником, що багато в чому визначається такими 

факторами, як : 

- асортимент та обсяги виробництва 

продукції; 

- кількість та територіальний розподіл 

споживачів; 

- чисельність та щільність каналів розподілу; 

- характер і форми організації каналів руху 

товарів; 

- імідж виробника продукції та його торгової 

мережі. 

Загалом сам цикл управління збутом 

представлений чотирма стадіями. На першій 
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(визначення і постановка цілей) виділяються такі 

функції, як збір та обробка інформації. 

На другій стадії (планування) вивчаються 

характеристики потенційних та існуючих покупців 

товарів і планування, що передбачає прогнозування, 

моделювання та розробку програми збуту. 

Завданням третьої стадії (організаційно-

розподільчої) є реалізація прийнятого рішення, тобто 

сам процес регулювання процесами.прийнятого 

рішення, тобто сам процес регулювання процесами. 

На четвертій (контрольно-регулюючої) стадії 

здійснюється отримання інформації про фактичні 

параметрах збуту, виявляються відхилення від 

планових показників. Головними функціями в даному 

випадку є облік, контроль, аналіз і регулювання . 

Основними елементами збутової діяльності є: 

транспортування, зберігання, доробка, складська 

переробка продукції, упаковка, виконання 

транспортних операцій, надання послуг з її доставки, 

укладання договорів із споживачами та безпосередній 

контакт з покупцем у вигляді дій з фізичної передачі 

товару, оформленню замовлень, організації платіжно-

розрахункових операцій. 

Висновки. Дослідження особливостей збутової 

діяльності підприємств та її суті дозволило зробити 

такі висновки: 

1. На основі аналізу й узагальнення підходів 

різних наукових шкіл термін «збут» систематизовано 

за 7 класифікаційними ознаками: маркетингова 

комунікація; вид комерційної діяльності 

підприємства; дистрибуція; процес організації оптової 

торгівлі; продаж товарів; організація ринкових 

зв’язків між учасниками ринку; процес 

безпосереднього спілкування продавця та покупця. 

2. Наукові підходи до визначення поняття 

«збутова діяльність підприємства» класифіковано за 6 

групами: процес організації торгової діяльності; 

дистрибуція; процес маркетингової діяльності; 

система організації продажу товару, його доставка 

споживачу та післяпродажне обслуговування; вид 

організаційно-економічної діяльності, спрямованої на 

підвищення ефективності реалізації продукції; 

система формування попиту, стимулювання збуту та 

організації товарного обміну. 
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