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ВСТУП 

 

Актуальність теми. Основним завданням підприємства в сучасних 

умовах господарювання для забезпечення ефективності збутової діяльності є 

формування конкурентоспроможної організаційної структури. Ця структура 

розглядається як елемент системи управління збутовою діяльністю. Збутова 

система на підприємстві повинна відповідати принципам: 

- забезпечення оптимального поєднання та ефективного використання усіх 

видів економічних ресурсів для отримання фінансових результатів від 

виробничо-збутової діяльності;  

- процес організації повинен координувати та контролювати збутову 

діяльність.  

Збут - це діяльність по забезпеченню реалізації продукції, функціями якої 

є інформаційне забезпечення про ситуацію на ринку, проведення 

маркетингових досліджень і складання прогнозів збуту; підписання договорів 

на постачання продукції; вибір форм і методів збуту; організування системи 

розподілу; створення маркетингової комунікації та організування правового 

забезпечення; організування сервісного та після продажного обслуговування. 

Сьогодні вітчизняні підприємства значну увагу приділяють проблемам 

оптимізації процесу товаропросування від виробника до споживача. 

Результативність їх діяльності залежать від того, наскільки вірно обрані канали 

розподілу товарів, форми і методи їхнього збуту, від широти асортименту і 

якості наданих підприємством послуг, пов’язаних із реалізацією продукції. 

Варто зазначити, що окремі проблемні аспекти управління збутовою діяльністю 

підприємств досліджували як іноземні, так і вітчизняні науковці: Л. Балабанова, 

Г. Болт, С. Гаркавенко А. Дейян, Д. Джоббер, Дж. Ланкастер, Ф. Котлер, В. 

Наумов, І.С. Земляков, О.Л. Каніщенко, Р. Ланкар, А.Ф. Павленко, Т.О. 

Примак, І.Б. Рижий,С.В. Скібінський, Т.М. Циганкова та ін. У вітчизняній 

економічній літературі проблеми вдосконалення збутової діяльності через 

забезпечення цільової орієнтації підприємств недостатньо висвітлені, а 
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зарубіжний досвід потребує ґрунтовної адаптації до сучасних умов 

господарювання в Україні. 

Метою кваліфікаційної магістерської роботи є теоретичне узагальнення 

існуючих методичних підходів до процесу удосконалення управління збутовою 

діяльністю підприємства та обґрунтування авторського бачення  вирішення 

названої проблеми. 

Для досягнення мети в кваліфікаційній роботі були визначені наступні 

завдання: 

1. розкриття сутності, принципів та політики управління збутовою 

діяльністю, її методичних засад; 

2. здійснити дослідження сучасних тенденцій збутової діяльності в регіоні; 

3. оцінити результати управління збутовою діяльністю підприємства; 

4. відповідно до результатів дослідження, розробити практичні рекомендації 

щодо удосконалення механізму управління збутовою діяльністю на 

підприємстві. 

Об’єктом дослідження кваліфікаційної магістерської роботи є система 

управління збутовою діяльністю підприємства. 

Предметом дослідження кваліфікаційної роботи є елементи, особливості 

та механізм управління збутовою діяльністю підприємства. 

Методи дослідження. При проведенні дослідження були використані 

сучасні загальнонаукові та спеціальні методи економічних досліджень, зокрема 

системний підхід – при вивченні інтегральних показників системи управління 

збутовою діяльністю підприємства; статистичний аналіз – при визначенні 

динаміки, структури та результативності розвитку аналізованого підприємства; 

діалектичний та абстрактно-логічний – при проведенні теоретичних 

узагальнень, формування висновків. Графічні методи – при дослідженні 

зв’язків, які виявляють тенденцію та визначають закономірності у забезпеченні 

збутової діяльності підприємства. 

Наукова новизна дослідження: 

- набули подальшого розвитку теоретичні та методичні засади управління 
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збутовою діяльністю підприємств; 

- набули подальшого розвитку підходи щодо дослідження тенденцій 

результатів збутової діяльності підприємств регіону; 

- удосконалено організаційну структуру управління підприємством через 

впровадження маркетингово-збутового відділу; 

- удосконалено методичні засади механізму ціноутворення продукції як елемент 

управління збутової діяльності; 

- удосконалено методи та способи збутової діяльності підприємства через 

інтеграцію інтересів товаровиробників. 

Практична значущість роботи полягає у доступному викладенні 

методичних принципів вдосконалення управління збутової діяльності та 

демонстрації їх на прикладі конкретного підприємства. Положення 

кваліфікаційної роботи доведено до рівня методичних розробок і практичних 

рекомендацій, що можуть бути використані в управлінні підприємством. 

Інформаційне забезпечення. Джерелами інформації виступають: 

статистичні довідники, нормативно-правові акти, літературні джерела за 

проблематикою, річна статистична звітність ТОВ «СПП ЛАНА» періоду 2015-

2019рр. 

Апробація результатів. Основні результати кваліфікаційної роботи 

оприлюднені на 3 наукових конференціях ([25,26,27] у наведеному в переліку 

списку праць): 

1. Болтянський О.Б. Макроекономічні фактори збутової діяльності 

підприємств// Матеріали ІІ науково-практичної конференції «Прагматизм у 

підготовці майбутніх підприємців» м. Мелітополь, 15 червня 2020 року. - 

Мелітополь: ТДАТУ ім. Дмитра Моторного, 2020. С.171-176 

2. Болтянський О.Б. Організація та ефективність збуту продукції// 

Факультет економіки та бізнесу: всеукраїнська науково-технічна конференція, 

збірник тез доповідей. м. Мелітополь, 09-18 листопада 2020 року. – 

Мелітополь: ТДАТУ імені Дмитра Моторного, 2020. С. 88-89 
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3.  Болтянський О, Нестеренко С. Управління збутовою діяльністю 

підприємства // Матеріали I Міжнародної науково-практичної конференції 

«Сталий розвиток аграрної сфери: інженерно-економічне забезпечення». 

Тернопіль: ФОП Паляниця В. А., 2020. С. 52-55. 

Кваліфікаційна робота складається зі вступу, основної частини, висновків 

та списку використаних 89 джерел, вміщує 24 таблиці та 19 рисунків, 

представлена на 117 сторінках. 
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ВИСНОВКИ 

 

Сьогодні вітчизняні підприємства значну увагу приділяють проблемам 

оптимізації процесу товаропросування від виробника до споживача. 

Результативність їх діяльності залежать від того, наскільки вірно обрані канали 

розподілу товарів, форми і методи їхнього збуту, від широти асортименту і 

якості наданих підприємством послуг, пов’язаних із реалізацією продукції. 

Понад 93 % обсягів реалізації продукції та послуг в регіоні формують три 

сектори економіки – промисловість, торгівля та сільське господарство. 

Запорізька область входить в п’ятірку областей України, економіка яких має 

найвищий рівень індустріалізації (більше 60 %). Основна частина продовольчих 

ресурсів та майже три чверті роздрібного товарообігу формується 

господарствами агропромислового комплексу Запорізької області. Це має 

визначальний вплив на забезпечення продовольчої безпеки як регіону, так і 

держави в цілому. 

Історично склалось, що в структурі продукції сільського господарства за 

категоріями виробників найбільшу частку займає продукція рослинництва, її 

частка коливається за роками в межах 85-92%. Слід зазначити, що за останні 

роки намітилась негативна тенденція щодо планомірного скорочення 

тваринницької галузі на підприємствах регіону. В 2019 році частка продукції, 

що вироблялась в даній галузі скоротилась в структурі виробництва до 7,5% 

проти 16,2% в 2015 році та 19,7% в 2010 році. 

Проведені дослідження надають змогу стверджувати, що не звважаючи на 

темпи зростання валового виробництва продукції галузей рослинництва та 

тваринництва, рівень рентабельності виробництва має тенденцію до зменшення 

порівняно з попередніми періодами. Товаровиробники стверджують, що 

основними чинниками, такого становища є високі ціни на матеріальні ресурси, 

оновлення матеріально-технічної бази, що відповідно відображається на 

зростанні виробничих витрат. При цьому, ринкові ціни іноді покривають 

витрачені ресурси на виробництво. 
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Протягом аналізованого періоду спостерігається тенденція зростання цін 

порівняно до попереднього року. Слід зауважити, що це спостерігається за 

всіма видами продукції без винятку. Проте, навіть така тенденція не впливає на 

покращення результатів діяльності підприємств, оскільки темпи зростання 

витрат перевищують темпи зростання цін реалізація продукції. Одним з шляхів 

виходу з даної ситуації може стати покращення процесу управління збутової 

діяльності на підприємствах. 

Предметом діяльності ТОВ «СПП ЛАНА» є діяльність пов’язана з 

виробництвом продукції рослинництва,садівництва, рибальства, крім того на 

підприємстві здійснюють послуги міжнародного автоперевезення та товарного 

виробництва.  

Аналіз результатів досліджень показників розміру підприємства свідчить, 

що вартість валової продукції в постійних цінах 2010 р. порівняно з 2015 роком 

скоротилась на 0,8%, що складає 100,32 тис. грн., при цьому вартість товарної 

продукції на підприємстві зросла на 31%. Аналіз показників забезпеченості та 

ефективності використання наявних ресурсів підприємства свідчить, що 

товариство забезпечено основними виробничими фондами, трудовими 

ресурсами проте ефективність їх використання останнім часом погіршується. В 

структурі посівних площ найбільшу питому вагу серед культур займали площі 

під зерновими та зернобобовими культурами, їх частка становила біля 70%. 

Друге місце займали посіви під соняшником – 22,8% та біля 8% - плодові 

насадження. Протягом аналізованого періоду спостерігається зростання 

загальної площа посіву на 10,4%. 

Аналіз показників виробничої діяльності свідчить, що протягом 

аналізованого періоду спостерігається зростання валового виробництва 

зернових та зернобобових культур на 20,1%. Чинником тому стало значне 

зростання виробництва озимого та ярого ячменю. Одночасно на підприємстві 

зменшується виробництво озимої пшениці на 14,2% та проса – на 963 ц, або 

56,7%. Динаміка валової продукції мала вплив на зміну обсягу проданої 

продукції протягом аналізованого періоду. Проте, слід зауважити, на 
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підприємстві існує великі потужності для зберігання сільськогосподарської 

продукції. Наявність даних ресурсів дозволяє здійснювати реалізацію протягом 

всього року, в найбільш вигідний за ціновою політикою період. За тими 

культурами, що не підлягають зберіганню, тенденція зміни показника збуту - 

аналогічна даних по виробництву. 

Результати наведених досліджень свідчать, що протягом аналізованого 

періоду спостерігається зменшення виручки від реалізації на підприємстві 

(більше 20 млн.грн). Чинником тому стало скорочення виробництва валової 

продукції та стрімке зменшення вартості наданих підприємству послуг іншим 

суб’єктам, що було основним джерелом надходжень підприємства в2015-

2016рр. За даною складовою зменшення виручки склало 28,5 млн. грн. Тому це 

спричинило зміну спеціалізації підприємства напрямок – «виробництво та 

реалізація продукції рослинництва». Повна переорієнтація в структурі товарної 

продукції вплинула на результативність виробництва. . Одночасно, на 

результати збутової діяльності та об’єктом управління збутової діяльністю є 

динаміка цін та політика ціноутворення на підприємстві. 

Аналіз тенденції зміни цін продажу продукції, пріоритетної для 

підприємства, свідчить, що протягом періоду що досліджується спостерігається 

стрибкоподібна динаміка цін. Так, наприклад, ціна продажу пшениці в продовж 

до 2018 року динамічно зростала, а в звітному році порівно з попереднім 

скоротилась на 32,9%, але зросла порівняно з 2015 роком на 34,9%. По продажу 

ячменя - ситуація аналогічна динаміці цін по пшениці. 

Соняшник є найдорожчою культурою , ціна продажу зростала протягом 

перших 4 років з 713,9 грн./ц до 855 грн./ц, проте в 2019 році скоротилась до 

669,3 грн./ц.  

Від раціонального формування виробничої собівартості, вірного 

розподілу комерційних витрат залежить мінімальний рівень ціни, з яким 

підприємство може вийти на ринок. Аналіз даних виробничої та повної 

собівартості 1 ц продукції свідчить, що протягом аналізованого періоду 

прослідковується стійка тенденція до зростання витрат на виробництво 
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продукції. Це пояснюється щорічним зростанням цін на придбання 

матеріальних ресурсів, тарифи на джерела енергії, які використовуються на 

підприємстві, зростанням мінімальної заробітної плати. Так, наприклад, 

виробнича собівартість пшениці за цей час зросла на 88,1%, або 152,1 грн. в 

розрахунку на 1ц, ячменя – на 48,5%, соняшника – більш ніж в 2 рази, плодових 

культур – майже в 3,5 рази. Також, за темпами росту спостерігається і 

зростання повної собівартості 1 ц реалізованої продукції: соняшника – на 550,6 

грн./ц, плодових культур – на 559,8 грн./ц, пшениці – на 56,2%. 

Отже, за результатами досліджень тенденцій рівня комерційних витрат, 

можна стверджувати, що на підприємстві відсутня чітка політика формування 

витрат на реалізацію. Значення витрат достатньо різняться протягом 

аналізованого періоду, що може негативно зазначатись на результативності 

реалізації.  

Аналіз результативності реалізації основної продукції на підприємств 

свідчить, що рівень прибутку, отриманий в розрахунку на 1 ц достатньо 

низький. Протягом аналізованого періоду спостерігається не стабільна 

тенденція прибутковості по пшениці та ячменю. Так наприклад зменшення 

прибутку по реалізації пшениці в звітному році становило 77,3% порівняно з 

2015 роком, проте відповідно до попереднього року – скорочення склало 

більше 200грн. /ц. По продажу ячменя відбувається зростання прибутку на 

47,9% порівняно до звітного року та одночасно зменшення на 155,9 грн./ц. до 

попереднього. Слід зазначити, що виробництво та збут соняшнику та всіх видів 

плодових культур на підприємстві є збитковим. По соняшнику рівень 

збитковості спостерігається в останні два роки, а по плодовим – протягом 

майже всього періоду. Проведений факторний аналіз впливу на рівень прибутку 

в розрахунку на 1 га площі дає можливість стверджувати, що основним 

фактором зменшення прибутку стало зростання повної собівартості 

реалізованої продукції та зменшення товарної урожайності. 

Аналіз фінансових результатів діяльності підприємства в період з 2015по 

2019 рр. свідчить, що впродовж цього часу розмір виручки від реалізації 
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збільшився на 22,8%, проте собівартість реалізованої продукції зросла на 

58,6%. Перевищення темпів росту цих показників мало вплив на зменшення 

валового прибутку на 3518 тис. грн. що становить 28,2% та відповідно 

катастрофічного зменшення чистого прибутку майже на 10 млн. грн. Слід 

зазначити, що за цей час витрати на збутову діяльність підприємства зросли 

лише на 162 тис. грн. Частка витрат на збут у сукупних витратах, пов’язаних з 

операційною діяльністю, є незначною. Протягом аналізованого періоду її 

розмір в навіть зменшився на 0,9%. Окупність витрат на збут через виручку від 

реалізації продукції становить 35,4 грн. на 1 грн. витрат на збут, що на 3,8 

більше від звітного року та на 10,1 грн. порівняно з попереднім. Окупність 

витрат на збут фінансовим результатом від операційної діяльності має 

тенденцію до значного скорочення, так в 2015 році значення склало 14,57 грн. 

на 1 грн. витрат на збут, а впродовж до 2019 року скоротилась до значення 5,03. 

Це свідчить про погіршення збутової діяльності підприємства. 

Рівень збутової діяльності на підприємстві є досить низьким. 

Підтвердженням тому є скорочення рентабельності реалізованої продукції з 

41,2% до 24,1% відповідно за період. Рентабельність основної діяльності 

скоротилась на 38,4%, рентабельність операційної діяльності – на 43,8%. при 

одночасному зростанні вартості активів підприємства та скороченню 

фінансового результату від операційної діяльності спостерігається зниження 

рентабельності активів з рівня 32,4% до 5,7%.  

Аналіз результатів управління збутовою діяльністю ТОВ «СПП ЛАНА» 

свідчить, що в теперішній час на підприємстві необхідно переглянути процес 

управління збутової діяльності, заподіяти сучасні заходи щодо покращення 

результатів комерційної діяльності. 

Відповідно до проведених досліджень нами були запропоновані напрями 

удосконалення управління збутовою діяльністю, а саме: 

- Для покращення управління збутової діяльності підприємства 

пропонується впровадити в організаційну структуру підприємства 

маркетингово-збутовий відділ. Дана служба повинна постійно слідкувати за 
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змінами продаж та величиною прибутку, виявляти причини, що проявились 

для своєчасного встановити межі фаз і очікування тенденцій на ринку й внести 

відносні корективи в маркетингову програму підприємства на перспективу. 

Напрямком діяльності даної служби буде пошук каналів реалізації з наступним 

вкладенням договорів щодо реалізації продукції за прийнятними цінам. 

Спеціалісти маркетингово-збутового відділу повинні задовольняти загальним 

вимогам, які висуваються спеціалістам управління. Планується залучити трьох 

працівників маркетингово-збутового відділу - керівник відділу одночасно і 

фахівець з реклами та зв'язків з громадськістю; менеджер з продукції 

(продукт-менеджер); фахівець з маркетингового планування, інформаційного 

забезпечення маркетингової діяльності маркетингових досліджень. Проведене 

прогнозування методом аналітичного вирівнювання та визначені обсяги 

продажу на перспективу, надають підстави стверджувати, що враховуючи 

середні значення верхньої та нижньої меж обсягів збуту пшениці, ячменю, 

соняшнику та плодових культур товариство може отримати додатково виручки 

від реалізації продукції на суму 28314 тис. грн. за цінами 2020 року. 

Відповідно, витрати на створення та утримання фахівців маркетингово-

збутового відділу в обсязі 686,4 тис. грн. окупляться протягом року. 

- Вдосконалення механізму ціноутворення здійснено за допомогою 

нормування витрат на виробництво основних видів продукції. Розрахунки суми 

виробничих витрат на за нормуванням показників становлять7994,9 тис. грн. по 

озимій пшениці, 13583,4 тис. грн. – соняшнику та 28144,3 тис. грн. по яблуні. 

Планується розмір комерційних витрат на рівні 15% виробничої собівартості. 

Відповідно до цього проведені розрахунки повної собівартості виробленої 

продукції. Було розраховано три види ціни: 

1. ціна підтримки, яка забезпечує еззбиткову діяльність та сплату обов’язкових 

бюджетних платежів забезпечує рівень прибутку у розмірі 10%.  

2. Ціна пропозиції - розраховується з урахуванням норми прибутку 

(відношення прибутку до середньорічної вартості основних фондів та обігових 

засобів) на рівні не нижчим середньої величини по галузі - 25%. 
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3. Оптова ціна пропозиції при виході на ринок – встановлюється на рівні 35% 

до витрат.  

Здійснено розрахунок показників рівня запасу безпеки та маси прибутку, 

що забезпечує відповідний рівень запасу безпеки, а також мінімальний рівень 

урожайності культур, реалізація яких дозволить досягти беззбиткового 

виробництва. Рівень запасу безпеки характеризує можливий відсоток 

зниження запланованої ціни до рівня нульової прибутковості, по озимій 

пшениці складає 25,9% при реалізації продукції за ціною пропозиції, по 

соняшнику - складає 22,8 %, яблукам – 25,9%. Розрахований мінімальний 

рівень урожайності при вже вкладених витратах, при якому господарство 

досягне беззбитковості виробництва, для озимої пшениці при урожайності 35,6 

ц/га, а для соняшника – 25,9 ц/га, по яблукам – 99,6 ц/га. Вдосконалення 

механізму ціноутворення з врахуванням норми прибутку на авансований у 

виробництво капітал дозволить отримати товарної продукції озимої пшениці – 

24960 ц, соняшника – 22344 ц., яблук – 21504 ц. Реалізація даних культур за 

ціною пропозиції дозволить отримати виручки від реалізації по пшениці в 

розмірі 11915,6 тис. грн., соняшнику - 20620,5 тис. грн. та 10296,4 тис. грн. по 

яблукам. Запланована сума комерційних витрат, що включена до повної 

собівартості, збільшення виручки від реалізації надасть можливість 

прибутково для господарства реалізувати продукцію. Відповідно досліджень 

рівень рентабельності по озимій пшениці складе 29,6%, по соняшнику – 32%, 

яблукам - 75%. Таким чином, запропоновані заходи щодо вдосконалення 

механізму ціноутворення продукції на основі нормування виробничих витрат є 

обґрунтованими та доцільними для впровадження задля удосконалення 

збутової діяльності на підприємстві  

- Беручі до уваги, що ТОВ «СПП ЛАНА» спеціалізується на 

виробництві продукції садівництва нами пропонується заходи щодо 

удосконалення збутової діяльності через інтеграцію суб’єктів господарювання. 

Доцільно організовувати такі форми інтеграції, які вміщують в собі 

зберігання плодової продукції з метою її реалізації в найбільш сприятливі 
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строки: в зимовий та весінній період, коли ціна найвища. Перспективною 

формою інтегрування малих підприємств господарювання з спеціалізованими 

господарствами, а також інтеграції різних організаційно-правових форм є 

асоціації або кластери товаровиробників плодової продукції та продукції її 

переробки. Основним завданням даного інтегрованого формування є 

скоординована їх діяльність з чітким дотриманням пропорційних обсягів 

виробництва та передачею своєї плодової продукції іншому згідно 

технологічного циклу. Членами асоціації можуть бути юридичні та фізичні 

суб’єкти виробничої, заготівельної, переробної та комерційної діяльності, які 

зацікавлені у співпраці з метою збільшення виробництва плодової продукції та 

продуктів її переробки, підвищення конкурентоспроможності кінцевого 

продукту споживання, розширення позицій на внутрішньому ринку і не тільки. 

При створенні асоціації чітко регламентуються усі сторін виробничо-

фінансової діяльності, а особливо механізм розподілу кінцевого результату. 

Взаємовідносини між учасниками можна оформлювати через угоди про спільну 

діяльність. Для вирішення виробничих питань та прийняття рішень обирається 

Рада директорів. Розрахунки стосовно відносин між членами асоціації 

покладені на обліково-розрахунковий відділ. До функцій обліково-

розрахункового центру входить облік поточних справ асоціації, статистичний 

облік надходження плодової продукції, її переробки і реалізації, проведення 

своєчасного розрахунку із сільськогосподарськими товаровиробниками, 

садівничими підприємствами, магазинами. Розрахунки між учасниками 

інтегрованого об’єднання здійснюють за етапами. Остаточний розрахунок 

відбувається наприкінці кожного кварталу та в кінці року. Для цього 

розрахунку підсумовується загальний обсяг виробленої та реалізованої 

продукції, виручка та прибуток від реалізації продукції. Потім визначається 

питома частка плодової сировини у загальній собівартості готової продукції, 

відповідно до цього частка участі сільськогосподарського товаровиробника у 

прибутку асоціації. Частка, що залишилась після остаточного розрахунку та 

вже виплаченим авансом розподіляється пропорційно обсягам  зданої 
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продукції. За допомогою інтеграції крупні садівницькі господарства разом з 

різними організаційно-правовими формами спрямовують свою діяльність на 

одержання кінцевого результату. 
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