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Розвиток ринкових відносин і велика кількість імпортної про-
дукції обумовлюють посилення конкуренції та підвищення вимог 
до організації виробництва та збуту продукції. В умовах конку-
рентної боротьби виникли проблеми організації ефективного 
управління збутом продукції, що призвело до невиправданого 
збільшення цін. Отже, на вітчизняних підприємствах з’явилась 
необхідність використання нових форм і методів організації та 
управління збутом продукції.

Організація доставки готової продукції являється відпові-
дальною функцією у системі збуту, бо надає можливість підпри-
ємству у процесі своєї діяльності зменшувати витрати та кон-
тролювати хід реалізації своєї стратегії на ринку. Вона є одним із 
найважливіших елементів діяльності підприємства, тому що саме 
на цьому етапі виготовлена продукція реалізується, і підприєм-
ство одержує прибуток.

Проблеми у сфері організації збутової діяльності досліджува-
ли вітчизняні та зарубіжні вчені, а саме: Крикавський Є. В., Ан-
дрійова О. Д., Неруш Ю. М., Мельник М. М., Понамарьова Ю. В., 
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Гаджинський А. М., Міротін Л. Б та ін. Однак питання логістичної 
організації збуту в основному пов’язані з розподіленням готової 
продукції. 

Збутова діяльність – це цілісний процес, що охоплює: плану-
вання обсягу реалізації товарів із урахуванням рівня прибутку, що 
очікується; пошук і обрання найкращого партнера – постачальни-
ка (покупця); проведення торгів, включаючи встановлення ціни 
відповідно до якості товару та інтенсивності попиту; виявлення 
й активне використання факторів, здатних прискорити збут про-
дукції та збільшити прибуток від реалізації [1].

Oрганiзація збутoвoї діяльності фoрмуєтьcя з управлiнcьких 
i виробничих пiдроздiлiв, що здiйcнюють кoмплекc логістичних 
oперацiй щодо постачання гoтoвoї прoдукцiї cпoживачам згідно 
з їхніми вимогами. Враховуючи, що збут є дiяльнicтю щoдo за-
безпечення реалiзацiї прoдукцiї, стає можливим зазначити межі 
цьoгo прoцеcу, який oхoплює:

oрганiзацію iнфoрмацiйнoгo забезпечення прo стан рин- �
ку, проведення маркетингових дocлiджень i складання 
прoгнoзiв збуту;
cтвoрення маркетингoвoї кoмунiкацiї та oрганiзацію  �
правoвoгo забезпечення; 
oрганiзацію cиcтеми рoзпoдiлу; �
вибір форм i метoдiв збуту; �
пiдпиcання дoгoвoрiв на пocтачання прoдукцiї; �
oрганiзація cервicнoгo та пicляпрoдажнoгo oбcлугo- �
вування.

Систему збуту можна розглядати в широкому аспекті – як 
гармонійність операцій, пов’язаних з дослідженнями попиту, до-
ставкою готової продукції, оформлення контрактів про поставку 
товарів, формування портфеля замовлень, організації прийман-
ня продукції від виробництва, маркування і пакування, а в більш 
вузькому аспекті – як вибір ефективних каналів розподілу.
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У сукупності інструментів і дій, пов’язаних з доставкою гото-
вої продукції, важлива роль належить каналам збуту. 

Канал збуту приймає на себе і допомагає передати комусь ін-
шому право власності на конкретний товар або послугу на шляху 
від виробника до споживача. В сучасних умовах доставка про-
дукції здебільшого проводиться через посередників. Існують два 
основних базових типи каналів збуту [2].

Система прямого збуту передбачає безпосередню реалізацію 
продукції кінцевому споживачеві, їх пов’язує і прямий канал збу-
ту. Її відмінною рисою є можливість для фірми-виробника кон-
тролювати шлях проходження продукції до кінцевого споживача, 
а також умови її реалізації. Однак у цьому випадку фірма несе ве-
ликі позавиробничі витрати, зумовлені необхідністю створення 
дорогих товарних запасів, і витрачає дуже багато ресурсів на здій-
снення функції безпосереднього доведення (продажу) товару до 
кінцевого споживача, при цьому покладаючи на себе всі комер-
ційні ризики товароруху. Водночас із позиції фірми-виробника 
перевагою такої форми збуту є її право на максимальний обсяг 
прибутку, який тільки можна виручити від продажу виробленої 
продукції (послуг). Комерційну вигоду прямого каналу збуту по-
силює можливість безпосереднього вивчення ринку своїх това-
рів, підтримки тісних зв’язків зі споживачами, проведення дослі-
джень щодо підвищення якості товарів та швидкість реалізації 
з  метою зменшення додаткової потреби в оборотному капіталі.

Прямий збут вигідний у тому випадку, якщо заощаджені ко-
шти за рахунок більшої торгової націнки вище витрат, пов’язаних 
із організацією власності збутової структури. При прямому збу-
ті відбувається безпосередній вплив на споживача, тому мож-
на контролювати якість товару та швидко реагувати на вимоги 
ринку.

У випадку, коли система передбачає участь у збуті торгових 
посередників, і відмінності між виробником і кінцевим спожива-
чем опосередковані, така система збуту носить назву непрямого 
каналу. Такі канали будуються на використанні досвіду посередни-
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ків і різних форм співробітництва з торговою мережею. Підпри-
ємства перекладають значну частину витрат зі збуту і відповідну 
частку ризику на формально незалежних контрагентів, знижуючи 
контроль над рухом товарів, і, як наслідок, поступаються їм час-
тиною комерційної вигоди.

При непрямому збуті важко здійснити підтримку іміджу тор-
гової марки виробника, організувати необхідний сервіс, контро-
лювати ціни. Відсутній контакт з кінцевим споживачем, що в під-
сумку може позначитися на конкурентоспроможності товару.

Основні функції організації збуту через прямі та непрямі ка-
нали наведені в табл. 1.

Таблиця 1
Основні функції збуту через прямі та непрямі канали [3; 4]

Функції /  
тип каналу

Прямий канал Непрямий канал

Планування

відвантаження гото- �
вої продукції з замов-
ленням;
доставки готової про- �
дукції

надходження готової продукції; �
складських площ; �
складських операцій; �
відвантаження готової продукції з за- �
мовленням;
доставки готової продукції  �

Організація

упаковки та пакуван- �
ня готової продукції;
відвантаження гото- �
вої продукції;
транспортування  �
товару;
супроводження до- �
ставки готової про-
дукції;
страхування доставки  �
готової продукції

розвантаження готової продукції; �
розміщення вантажів на складі; �
складської переробки продукції (пе- �
реупакування, комплектація, сорту-
вання тощо), упаковки та 
відвантаження готової продукції; �
транспортування товару; �
супроводження доставки готової  �
продукції;
страхування доставки готової про- �
дукції

Контроль

за відвантаженням  �
готової продукції;
за транспортуванням  �
товару

за вантажопереробкою товарів; �
за розміщенням та зберіганням про- �
дукції;
за транспортуванням товару �
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Таким чином, організація збуту потребує врахування типів ка-
налів збуту, основними функціями яких є планування, організація 
та контроль руху товарів у каналах збуту.

Отже, збутова діяльність спрямована на підвищення ефек-
тивності роботи підприємства за рахунок використання марке-
тингових прийомів із підвищення прибутковості. Пристосовуючи 
збутову мережу під споживача, підприємство має більше шансів 
вистояти в конкурентній боротьбі.
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