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Стаття присвячена дослідженню сутності поняття «збут». Проаналізовано відмінність між поняттями «продаж», «реалізація» 
та «збут». На основі проведеного дослідження сформульовано авторське визначення збуту. Розглянуто його основні функції та 
цілі, обґрунтовано значення збуту та його роль для сільськогосподарських підприємств.
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Постановка проблеми. Організація збуту в системі 
управління підприємством відіграє важливу роль, 
адже є досить трудомістким та багатоетапним проце-
сом, від якого залежить, наскільки ефективно підпри-
ємство здійснює всю свою діяльність. Збут – це досить 
широке поняття, що складається з низки операцій 
щодо доведення продукції до споживача. Він може роз-
початися ще до моменту вироблення продукції (пошук 
потенційних клієнтів, планування посіву тих культур, 
на які є більший попит, тощо). Сільськогосподарським 
підприємствам необхідно так організувати свою збу-
тову діяльність, щоб в момент збору продукції не було 
ніяких затримок із транспортуванням, зберіганням та 
продажем. Відділ збуту повинен вчасно провести пере-
говори щодо купівлі-продажу, укладання контрактів. 
Правильне визначення поняття «збут» зміцнить пози-
ції підприємства на ринку та сприятиме плануванню 
діяльності підприємства.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Про-
блемі визначення поняття «збут» та його ролі в 
діяльності підприємства присвячена велика кількість 
наукових праць зарубіжних та вітчизняних вчених, 
таких як, зокрема, Г.Дж. Болт, Ф. Котлер, П. Пор-
тер, Л.В. Балабанова, П.І. Бєлінський, В.О. Верто-
градов, С.С. Гаркавенко, С.В. Мочерний, А.Л. Пан-
крухин, О.О. Шубін.

Виділення не вирішених раніше частин загаль-
ної проблеми. Незважаючи на підвищений інтерес 
науковців до цієї тематики, дослідження теоретич-
ного аспекту збуту, особливо в агросфері, не втра-
чає своєї актуальності. Аналіз результатів наукових 
досліджень показав, що сьогодні єдиного підходу до 
визначення поняття «збут» не існує, кожен автор роз-
глядає його по-різному, тому виникає проблема уточ-
нення поняття, визначення чинників, які необхідно 
враховувати під час управління збутовою діяльністю 
на сільськогосподарських підприємствах.

Мета статті полягає в удосконаленні поняття «збут» 
та визначенні його ролі в системі управління сільсько-
господарським підприємством. Досягнення мети зумо-
вило необхідність вирішення таких завдань: розгля-

нути підходи різних авторів до визначення поняття 
«збут» та удосконалити його; визначити відмінність 
між категоріями «продаж», «реалізація» та «збут»; 
проаналізувати основні функції збуту та чинники, що 
необхідно враховувати під час управління збутом.

Виклад основного матеріалу дослідження. Дослі-
дження робіт вчених, які вивчають проблеми управ-
ління збутовою діяльністю, дали змогу зробити 
висновок, що не існує єдиного підходу до визначення 
категорії «збут».

Розглянемо різні підходи до визначення поняття 
«збут» різними авторами (табл. 1).

Взагалі існують декілька видів визначень сто-
совно категорії збуту [19]:

– перший вид визначень характеризує збут як 
контакти зі споживачами, формування і розвиток 
відносин з ними;

– другий вид визначень характерний для управ-
лінського підходу, згідно з яким збутова діяльність 
ототожнюється з елементами маркетингу (плану-
вання, контроль, цінова політика);

– для третього виду визначень характерний наго-
лос на обміні товару на гроші;

– четвертий тип враховує всі вищеназвані ознаки.
Збут в широкому розумінні – процес організації 

транспортування, складування, підтримки запасів, 
доробки, просування до оптових і роздрібних тор-
говельних ланок, передпродажної підготовки, упа-
кування і реалізації товарів з метою задоволення 
потреб покупців і отримання на цій основі прибутку. 
Збут у вузькому розумінні означає процес безпосе-
реднього спілкування продавця й покупця, спрямо-
ваний на отримання прибутку, а також такий, що 
вимагає знань, навичок і наявності певного рівня 
торговельної компетенції [20].

Отже, ми дійшли висновку, що не існує єдиного 
підходу до визначення поняття «збут», адже деякі 
автори ототожнюють його з поняттям «реалізація» 
чи «продаж», інші ж говорять, що він є однією з 
функцій маркетингу, існує також комплексний під-
хід до розуміння поняття, що включає в себе систему 
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взаємовідносин виробника зі споживачем, процеси 
транспортування, складування, збереження та після-
продажне обслуговування.

Ми вважаємо, що збут – це господарська діяль-
ність підприємства, що включає в себе комплекс 
заходів щодо доведення виробленої продукції до спо-
живачів в певні строки з мінімальними затратами з 
урахуванням ресурсної обмеженості та швидких змін 
умов середовища, спрямована на максимальне задо-
волення попиту та збільшення прибутковості у дов-
гостроковому періоді.

Оскільки багато науковців ототожнюють поняття 
«продаж», «реалізація» та «збут» що є, на нашу 

думку, не зовсім коректним, доцільно дати визна-
чення цих понять.

Щодо терміна «реалізація», то А.Г. Загородній та 
Г.Л. Вознюк [21] вважають, що це – продаж виро-
блених чи перепробуваних товарів і послуг з одер-
жанням грошового виторгу. У процесі реалізації під-
приємство здійснює витрати на транспортування, а 
також інші витрати, пов’язані зі збутом. Ці витрати 
називаються позавиробничими. Вони є складовою 
повної собівартості реалізованої продукції.

На думку П.А. Лайка та Ю.І. Ляшенка [22], реа-
лізація продукції – це кінцева стадія кругообігу 
засобів підприємства, яка вказує на завершення про-

Таблиця 1
Підходи до визначення поняття «збут»

Назва підходу Автор Термін Визначення

Комплексний 
підхід

Л.І. Абалкін [1] збут процеси транспортування, складування, збереження, просування до 
оптових і роздрібних торговельних посередників товарів, а також 
їхня післяпродажна підготовка

С.В. Мочерний [2] збут комплекс післявиробничих операцій, які здійснюють юридичні 
та фізичні особи з моменту виготовлення продукції до її продажу 
покупцю; до них належать доробка, сортування, фасування, паку-
вання, транспортування, складування, зберігання, доставка до 
оптових та роздрібних покупців, продаж

П.Г. Перерва [3] збут транспортування, складування, доробка, просування до оптових та 
роздрібних пунктів реалізації, передпродажна підготовка та безпо-
середньо продаж товару

Маркетинговий 
підхід

Ф. Котлер [4] збут лише вершина маркетингового айсбергу, лише одна з його небага-
тьох функцій

А. Кус [5] збут сукупність маркетингових заходів та діяльності з продажу продукції

Процесний під-
хід

Л.В. Балабанова [6] збут діяльність щодо планування, втілення в життя і контролю за 
фізичним переміщенням матеріалів і готових виробів від виробни-
ків до споживачів з метою задоволення запитів споживачів і отри-
мання прибутку

П.І. Бєлінський [7] збутова 
діяльність

сутність збутової діяльності в узагальненому розумінні полягає в 
тому, що це є процесом просування готової продукції на ринок та 
організації товарного обміну з метою отримання підприємницького 
прибутку

Ф.В. Євдокимов [8] збут багатоступінчатий процес проходження товарів від виробника до 
споживача

Т.І. Лук’янець [9] збутова 
діяльність

процес просування готової продукції на ринок та організації товар-
ного обміну з метою одержання підприємницького прибутку

Система  
відносин

Г.Дж. Болт [10] продаж особисте двостороннє спілкування, спрямоване на досягнення кон-
кретних цілей, на отримання прибутку від збуту, що вимагає кон-
кретних знань, навиків, рівня компетенції

І.І. Ляшко [11] збут колективні зусилля щодо забезпечення продажу товарів оптовим 
покупцям, зміцнення відносин з ними і задоволенню їх потреб в 
послугах

С.Дж. Грехем. [12] збут реалізація товарів чи послуг, перехід права володіння товаром з 
одних рук в інші, тобто момент продажу

Системний  
підхід

О.О. Брух [13] збут поступове переміщення, просування товарів (готової продукції) 
до подальшого елементу збутового ярусу на основі маркетингової 
стратегії, а також налагодження відносин з покупцями і продаж 
товарів на основі задоволення потреб населення

С.С. Гаркавенко [14] збут організація мережі для ефективного продажу виготовленої продукції

О.О. Шубін [15] розподіл  
чи збут

або, як часто називають цей процес, товарорух від виробника до 
споживача, покликаний сприяти перетворенню виробленої продук-
ції на гроші шляхом обміну; розподіл є системою різнорідних вза-
ємозалежних елементів, що забезпечують просторове переміщення 
готової продукції від виробника до споживача

Структурний 
підхід

В.О. Вертоградов 
[16]

збут або 
збутова 
діяльність

сукупність стратегічних рішень у сфері продажу; однак водночас 
наголошує на тому, що стратегія продаж і стратегія продажі – це 
різні речі, адже продаж є сукупністю послідовних дій по відно-
шенню до конкретного покупця

П.А. Орлов [17] збут найважливіша складова частина комерційної діяльності підприєм-
ства, що пов’язана з прийняттям виробничих, фінансових, мотива-
ційних та інших рішень

Функціональ-
ний підхід

А.Н. Азриліан [17] збут реалізація готової продукції; функція підприємства з продажу про-
дукції, що включає логістику, взаємини з зовнішньою збутовою 
мережею і налагодження відносин з покупцями

Т.І. Притиченко 
[18]

збутова 
діяльність

сукупність всієї функціональної діяльності, яка здійснюється після 
завершення виробничої стадії (по закінченню виготовлення про-
дукції) до безпосереднього продажу товару покупцю, доставки його 
споживачу й після продажного обслуговування
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цесу виробництва й доведення продукції до спожи-
вача. Рух товарів і коштів створює основу економіч-
них відносин між постачальниками, посередниками 
та покупцями.

Під терміном «продаж» А.Б. Борисов [23] розуміє 
передачу товару іншій особі в обмін на гроші.

О.В. Фоміна вважає, що «реалізація» й «про-
даж» – терміни, що стосуються однієї і тієї самої 
події з тією лише різницею, що реалізація є проце-
сом відчуження активу, що триває у часі, а продаж 
трактується як власне момент відчуження, пере-
дання прав власності на актив [24].

Отже, можемо констатувати, що поняття «про-
даж» є кінцевою стадією реалізації (передача права 
власності на продукцію та отримання за неї грошо-
вої компенсації), а реалізація є складовим елементом 
збуту, його заключним етапом.

Для того щоб визначити роль збутової діяльності 
в управлінні підприємством, необхідно визначити її 
мету, функції та цілі.

Метою збутової діяльності сільськогосподарського 
підприємства можемо вважати вчасну реалізацію 
продукції за вигідними цінами та збалансування від-
носин між виробником та покупцем.

Цілі збутової діяльності мають виходити з місії 
підприємства, бути кількісно виміряними та обмеже-
ними в часі. Пріоритетне значення при цьому пови-
нні мати стратегічні цілі. Однак на практиці стра-
тегічних цілей збуту часто не встановлюють, тому в 
умовах ринкової економіки підприємствам необхідно 
спрямовувати свою управлінську діяльність у сфері 
збуту на стратегічну перспективу [25].

У процесі збуту сільськогосподарської продукції 
підприємства ставлять перед собою такі цілі [13]:

Рис. 1. Ключові фактори, що впливають на збут продукції
Джерело: розроблено автором

 

Фактори, що впливають на збут продукції 

Положення підприємства на ринку. Сюди відноситься імідж підприємства; 
кошти, які підприємство припускають виділити для проведення збутових заходів; 
загальна структура номенклатури продукції. 
 

Сезонна динаміка продаж, тобто як змінюється обсяг збуту залежно від пори 
року. Для сільського господарства це дуже важливий фактор. 

Ціноутворення. Вибір ціни є важливим фактором конкурентоспроможності та 
фінансової стабільності підприємства. 

Клієнти – прямі покупці чи дилери, посередники. 

Персонал – якість підготовки менеджерів відділу збуту, маркетингу, логістики. 

Оподаткування – функцію регулювання взаємовідносин держави з підприємством 
виконують податки. Оподаткування сільськогосподарських підприємств має 
базуватися на пільгових умовах. 

Фактори ринку: загальна місткість ринку, тип ринку (який розвивається, 
стабільний тощо); число посередників у процесі руху товарів від виробника до 
споживача. 

Рівень реклами та інших заходів по стимулюванню збуту. Товар, що відомий на 
ринку, має більше шансів попасти до кінцевого споживача. 

Вплив конкуренції. Недооцінювання присутності на ринку аналогічної продукції 
інших підприємств призводить до зменшення обсягів продажу, а інколи до втрати 
ринку збуту продукції. 

Якість продукції є одним із найважливіших показників діяльності підприємства і 
чинником його конкурентоспроможності. 

Умови й порядок оплати, гнучкість під час вибору форм оплати. 

Логістика поставок. Вибір умов порядку поставок досить великий, починаючи від 
того, що клієнт сам забирає продукцію, і закінчуючи добре організованими 
поставками з використанням оптимальних транспортних схем. 
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– максимальне задоволення запитів споживачів;
– забезпечення високої якості, конкурентоспро-

можності та надійності продукції;
– налагодження високоефективної системи роз-

поділу;
– досягнення незламних позицій в умовах жор-

сткої конкурентної боротьби;
– отримання максимального зиску (прибутку) в 

поточному періоді, а також забезпечення реверсів 
(гарантій) його одержання в майбутньому.

Збутова діяльність сільськогосподарського підпри-
ємства пов’язана з реалізацією комплексу завдань 
[26]: аналіз та прогнозування обсягів відвантаження 
сільськогосподарської продукції різним категоріям 
споживачів (велико-, середньо- та дрібнооптовим); 
вивчення кон’юнктури ринків; SWOT-аналіз кон-
курентів та споживачів; розробка планів збуту сіль-
ськогосподарської продукції та стратегічних програм 
маркетингової діяльності; оформлення заявок на 
поставку продукції та визначення умов оплати; укла-
дання договорів на поставку сільськогосподарської 
продукції велико-, середньо- та дрібнооптовим спожи-
вачам; розробка методики вибору раціональних кана-
лів збуту; облік та аналіз витрат на збут; контроль 
сплати за відвантажене продукції споживачам.

Аналізуючи поняття «збут» та його роль в діяль-
ності підприємства, необхідно проаналізувати осно-
вні функції збуту. До них відносяться [27]:

– транспортування (будь-які дії з переміщення 
товарів від їх місця виробництва до суб’єктів еконо-
мічної діяльності);

– «поділ» (будь-які дії щодо забезпечення доступ-
ності товарів у кількості та формі, відповідних потре-
бам користувача зовнішнього ринку);

– зберігання (будь-які дії щодо забезпечення 
доступності товарів у момент покупки або викорис-
тання у належній якості);

– сортування (будь-які дії зі створення наборів, 
спеціалізованих або взаємодоповнюючих товарів, які 
адаптовані до ситуацій споживання);

– встановлення контакту (будь-які дії, які полег-
шують доступ до численних груп споживачів);

– інформування (будь-які дії, які підвищу-
ють знання потреби ринку та умов конкурентного 
обміну).

Окрім виконання цих базисних функцій, можуть 
надаватися додаткові послуги, такі як швидкість 
постачання, обслуговування чи видача гарантій.

Під час планування збутової діяльності досить 
важливо визначати ключові фактори, що впливають 
на збут (рис. 1), це необхідно для того, щоб дослідити 
можливий вплив на майбутню збутову діяльність.

Під час дослідження факторів впливу на збут про-
дукції ми стикаємося з різними підходами, а отже, 
це є неповним переліком. Цей список можна уточню-
вати, нами було не названо ще такі фактори, як між-
народні, політичні, соціальні, технічні, юридичні, 
галузеві, демографічні, рівень економічної культури, 
зв’язки з підрозділами підприємства, маркетингова 
стратегія та інші внутрішні фактори управління.

Висновки. В сучасних умовах під час зростання 
насиченості ринку і посилення конкуренції між това-
ровиробниками управління збутовою діяльністю стає 
одним з найважливіших умов ефективного господа-
рювання сільськогосподарськими підприємствами. 
Тому визначення поняття «збут» є досить актуаль-
ною темою. Необхідність адекватного реагування на 
зміни умов зовнішнього та внутрішнього середовища 
змушують управлінців формувати ефективну сис-
тему збуту.
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