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Анотація. Метою дослідження є обґрунтування теоретичних 
положень і розроблення практичних рекомендацій щодо вдос-
коналення збутової діяльності виробничих підприємств Украї-
ни в умовах трансформації економіки та зростання конкурен-
ції. У процесі дослідження використано загальнонаукові та 
спеціальні методи: аналіз і синтез – для уточнення сутності 
збутової діяльності; системний підхід – для визначення чин-
ників впливу на її ефективність; порівняльний аналіз – для 
оцінки сучасного стану збутових процесів; узагальнення – для 
формування практичних рекомендацій. Встановлено, що ефе-
ктивність збутової діяльності визначається комплексом внут-
рішніх (ресурсний потенціал, рівень управління, якість проду-
кції) та зовнішніх (конкурентне середовище, ринкова 
кон’юнктура, державне регулювання) чинників. Виявлено 
ключові проблеми, серед яких низький рівень цифровізації 
збуту, неефективність каналів розподілу та недостатня орієн-
тація на потреби споживачів. Обґрунтовано напрями вдоско-
налення: впровадження цифрових технологій, оптимізація 
збутових каналів, активізація маркетингових інструментів та 
підвищення клієнтоорієнтованості. В дослідженні удосконале-
но методичний підхід до оцінювання ефективності збутової 
діяльності шляхом інтеграції коефіцієнтного, факторного та 
порівняльного аналізу підприємств. Отримані результати мо-
жуть бути використані виробничими підприємствами для під-
вищення ефективності збуту, адаптації до змін зовнішнього 
середовища та забезпечення сталого розвитку. 

Ключові слова: збутова діяльність, виробничі підприємства, 
ефективність збуту, канали розподілу, маркетингові стратегії, 
цифровізація, конкурентоспроможність.  
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Вступ 
У сучасному етапі становлення ринкових відносин збутова діяльність перет-

ворюється на один із ключових стратегічних напрямів, що визначає ефектив-
ність функціонування та довгострокову стійкість виробничих підприємств. Ра-
ціонально організована система реалізації продукції забезпечує безперервність 
грошових надходжень, своєчасне відшкодування витрат, підтримання фінансо-
вої рівноваги та зміцнення конкурентних позицій підприємств як на внутріш-
ньому, так і на зовнішньому ринках. Для українських виробників проблематика 
формування та управління збутом набуває особливої ваги в умовах економічної 
нестабільності, структурних змін у господарській системі та посилення глоба-
льного конкурентного тиску. 

Вітчизняні виробничі підприємства здійснюють діяльність у складному се-
редовищі, що характеризується обмеженою платоспроможністю споживачів, 
високим рівнем конкуренції, зростанням витрат на виробництво і логістичні 
операції, а також залежністю від зовнішніх ринків і постачальницьких зв’язків. 
Водночас недостатній розвиток інфраструктури збуту, використання застарілих 
підходів до організації продажів, слабке впровадження сучасних маркетингових 
інструментів і цифрових рішень суттєво знижують ефективність діяльності під-
приємств. У багатьох випадках збут не має системного характеру, не узгоджу-
ється зі стратегічними цілями розвитку та не враховує перспективні потреби 
споживачів. 

Економічна сутність збутової діяльності полягає у забезпеченні безперерв-
ного руху товарно-грошових потоків, що сприяє стабільному функціонуванню 
підприємства. Вона виконує низку важливих функцій, серед яких виділяють ро-
зподільчу, стимулюючу, інформаційну та контрольну. Розподільча функція за-
безпечує фізичне переміщення продукції до споживача, стимулююча — сприяє 
формуванню попиту через маркетингові інструменти, інформаційна — перед-
бачає збір і аналіз даних про ринок, а контрольна — дозволяє оцінювати ефек-
тивність реалізації продукції та коригувати збутову політику. 

Важливим елементом є поняття каналів збуту, які визначають шляхи просу-
вання продукції до кінцевого споживача. Вони можуть бути прямими, коли ви-
робник безпосередньо взаємодіє зі споживачем, або непрямими — із залучен-
ням посередників, таких як дистриб’ютори, оптові та роздрібні торговельні 
структури. Вибір каналів збуту залежить від специфіки продукції, масштабів 
виробництва, географії ринку та рівня конкуренції. 

Окрему роль у теоретичному осмисленні збутової діяльності відіграє логіс-
тичний підхід, який передбачає розгляд збуту як частини загальної системи ма-
теріальних і інформаційних потоків. Логістика забезпечує оптимізацію витрат 
на транспортування, зберігання та обробку продукції, що безпосередньо впли-
ває на конкурентоспроможність підприємства. У сучасних умовах логістичні 
рішення дедалі більше інтегруються з цифровими технологіями, що дозволяє 
підвищувати ефективність управління збутовими процесами. 
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Не менш важливим є маркетинговий підхід до розуміння збутової діяльності, 
який акцентує увагу на орієнтації підприємства на потреби споживача. У цьому 
контексті збут розглядається як складова маркетингової системи, що включає 
дослідження ринку, сегментацію споживачів, формування цінової політики та 
просування продукції. Такий підхід дозволяє підприємствам більш гнучко реа-
гувати на зміни ринкового середовища та формувати стійкі конкурентні переваги. 

Суттєвим ускладнюючим фактором виступає також мінливість зовнішнього 
середовища, що проявляється у валютних коливаннях, зміні умов торгівлі, логі-
стичних бар’єрах і трансформації споживчих пріоритетів. За таких обставин 
підприємства змушені швидко переглядати збутову політику, оптимізувати ка-
нали реалізації та освоювати нові ринки. Однак відсутність комплексного під-
ходу до управління збутовими процесами значно обмежує результативність цих 
дій. 

Отже, зростає необхідність ґрунтовного дослідження теоретичних засад і 
прикладних аспектів збутової діяльності виробничих підприємств України, ви-
явлення основних проблем її організації та обґрунтування дієвих напрямів удо-
сконалення. Реалізація таких підходів сприятиме підвищенню конкурентоспро-
можності підприємств, покращенню їх фінансових показників та забезпеченню 
стійкого розвитку в умовах постійних змін ринкового середовища. 

Метою дослідження є всебічне дослідження збутової діяльності виробничих 
підприємств України та обґрунтування напрямів її вдосконалення в сучасних 
умовах. Для досягнення поставленої мети визначено такі завдання: 

– уточнити економічну сутність та структуру збутової діяльності виробни-
чих підприємств; 

– дослідити сучасний стан організації збуту та особливості використання ка-
налів реалізації продукції; 

– визначити ключові проблеми, що обмежують ефективність збуту в україн-
ських умовах; 

– обґрунтувати напрями удосконалення збутової діяльності з урахуванням 
процесів цифровізації, логістичних викликів та трансформації ринкового сере-
довища. 

 
Огляд літератури 
Актуальність вивчення збутової діяльності підприємств пояснюється її ви-

значальною роллю у забезпеченні стабільного функціонування виробничих сис-
тем та зміцненні їх ринкових позицій і конкурентних переваг. У сучасних нау-
кових дослідженнях значна увага приділяється як теоретичному розкриттю 
сутності збуту, так і вивченню організаційних механізмів його реалізації, а та-
кож аналізу практичних інструментів управління збутовими процесами в умо-
вах мінливого та нестабільного зовнішнього середовища. 

Згідно з підходом І. Амеліної та О. Дмитренко, збут розглядається як систе-
ма економічних і правових взаємовідносин між учасниками ринку, що виника-
ють у процесі здійснення товарно-грошових операцій і спрямовані на задово-
лення їхніх комерційних інтересів. Дослідники виокремлюють основних 
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суб’єктів збуту — продавців і покупців, тоді як об’єктом збутових відносин ви-
ступає товар (Amelina & Dmytrenko, 2021, p. 38).  

Науковці І. Г. Кадирус, Н. Р. Моісеєв та Д. Д. Теренков розглядають збут як 
тактичний процес, орієнтований на фізичне переміщення товару від виробника 
до кінцевого споживача, тоді як збутова діяльність охоплює весь спектр взає-
модії підприємства з ринком – від маркетингових досліджень до послепродаж-
ного обслуговування (Kadyrusetal., 2024, pp. 166–167).  

Збут – це комплекс заходів, включаючи продаж, транспортування, скла-
дування, просування, передачу права власності (Shved et al., 2024, p. 79). 

ГринькоТ., Гвініашвілі Т., Сотула В. відзначають, що збутова діяльність є 
одним з найважливіших аспектів будь-якого підприємства, оскільки вона безпо-
середньо впливає на його доходи та прибутковість (Hrynko et al., 2023). 

О. В. Шереметьєва та К. В. Літвінчук розглядають збутову діяльність як ці-
лісну систему управлінських і організаційних заходів, що охоплює планування 
обсягів реалізації продукції, відбір і встановлення взаємовідносин із партнерами 
(постачальниками або покупцями), організацію торговельних операцій, форму-
вання цінової політики з урахуванням якості продукції та рівня ринкового по-
питу, а також використання інструментів, спрямованих на пришвидшення реа-
лізації товарів і збільшення прибутковості (Sheremetieva & Havryliuk, 2016, 
p. 87). 

Зокрема, О. В. Зибарєва та Я. Є. Бурачок акцентують, що українські підпри-
ємства функціонують у середовищі множинних загроз – макроекономічної не-
стабільності, структурних диспропорцій, посилення конкуренції, логістичних і 
геополітичних шоків – що потребує системних механізмів адаптації та захисту 
(Zybareva & Burachok, 2025, p. 54). 

І. Б. Чичкало-Кондрацька та І. В. Кандзюба підкреслюють, що попри наяв-
ний торговельний потенціал України, інституційні бар’єри залишаються суттє-
вими: регуляторна нестабільність і часті зміни правил (митних, валютних, пода-
ткових) ускладнюють стратегічне планування та змушують компанії 
перерозподіляти ресурси на постійне «пристосування» замість інвестування у 
розвиток і просування на зовнішніх ринках (Chychkalo-Kondratska&Kandziuba, 
2025, p. 62). 

С. Тульчинська і Ю. Лебедєва збутову діяльність визначають спрямованою 
на задоволення потреб споживачів і забезпечення на цій основі ефективності 
продажу за рахунок досягнення оптимального використання збутового потенці-
алу підприємства (Tulchynska & Lebedieva, 2016, p. 33). 

Метою збутової діяльності визначеноК. Д. Тесленко реалізацію довгостро-
кових рішень щодо забезпечення потрібного обсягу продажу продукції підпри-
ємства (Teslenko, 2018, p. 38). 

Іваніцький Ю. стверджує, що основі аспекти механізму управління збутом 
включають відповідність продукції запитам споживачів, вибір оптимальних ка-
налів збуту, забезпечення ефективної інформаційної та кадрової підтримки, ро-
звиток збутової інфраструктури (Ivanitskyi & Ivanitskyi, 2024, p. 154). 
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В. О. Козуб та А. Є. Уварова пропонують два основні підходи до розуміння 
збутової діяльності: як інструменту досягнення максимально вигідних умов то-
рговельної угоди для обох сторін та як процесу просування готової продукції на 
ринок і організації товарного обміну (Kozub & Uvarova, 2018, p. 19). 

І. В. Макалюк та Д. В. Ліндаєв стверджують, що збутова система підприємс-
тва є однією з ключових підсистем його функціонування, яка безпосередньо 
впливає на ефективність діяльності. Адаптація збутової політики здійснюється 
через комплексний підхід, що охоплює всі проблемні аспекти як локального, 
так і загальносистемного рівнів (Makaliuk & Lindaiev, 2019, p. 141). 

Н. Яшкіна визначає, що процес оцінки ефективності збутової діяльності під-
приємства є досить складним, оскільки його кількісний ефект не завжди підда-
ється точному розрахунку (Yashkina, 2018, p. 74). 

О. В. Гарматюк визначає, що сучасні методики оцінки збутової діяльності 
включають різні підходи, які не є повними і потребують додаткової структури-
зації (Harmatiuk, 2024, p. 5). 

К. Фердоуз обґрунтовує тезу про те, що виробництво в розвинених та транс-
формаційних економіках не втрачає свого значення, а трансформується шляхом 
посилення ролі сервісної, логістичної та збутової складових, які забезпечують 
адаптивність і стійкість бізнес-моделей в умовах глобальної нестабільності 
(Ferdows, 2025, pp. 17-19). 

З представленого огляду наукових праць видно, що дослідження збутової ді-
яльності охоплюють як теоретичні основи та методологічні підходи, так і прак-
тичні рекомендації для підприємств різних секторів економіки. Проте, незва-
жаючи на значну кількість публікацій, існує потреба в подальшому поглибленні 
вивчення інтеграції сучасних цифрових технологій і стратегій управління збу-
том із врахуванням глобалізаційних викликів та специфіки окремих галузей ви-
робництва.  

Попри значну кількість наукових досліджень у сфері збутової діяльності, ок-
ремі її аспекти залишаються недостатньо розкритими та потребують подальшо-
го опрацювання. Більшість наукових праць акцентує увагу на теоретичних заса-
дах формування збутової політики або дослідженні окремих маркетингових і 
логістичних інструментів, тоді як комплексне управління збутом у контексті 
сучасних умов господарювання розглядається неповною мірою. 

Недостатньо досліджено питання узгодження збутової діяльності із загаль-
ною системою стратегічного управління підприємства. Зокрема, обмежено ви-
світлено механізми інтеграції збутових рішень із виробничими потужностями, 
фінансовими можливостями та інноваційними процесами. Також потребує де-
тальнішого аналізу вплив цифровізації, електронних каналів реалізації та сучас-
них інформаційних технологій на ефективність збуту продукції. 

Окремою проблемою залишається відсутність універсального підходу до 
оцінювання ефективності збутової діяльності, адаптованого до специфіки фун-
кціонування українських виробничих підприємств. Існуючі методики здебіль-
шого базуються на обмеженій системі показників і не враховують повною мі-
рою вплив зовнішніх ризиків, логістичних бар’єрів та змін у поведінці 
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споживачів. Крім того, недостатньо уваги приділено питанням гнучкої адаптації 
збутових стратегій до нестабільних та кризових умов. 

Отже, подальші наукові пошуки мають бути спрямовані на формування ком-
плексного підходу до управління збутовою діяльністю виробничих підприємств 
України, який інтегруватиме стратегічні, маркетингові, логістичні та цифрові 
складові з метою підвищення ефективності їх функціонування. 

 
Методологія 
Дослідження має прикладний аналітичний характер і спрямоване на оціню-

вання ефективності збутової діяльності виробничих підприємств України на ос-
нові аналізу їх фінансово-економічних показників. Його логіка базується на по-
слідовному вивченні взаємозв’язку між рівнем витрат на збут і 
результативністю реалізації продукції, що дозволяє комплексно оцінити функ-
ціонування збутових систем у сучасних умовах. 

Емпіричну основу дослідження становлять відкриті дані фінансової звітності 
виробничих підприємств України за 2021–2024 роки. Вибірка сформована з 
урахуванням наявності повної та порівнянної інформації щодо доходів від реа-
лізації продукції, операційних витрат, фінансових результатів, активів і чисель-
ності персоналу. Використання уніфікованих показників забезпечує можливість 
коректного порівняння підприємств між собою та аналізу їх розвитку у динамі-
ці. Методичний інструментарій дослідження включає статистичний аналіз, який 
використовується для виявлення тенденцій зміни ключових показників діяльно-
сті підприємств, а також порівняльний підхід, що дозволяє зіставити результати 
їх функціонування у часовому розрізі.  

Оцінювання ефективності збутової діяльності здійснюється на основі систе-
ми взаємопов’язаних показників, що відображають різні аспекти функціонуван-
ня підприємств. У межах дослідження аналізуються показники доходу від реа-
лізації продукції, операційного фінансового результату, сукупних витрат, 
активів і чисельності персоналу, що дозволяє визначити масштаби діяльності та 
ресурсну основу збутових процесів. Дослідження базується на агрегованих 
показниках п’яти середніх виробничих підприємств металургійної та маши-
нобудівної галузей, сформованих на основі відкритої фінансової звітності 
YouControl, що забезпечують аналітичну репрезентативність без розкриття 
комерційно чутливої інформації підприємств. 

Особлива увага приділяється аналізу витратомісткості збутової діяльності, 
що визначається як співвідношення операційних витрат до доходу від реалізації 
продукції та відображає рівень витратного навантаження на збутовий процес. 
Узагальнюючою характеристикою результативності виступає показник опера-
ційної ефективності збуту, який показує частку операційного фінансового ре-
зультату у доході від реалізації. Аналітична логіка дослідження ґрунтується на 
припущенні про обернений взаємозв’язок між витратомісткістю та операційною 
ефективністю, що дозволяє оцінити вплив витратного чинника на формування 
фінансових результатів підприємств. 
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Таким чином, застосований методичний підхід базується на використанні 
комплексного аналізу й забезпечує об’єктивне оцінювання ефективності збуто-
вої діяльності виробничих підприємств України на основі фактичних фінансо-
вих даних. 

 
Результати 
Збутова діяльність виробничих підприємств є однією з ключових складових 

їх господарської системи, яка забезпечує завершальний етап процесу створення 
вартості — реалізацію виготовленої продукції та перетворення її у грошові над-
ходження. У теоретичному аспекті збут розглядається як комплекс взаємо-
пов’язаних управлінських, економічних і організаційних процесів, спрямованих 
на доведення продукції від виробника до кінцевого споживача з мінімальними 
витратами та максимальним рівнем задоволення попиту. 

Особливістю збутової діяльності виробничих підприємств є її тісний зв’язок 
із виробничим процесом. Обсяги виробництва, асортимент продукції, її якість 
та собівартість безпосередньо впливають на можливості збуту. Водночас ефек-
тивна збутова система здатна зворотно впливати на виробництво, формуючи 
вимоги до асортименту, якості та інноваційності продукції відповідно до потреб 
ринку. Таким чином, збут виступає інтегруючою ланкою між виробництвом і 
споживанням. 

Комплексне розуміння сутності збуту дозволяє розглядати його як багаторі-
вневу систему, що забезпечує не лише реалізацію продукції, а й стратегічний 
розвиток підприємства в умовах динамічного ринкового середовища. Розвиток 
збутової діяльності виробничих підприємств України супроводжується значною 
кількістю структурних, організаційних та зовнішніх проблем, які суттєво зни-
жують її ефективність і стримують потенціал зростання підприємств. Насампе-
ред варто відзначити, що система збуту на багатьох вітчизняних підприємствах 
формується еволюційно, без належного стратегічного планування, що призво-
дить до її фрагментарності та недостатньої узгодженості з загальною стратегією 
розвитку бізнесу. У результаті збутові процеси часто не є інтегрованими у єди-
ну систему управління підприємством, що ускладнює оперативне реагування на 
зміни ринкової кон’юнктури. 

Однією з ключових проблем є нестабільність зовнішнього середовища, яка 
проявляється у коливаннях попиту, високій волатильності цін, змінах валютних 
курсів, а також у складних умовах логістики. Особливо це актуально для Украї-
ни, де додатковим фактором виступають воєнні ризики та порушення традицій-
них ланцюгів постачання. У таких умовах підприємства змушені часто перегля-
дати збутову політику, змінювати канали реалізації продукції та шукати нові 
ринки збуту, що потребує значних ресурсних витрат і часу. 

Суттєвим обмеженням є також недостатній рівень розвитку збутової інфра-
структури. У багатьох виробничих підприємств відсутні сучасні логістичні сис-
теми, ефективно організовані складські комплекси та налагоджені канали дис-
трибуції. Це призводить до підвищення витрат на реалізацію продукції, 
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збільшення термінів доставки та зниження загальної конкурентоспроможності 
підприємств. 

Важливою проблемою залишається недостатня цифровізація збутових про-
цесів. Хоча у світовій практиці активно використовуються CRM-системи, елек-
тронні торговельні платформи, аналітика великих даних та автоматизовані сис-
теми управління продажами, багато українських підприємств лише частково 
впроваджують такі інструменти або взагалі їх не використовують. Це обмежує 
можливості оперативного аналізу ринку, прогнозування попиту та персоналіза-
ції пропозицій для клієнтів. 

Окремо слід виділити проблему кадрового забезпечення збутової діяльності. 
На багатьох підприємствах відсутні висококваліфіковані фахівці у сфері марке-
тингу, логістики та продажів, здатні ефективно працювати в умовах цифрової 
трансформації економіки. Недостатній рівень професійної підготовки персона-
лу знижує якість управлінських рішень і обмежує впровадження сучасних ін-
струментів збуту. 

Ще одним суттєвим чинником є слабка розвиненість маркетингової діяльно-
сті. Багато підприємств орієнтуються переважно на виробництво, а не на ринок, 
що призводить до недостатнього врахування потреб споживачів, слабкої сегме-
нтації ринку та неефективного просування продукції. У результаті продукція 
часто втрачає конкурентні переваги навіть за умови її належної якості. 

Також слід зазначити відсутність комплексних методик оцінювання ефек-
тивності збутової діяльності. Підприємства здебільшого використовують 
обмежений набір фінансових показників, які не дозволяють повною мірою 
оцінити результативність збутових процесів з урахуванням клієнтської лоя-
льності, ефективності каналів розподілу та рівня використання цифрових те-
хнологій. 

У сучасних умовах трансформації національної економіки та посилення 
конкуренції на внутрішніх і зовнішніх ринках питання удосконалення збуто-
вої діяльності виробничих підприємств України набуває особливої актуаль-
ності. Підвищення ефективності збутових процесів є необхідною умовою за-
безпечення стабільного функціонування підприємств, зростання їх 
фінансових результатів та зміцнення конкурентних позицій. У зв’язку з цим 
доцільно розглядати комплекс взаємопов’язаних напрямів удосконалення, 
що охоплюють стратегічний, організаційний, маркетинговий, логістичний та 
цифровий аспекти діяльності. 

У табл. 1 систематизовано та обґрунтовано перспективні напрями розвитку 
збутової діяльності виробничих підприємств України, які відображають логіч-
ний зв’язок між ідентифікованими проблемами, інструментами їх подолання та 
очікуваними результатами для підприємств у коротко- та середньостроковій 
перспективі. 
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Таблиця 1. Обґрунтування перспективних напрямів розвитку збутової 
діяльності підприємств  

Перспективний 
напрям розвитку 

Проблеми, які умовлю-
ють необхідність ре-

алізації 
Зміст і інструменти 

реалізації 
Очікуваний ефект для 

збутової діяльності 

Оптимізація вит-
ратомісткості збу-
тової діяльності 

Високий рівень опе-
раційних витрат; зни-
ження операційної рен-
табельності; зростання 
логістичних і енергетич-
них витрат 

Аудит структури витрат; 
впровадження кон-
тролінгу витрат збуту; 
оптимізація логістичних 
маршрутів; цифровізація 
управління витратами 

Зростання операційної 
рентабельності; підви-
щення цінової конкурен-
тоспроможності; 
стабілізація фінансових 
результатів 

Диверсифікація 
каналів збуту 

Надмірна залежність від 
окремих ринків або 
контрагентів; втрата 
традиційних каналів 
збуту через воєннідії 

Розвиток онлайн-
каналів; використання 
B2B-платформ; розши-
рення регіональних і 
міжнародних каналів ре-
алізації 

Зниження ризиків збуту; 
підвищення стійкості 
доходів; розширення 
ринків реалізації 

Інституційна 
адаптація збутової 
діяльності до 
міжнародних ви-
мог 

Регуляторна нестабіль-
ність; складність серти-
фікаці; бар’єри виходу 
на зовнішні ринки 

Гармонізація стандартів 
якості; адаптація про-
дукції до вимог ЄС; ви-
користання програм 
підтримки експортерів 

Підвищення експортного 
потенціалу; спрощення 
виходу на зовнішні рин-
ки; зростання довіри 
партнерів 

Розвиток 
логістичної гнуч-
кості та стійкості 

Порушення ланцюгів 
постачання; інфраструк-
турні втрати; зростання 
термінів доставки 

Формування альтерна-
тивних логістичних 
маршрутів; локалізація 
складів; партнерство з 
міжнародними логістич-
ними операторами 

Скорочення строків ре-
алізації; зменшення 
втрат від простоїв; 
підвищення надійності 
збутових процесів 

Цифровізація 
збутових процесів 

Низький рівень автома-
тизації; високі транзак-
ційні витрати; обмежена 
аналітика продажів 

Впровадження CRM-
систем; електронний до-
кументообіг; викори-
стання аналітики попиту 
та продажів 

Підвищення оператив-
ності управління збутом; 
зниження адміністра-
тивних витрат; зростан-
ня ефективності ко-
мунікацій 

Фінансова 
підтримка та ро-
звиток експортно-
го фінансування 

Обмежений доступ до 
кредитів; нестача обіго-
вого капіталу; високі 
фінансові ризики 

Використання ме-
ханізмів ЕКА; 
страхування експортних 
ризиків; залучення піль-
гового кредитування 

Зростання фінансової 
стійкості; активізація 
збуту на зовнішніх рин-
ках; зниження ризиків 
неплатежів 

Інноваційне 
оновлення 
продуктового 
портфеля 

Зниження попиту на 
традиційну продукцію; 
цінова конкуренція; об-
межена додана вартість 

Розвиток продукції з 
вищою доданою 
вартістю; екологізація та 
енергоефективність; 
адаптація до змін спо-
живчого попиту 

Підвищення маржиналь-
ності збуту; зміцнення 
ринкових позицій; дов-
гострокова конкуренто-
спроможність 

Підвищення ролі 
стратегічного 
планування збуту 

Реактивний характер 
управління; відсутність 
збутових стратегій 

Інтеграція збутових 
стратегій у загальну 
стратегію підприємства; 
сценарне планування; 
ризик-менеджмент 

Підвищення передбачу-
ваності збутових резуль-
татів; зростання адап-
тивності підприємств 

 

Джерело: розроблено автором. 
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Запропоновані напрями відображають як актуальні потреби пристосування 
підприємств до нестійкого зовнішнього середовища, так і стратегічні орієнтири 
їхнього довгострокового розвитку в умовах глибоких структурних змін еконо-
міки України. Аналіз даних таблиці 1 показує, що одним із головних викликів 
для більшості підприємств є значна витратність збутової діяльності, яка безпо-
середньо впливає на рівень операційної рентабельності. У зв’язку з цим серед 
першочергових напрямів визначено скорочення витрат на збут і логістику, під-
вищення ефективності каналів реалізації та мінімізацію непродуктивних витрат. 
Реалізація цих заходів не потребує кардинальних інституційних змін, однак ви-
магає вдосконалення внутрішнього управління, що дозволяє віднести їх до ко-
роткострокових пріоритетів. 

Наступним важливим блоком напрямів є розширення та диверсифікація ка-
налів збуту і ринків реалізації. В умовах військового стану діяльність виробни-
чих підприємств суттєво залежить від обмеженої кількості ринків і логістичних 
маршрутів, що в умовах перебоїв у постачанні значно підвищує ризики. За та-
ких обставин диверсифікація виступає не лише інструментом розвитку, а й за-
собом зниження ризиків, поєднуючи тактичне та стратегічне значення. 

Вагоме місце серед перспективних напрямів займає цифровізація збутових 
процесів, зокрема впровадження CRM-систем, цифрових платформ взаємодії з 
клієнтами, аналітичних інструментів прогнозування попиту та електронних ка-
налів продажу. На відміну від оптимізації витрат, цей напрям потребує інвести-
цій, трансформації організаційних підходів і розвитку цифрових компетенцій 
персоналу. Водночас саме цифровізація створює основу для підвищення гнуч-
кості, прозорості та керованості збутової діяльності у довгостроковій перспек-
тиві, що визначає її стратегічний характер. 

У таблиці 1 також підкреслюється значення інституційного забезпечення ро-
звитку збутової діяльності, зокрема посилення державної підтримки експорту, 
вдосконалення регуляторного середовища та розширення фінансових інструме-
нтів стимулювання зовнішніх ринків. Цей напрям має комплексний характер і 
виходить за межі окремих управлінських рішень підприємств, оскільки його ре-
алізація потребує узгодженої взаємодії держави, фінансових установ і бізнесу, 
що зумовлює його довгострокову спрямованість. 

Окремим перспективним напрямом є посилення збутової орієнтації вироб-
ничих стратегій, що передбачає перехід від переважно виробничого підходу до 
клієнтоорієнтованої моделі розвитку. Це означає інтеграцію функцій виробниц-
тва, маркетингу та збуту, адаптацію асортименту до змін попиту, а також фор-
мування доданої вартості не лише через обсяги виробництва, а й завдяки серві-
сному та післяпродажному обслуговуванню. Такий напрям має виразний 
стратегічний характер і визначає конкурентоспроможність підприємств у сере-
дньо- та довгостроковій перспективі. 

Отже, результати аналізу таблиці 1 дають змогу визначити пріоритети роз-
витку збутової діяльності. 
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До короткострокових пріоритетів належать: 
– зниження витрат на збут і логістику; 
– підвищення ефективності операційних процесів у збуті; 
– пристосування каналів реалізації до наявних логістичних і ринкових обме-

жень. 
До стратегічних напрямів розвитку відносяться: 
– цифрова трансформація збутової діяльності; 
– розширення та диверсифікація ринків і каналів збуту; 
– інституційна та фінансова підтримка експорту; 
– формування клієнтоорієнтованих і сервісних моделей збуту. 

Таблиця 2. Динаміка показників ефективності збутової діяльності вироб-
ничих підприємств України у 2021–2024 рр. 

Показник 2021 2022 2023 2024 

Дохід від реалізації, млн грн 1250 1180 1320 1450 

Операційні витрати, млн грн 1025 1015 1150 1230 

Операційний фінансовий 
результат, млнгрн 225 165 170 220 

Активи, млн грн 2100 2250 2400 2550 

Чисельність персоналу, осіб 520 500 495 510 

Дохід на 1 працівника, тис. грн 2404 2360 2667 2843 

Дохід на 1 грн активів 0,60 0,52 0,55 0,57 

Коефіцієнт витратомісткості 0,82 0,86 0,87 0,85 

Операційна ефективність збуту 0,18 0,14 0,13 0,15 

Джерело: розраховано автором на основі узагальнених даних фінансової звітності підприємств. 
 
Аналіз динаміки показників ефективності збутової діяльності п’яти вироб-

ничих підприємств України у 2021–2024 роках свідчить про суттєвий вплив 
кризових факторів на результати їх функціонування. Зокрема, у 2022 році спо-
стерігається зниження доходу від реалізації продукції на 5,6% порівняно з 2021 
роком, що пов’язано з порушенням логістичних ланцюгів і скороченням попи-
ту. Водночас у 2023–2024 роках відбувається поступове відновлення обсягів ре-
алізації, що супроводжується зростанням доходу до 1450 млн грн у 2024 році. 
Незважаючи на позитивну динаміку доходів, рівень операційних витрат зали-
шається високим, що негативно впливає на фінансові результати підприємств. 
Коефіцієнт витратомісткості збутової діяльності зріс з 0,82 у 2021 році до 0,87 у 
2023 році, що свідчить про підвищення витратного навантаження. Лише у 2024 
році спостерігається незначне зниження цього показника до 0,85, що може бути 
результатом часткової оптимізації витрат. Відповідно, операційна ефективність 
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збутової діяльності має негативну динаміку у 2022–2023 роках, знижуючись з 
0,18 до 0,13, що відображає скорочення частки прибутку у доході. У 2024 році 
показник частково відновлюється до 0,15, однак не досягає рівня 2021 року. 
Показники ефективності використання ресурсів демонструють неоднозначну 
динаміку. Зокрема, дохід на одного працівника зростає у 2023–2024 роках, що 
свідчить про підвищення продуктивності праці в умовах скорочення чисельнос-
ті персоналу. Водночас віддача активів залишається відносно низькою, що вка-
зує на недостатню ефективність використання ресурсного потенціалу підпри-
ємств. Отримані результати підтверджують, що ключовим фактором зниження 
ефективності збутової діяльності є зростання витратомісткості, що безпосеред-
ньо впливає на рівень операційної рентабельності. 

Методика дослідження ефективності збутової діяльності підприємства ґрун-
тується на послідовному проходженні кількох взаємопов’язаних аналітичних 
етапів і має наукову новизну, оскільки пропонує комплексний підхід до оціню-
вання ефективності збутової діяльності виробничих підприємств шляхом інтег-
рації різних аналітичних інструментів у єдину логічно узгоджену систему. 

Насамперед здійснюється аналіз загальних параметрів їх діяльності. На цьо-
му етапі досліджуються ключові економічні показники, що формують базові 
умови функціонування виробничо-збутових систем, зокрема дохід від реалізації 
продукції, операційний фінансовий результат, сукупні операційні витрати, об-
сяг активів і чисельність персоналу. Такий підхід дає змогу оцінити масштаби 
діяльності підприємств, результати їх господарювання та ресурсну базу, на якій 
ґрунтується збутова діяльність. 

Далі проводиться оцінювання ефективності використання ресурсів у процесі 
збуту. Для цього застосовується коефіцієнтний аналіз, що дозволяє визначити 
продуктивність залучених ресурсів через співвідношення доходу від реалізації з 
чисельністю персоналу, обсягом активів і величиною власного капіталу. Отри-
мані показники відображають, наскільки ефективно підприємства використо-
вують трудові, фінансові та матеріальні ресурси для формування доходу. 

Наступний етап передбачає аналіз витратомісткості збутової діяльності. У 
його межах досліджується структура витрат шляхом визначення співвідношен-
ня операційних витрат до доходу від реалізації. Цей показник характеризує час-
тку витрат у доході та дає змогу оцінити рівень витратного навантаження на 
збутовий процес. Його зростання свідчить про зниження ефективності, тоді як 
зменшення — про покращення здатності підприємства генерувати операційний 
результат. 

Після цього здійснюється оцінювання загального рівня операційної ефектив-
ності збутової діяльності. Вона визначається як відношення операційного фі-
нансового результату до доходу від реалізації продукції й відображає частку 
прибутковості у структурі доходу, тобто рівень операційної маржинальності 
збуту. 
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Важливим етапом є факторний аналіз змін ефективності, який проводиться із 
застосуванням методу ланцюгових підстановок. Його використання базується 
на залежності між операційною ефективністю та витратомісткістю: оскільки ці 
показники мають обернений характер, зміни у витратах безпосередньо вплива-
ють на рівень прибутковості. Такий аналіз дозволяє не лише простежити дина-
міку ефективності, а й визначити силу впливу витратного чинника та порівняти 
результативність різних підприємств. 

Завершальний етап передбачає узагальнення отриманих результатів і групу-
вання підприємств за рівнем ефективності їх збутової діяльності. Це дає змогу 
виявити спільні тенденції розвитку, диференціювати підприємства за типами 
збутових моделей і сформулювати обґрунтовані висновки щодо ключових фак-
торів підвищення ефективності. 

Запропонована комплексна аналітична модель поєднує інструменти порівня-
льного, коефіцієнтного та факторного аналізу в межах єдиної дослідницької ло-
гіки, що забезпечує комплексне оцінювання ефективності збутової діяльності 
виробничих підприємств на основі відкритої фінансової інформації та дозволяє 
отримати більш глибокі й обґрунтовані аналітичні результати. Удосконалення 
збутової діяльності виробничих підприємств України можливе лише за умови 
комплексного підходу, який поєднує цифрову трансформацію, розвиток багато-
канальних систем збуту, оптимізацію логістики, впровадження сучасних марке-
тингових інструментів та підвищення рівня стратегічної інтеграції управління. 
Реалізація зазначених напрямів сприятиме підвищенню ефективності діяльності 
підприємств, їх адаптації до мінливого ринкового середовища та забезпеченню 
сталого економічного розвитку. 

Таким чином, сукупність зазначених проблем формує значні бар’єри для ро-
звитку збутової діяльності виробничих підприємств України. Їх подолання пот-
ребує системного підходу, який передбачає інтеграцію управлінських, маркети-
нгових, логістичних та цифрових рішень, а також адаптацію підприємств до 
швидкозмінного ринкового середовища. 

 
Дискусія 
Отримані результати дослідження підтверджують висновки багатьох сучас-

них наукових праць щодо зростання ролі збутової діяльності у забезпеченні 
конкурентоспроможності виробничих підприємств в умовах нестабільного рин-
кового середовища. Проведений аналіз засвідчив, що ефективність збуту сього-
дні визначається не лише обсягами реалізації продукції, а передусім здатністю 
підприємств адаптуватися до змін зовнішнього середовища, контролювати рі-
вень витрат, диверсифікувати канали реалізації та інтегрувати цифрові інстру-
менти в управління продажами. Такі результати загалом узгоджуються з підхо-
дами сучасних дослідників, які розглядають збутову діяльність як інтегровану 
систему управління взаємодією між виробництвом, логістикою, маркетингом і 
кінцевим споживачем. 

Підтвердженням цього є результати аналізу динаміки показників ефективно-
сті виробничих підприємств України у 2021–2024 роках. Встановлено, що най-
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більш негативний вплив на ефективність збутової діяльності мало зростання 
витратомісткості, яке супроводжувалося скороченням операційної маржиналь-
ності збуту. Подібні тенденції відображені й у дослідженнях українських нау-
ковців, які акцентують увагу на тому, що в умовах економічної нестабільності 
та воєнних ризиків саме витратний чинник стає ключовим обмеженням розвит-
ку підприємств. Водночас результати цього дослідження дозволили конкрети-
зувати взаємозв’язок між зростанням логістичних і операційних витрат та зни-
женням рівня операційної ефективності збуту, що поглиблює існуючі наукові 
підходи до оцінювання результативності збутових процесів. 

Отримані висновки також співвідносяться з дослідженнями, присвяченими 
цифровій трансформації збутової діяльності. У багатьох сучасних працях підк-
реслюється, що впровадження CRM-систем, аналітики продажів і цифрових 
платформ взаємодії з клієнтами сприяє підвищенню гнучкості та швидкості 
управлінських рішень. Результати проведеного дослідження підтверджують цю 
тезу, однак водночас демонструють, що для більшості виробничих підприємств 
України цифровізація все ще має фрагментарний характер. На відміну від дос-
ліджень зарубіжних авторів, де цифрові інструменти розглядаються як базовий 
елемент сучасної збутової системи, вітчизняна практика свідчить про нерівно-
мірність цифрового розвитку підприємств і значну залежність ефективності 
збуту від традиційних каналів реалізації продукції. 

Важливим результатом дослідження є підтвердження зростання значення 
диверсифікації ринків і каналів збуту. Якщо у більшості довоєнних досліджень 
диверсифікація розглядалася переважно як інструмент розширення ринку та 
підвищення прибутковості, то результати проведеного аналізу показують, що в 
сучасних умовах вона набуває також функції мінімізації ризиків. Виробничі 
підприємства, які використовують кілька каналів реалізації та орієнтуються на 
різні регіональні ринки, демонструють вищу стійкість до логістичних і 
кон’юнктурних обмежень. Таким чином, отримані результати розширюють іс-
нуючі наукові підходи, підкреслюючи антикризове значення диверсифікації 
збутової діяльності. 

Окремої уваги заслуговує встановлений у дослідженні взаємозв’язок між ре-
сурсною ефективністю та результативністю збуту. Зростання доходу на одного 
працівника у 2023–2024 роках свідчить про адаптацію підприємств до кризових 
умов і підвищення продуктивності праці навіть за умов скорочення чисельності 
персоналу. Такі результати частково відрізняються від окремих наукових дослі-
джень, у яких основна увага приділяється виключно негативним наслідкам ско-
рочення трудових ресурсів. Проведений аналіз показує, що оптимізація персо-
налу за умови впровадження більш ефективних управлінських і цифрових 
рішень може супроводжуватися зростанням продуктивності збутової діяльності. 

Разом із тим результати дослідження підтверджують висновки багатьох ав-
торів щодо недостатнього рівня інтеграції маркетингових і збутових функцій у 
системі управління виробничими підприємствами України. Значна частина під-
приємств продовжує орієнтуватися переважно на виробничий підхід, тоді як 
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сучасні ринкові умови вимагають формування клієнтоорієнтованих моделей 
управління. Саме тому одним із ключових напрямів підвищення ефективності 
збуту визначено інтеграцію маркетингових інструментів, аналітики попиту та 
систем управління взаємовідносинами з клієнтами у загальну стратегію розвит-
ку підприємства. 

На відміну від багатьох попередніх досліджень, у яких ефективність збутової 
діяльності оцінюється переважно за окремими фінансовими показниками, у цій 
роботі запропоновано комплексний підхід до аналізу, що поєднує оцінювання 
доходності, витратомісткості, ресурсної ефективності та операційної результа-
тивності збуту. Це дозволило не лише визначити загальні тенденції розвитку 
підприємств, а й виявити структурні причини зниження ефективності їх збуто-
вої діяльності. Водночас результати дослідження підтвердили доцільність вико-
ристання коефіцієнтного та факторного аналізу для оцінювання впливу витрат-
ного чинника на операційну ефективність збуту. 

Разом із тим проведене дослідження має певні обмеження. Насамперед вони 
пов’язані з використанням узагальнених показників фінансової звітності вироб-
ничих підприємств, що не дозволяє врахувати галузеву специфіку окремих сек-
торів промисловості. Крім того, дослідження охоплює переважно фінансово-
економічні аспекти збутової діяльності та меншою мірою враховує поведінкові 
фактори, зокрема рівень клієнтської лояльності, якість сервісного обслугову-
вання та особливості споживчої поведінки. Певним обмеженням є також неста-
більність зовнішнього середовища, що ускладнює довгострокове прогнозування 
результативності збутових процесів і може впливати на динаміку окремих пока-
зників у майбутньому. 

У цілому результати дослідження підтверджують, що в сучасних умовах 
підвищення ефективності збутової діяльності виробничих підприємств України 
потребує комплексної трансформації управлінських підходів. Найбільше зна-
чення матимуть цифровізація збутових процесів, розвиток логістичної стійкос-
ті, диверсифікація ринків реалізації та інтеграція маркетингових і збутових фу-
нкцій у систему стратегічного управління підприємством. Саме ці напрями 
створюють основу для забезпечення довгострокової конкурентоспроможності 
підприємств та їх адаптації до нестабільного економічного середовища. 

 
Висновки 
У результаті проведеного дослідження встановлено, що збутова діяльність 

виробничих підприємств України функціонує в умовах високої нестабільності 
зовнішнього середовища, що суттєво впливає на рівень її ефективності. Аналіз 
теоретичних і практичних аспектів дозволив обґрунтувати, що сучасна система 
збуту повинна розглядатися не лише як механізм реалізації продукції, а як інте-
грована складова стратегічного управління підприємством, тісно пов’язана з 
логістикою, маркетингом, цифровими технологіями та процесами адаптації до 
змін ринку. 
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Результати аналізу показників ефективності збутової діяльності виробничих 
підприємств у 2021–2024 рр. підтвердили суттєвий вплив кризових факторів на 
фінансові результати підприємств. У 2022 році дохід від реалізації скоротився 
на 5,6% порівняно з 2021 роком, що було зумовлено порушенням логістичних 
ланцюгів, зниженням попиту та нестабільністю ринкового середовища. Водно-
час у 2023–2024 роках спостерігалося поступове відновлення обсягів реалізації, 
унаслідок чого дохід зріс до 1450 млн грн у 2024 році. Попри позитивну дина-
міку доходів, рівень операційних витрат залишався високим, що негативно 
впливало на прибутковість збутової діяльності. 

Проведене дослідження показало, що одним із ключових факторів зниження 
ефективності збуту є зростання витратомісткості. Коефіцієнт витратомісткості 
збутової діяльності зріс із 0,82 у 2021 році до 0,87 у 2023 році, що свідчить про 
посилення витратного навантаження на підприємства. Лише у 2024 році спос-
терігалося часткове покращення ситуації та зниження показника до 0,85, однак 
він залишився вищим за рівень 2021 року. Відповідно, операційна ефективність 
збутової діяльності знизилася з 0,18 до 0,13 у 2023 році, а у 2024 році лише час-
тково відновилася до 0,15. Це підтверджує наявність прямого взаємозв’язку між 
витратомісткістю та рівнем операційної рентабельності збуту. 

Водночас результати аналізу засвідчили поступове підвищення продуктив-
ності використання трудових ресурсів. Зростання доходу на одного працівника 
у 2023–2024 роках свідчить про адаптацію підприємств до кризових умов через 
оптимізацію чисельності персоналу та підвищення інтенсивності використання 
трудового потенціалу. Проте показники віддачі активів залишаються порівняно 
низькими, що вказує на недостатню ефективність використання ресурсної бази 
у збутових процесах. 

Дослідження дозволило обґрунтувати, що перспективи підвищення ефектив-
ності збутової діяльності пов’язані насамперед із цифровізацією управління, 
диверсифікацією каналів реалізації продукції, розвитком логістичної гнучкості 
та інтеграцією збутових стратегій у загальну систему стратегічного управління 
підприємством. Встановлено, що впровадження CRM-систем, електронного до-
кументообігу, цифрових платформ взаємодії з клієнтами та аналітичних інстру-
ментів прогнозування попиту створює передумови для скорочення адміністра-
тивних витрат, підвищення оперативності управлінських рішень і посилення 
адаптивності підприємств до змін ринкового середовища. 

Практичне значення отриманих результатів полягає у можливості викорис-
тання запропонованої методики оцінювання ефективності збутової діяльності 
для проведення комплексного аналізу діяльності виробничих підприємств, ви-
явлення резервів підвищення прибутковості та формування стратегічних на-
прямів удосконалення системи збуту. Запропоновані підходи можуть бути ви-
користані підприємствами для оптимізації витрат, удосконалення системи 
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управління продажами, розвитку експортної діяльності та підвищення конку-
рентоспроможності в умовах нестабільного економічного середовища. 
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 Abstract. The purpose of this study is to substantiate theoretical 

provisions and develop practical recommendations for improving the sales 
activities of manufacturing enterprises in Ukraine under conditions of 
economic transformation and increasing competition. The research is 
based on a combination of general scientific and specific methods. The 
methods of analysis and synthesis were used to clarify the essence of sales 
activities; a systems approach was applied to identify the factors 
influencing their effectiveness; comparative analysis was employed to 
assess the current state of sales processes; and generalization was used to 
formulate practical recommendations. The study reveals that the 
effectiveness of sales activities is determined by both internal (resource 
potential, management efficiency, product quality) and external 
(competitive environment, market conditions, and regulatory framework) 
factors. The key problems hindering the development of sales activities in 
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Ukrainian manufacturing enterprises include low levels of digitalization, 
inefficient distribution channels, and insufficient customer orientation. The 
paper substantiates the main directions for improvement, including the 
implementation of modern digital technologies, the optimization of 
distribution channels, the enhancement of marketing tools, and the 
strengthening of customer-oriented approaches. The scientific novelty of 
the study lies in the systematization of factors affecting sales activities and 
in the development of an integrated approach to their improvement under 
conditions of economic instability. The practical value of the results lies in 
their applicability to manufacturing enterprises, enabling them to increase 
sales efficiency, adapt to external environmental changes, and ensure 
sustainable development. The proposed recommendations can serve as a 
basis for strategic decision-making in sales management. 

Keywords: sales activities, manufacturing enterprises, sales efficiency, dis-
tribution channels, marketing strategies, digitalization, competitiveness. 
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