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У статті проаналізовано необхідність та важливість організації 

процесу здійснення постачальницько-збутової діяльності для забезпечення 

ефективного функціонування підприємства, максимізації його 

прибутковості та підвищення рівня рентабельності. Встановлено, що 

постачання та збут є елементами господарського процесу будь-якого 

підприємства. Досліджено підходи до трактування сутності понять 

«постачання», «постачальницька діяльність», «збут», «збутова діяльність» 

та наведено авторське визначення поняття «постачальницько-збутова 

діяльність» з урахуванням специфіки діяльності дистриб’юторських 

підприємств. Уточнено мету та узагальнено основні завдання процесу 

здійснення постачальницько-збутової діяльності дистриб’юторських 

підприємств. Обгрунтовано основні етапи організації постачальницько-

збутової діяльності дистриб’юторських підприємств. Запропоновано 

алгоритм здійснення постачальницько-збутової діяльності, спрямований на 

послідовне вирішення трьох завдань, які забезпечують задоволення потреб 

підприємства у матеріальних ресурсах, у готовій продукції і прискорення 

збуту виготовлених товарів для повернення обігових коштів. Окреслено 

схему формування облікової інформації, яка умовно поділяється на блоки 

залежно від виду діяльності та основних господарських процесів 

підприємства (постачання, виробництво, збут та інвестування). На основі 

дослідження виокремлено об’єкти облікового відображення процесу 

постачальницько-збутової діяльності підприємства: для постачання – 

обсяги матеріальних ресурсів, витрати на постачання, розрахунки з 

постачальниками та підрядниками; для збуту – обсяги реалізованої 

продукції, витрати на збут, розрахунки з покупцями та замовниками, 

фінансові результати діяльності. Одним із важливих факторів у організації 

постачальницько-збутової діяльності є вибір постачальника, тому у 

статті висвітлено підходи до вибору, а також найважливіші критерії 

оцінки та відбору постачальників. 

 

The article analyzes the necessity and importance of organizing the process 

of supply and sales activities to ensure the effective functioning of the enterprise, 



maximizing its profitability and increasing the level of profitability. It has been 

established that supply and sales are elements of the business process of any 

enterprise. The interrelationship of such processes of economic activity of 

enterprises as: supply, production, sales, investment is presented. Approaches to 

the interpretation of the essence of the concepts of «supply», «supply activity», 

«sales», «sales activity» are studied and the author’s definition of the concept of 

«supply and sales activity» is given, taking into account the specifics of the 

activities of distribution enterprises. The purpose and main tasks of the process of 

implementation of the supply and sales activity of distribution enterprises are 

summarized. The main stages of organization of supply and sales activities of 

distribution enterprises are substantiated. An algorithm for the implementation of 

supply and sales activity is proposed, aimed at sequentially solving three tasks that 

ensure the satisfaction of the enterprise's needs in material resources, in finished 

products and accelerating the sale of manufactured goods for the return of 

working capital. The scheme for the formation of accounting information is 

outlined, which is conditionally divided into blocks depending on the type of 

activity and the main economic processes of the enterprise (supply, production, 

sales and investment). On the basis of the study, the objects of the accounting 

display of the process of supply and sales activity of the enterprise are singled out: 

for supply – volumes of material resources, supply costs, settlements with suppliers 

and contractors; for sales – volumes of products sold, sales costs, settlements with 

buyers and customers, financial results of operations. One of the important factors 

in the organization of supply and sales activities is the choice of a supplier, 

therefore the article highlights the approaches to selection, as well as the most 

important criteria for evaluating and selecting suppliers. 

 

Ключові слова: постачання, збут, постачальницько-збутова 

діяльність, бухгалтерський облік, дистриб’юторські підприємства. 
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Постановка проблеми у загальному вигляді та її зв’язок із 

важливими науковими чи практичними завданнями. Для підприємств всіх 

форм власності, які здійснюють свою господарську діяльність на території 

України, сьогодні важливим є питання належної організації та ефективного 

управління постачальницько-збутовою діяльністю. Ефективна організація 

постачальницько-збутової діяльність підприємства набуває сьогодні 

особливої актуальності. Це пов’язано, в першу чергу з тим, що основним 

джерелом доходу, а, отже, умовою життєдіяльності підприємства стає 

ефективно працююча система постачання та збуту, які в свою чергу, 

допомагають підприємству враховувати потреби ринку і бути 

конкурентоспроможним. Підвищення ефективності господарської діяльності 

та фінансового стану підприємств напряму пов’язані з вирішенням проблем 

та спірних питань в системі управління збутовою діяльністю підприємств. 

Дистриб’юторські підприємства в сучасних умовах є ключовими 

ланками у ланцюгах постачання та збуту товарів і послуг. У цьому контексті, 

постачальницько-збутова діяльність стає стратегічно важливим елементом 

успіху таких підприємств. Бухгалтерський облік, спрямований на 

систематизацію та аналіз фінансових операцій у цих сферах та відіграє 

важливу роль у забезпеченні ефективності та управління ресурсами 

дистриб’юторського підприємства.  

Зважаючи на те, що від ефективної організації постачання та збуту 

залежить виробнича програма підприємства і результати його господарської 

діяльності, можна констатувати надзвичайну актуальність ґрунтовного 

дослідження цих процесів. 

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Вивченням проблем та 

розробкою шляхів удосконалення організації бухгалтерського обліку 

постачальницько-збутової діяльності підприємств займалося вузьке коло 

вітчизняних і зарубіжних вчених, які у своїх працях досліджували різні 

аспекти постачальницької та збутової діяльності підприємств. 

Проблемами організації постачальницько-збутової діяльності займались 



такі вчені, як Амеліна І.В., Даляк Н.А., Дмитренко О.І., Залознова Ю.С., Коннов 

С.О., Лелека О., Морозова О.С., Ніколаєнко І., Новікова Н.М., Перевозова Д.Д., 

Перевозова І.В., Петрик В.В., Розумей С., Русінова О.С., Сакун А.Ж., 

Сербинський А.В., Скриньковський Р.М., Трушкіна Н.В., Церковнюк Ю.В. та 

інші. Питання обліку постачальницько-збутової діяльності досліджували: Жук 

В.М., Безверхий К.В., Кірейцев Г.Г., Крупка  Я.Д., Камінська Т.Г., Правдюк 

Н.Л., Сопко В.В., Мулик Т. О., Гуцайлюк З. В., Задорожний З.-М., Данилюк М. 

О., Гудзенко Н.М., Крупка Я.Д., Візіренко С. В., Агаркова О. В. Кужельний 

М.В., Пилипенко  А.А., Дерій В. А. Пугаченко О.Б., Пушкар М.С., Швець В.Г. 

та інші. Проте, ряд методологічно-організаційних аспектів облікового 

забезпечення управління постачальницько-збутовою діяльністю продовжують 

залишатися дискусійними й потребують подальшого дослідження, особливо це 

стосується дистриб’юторських підприємств.  

Формулювання цілей статті (постановка завдання). Дослідження 

облікового забезпечення постачальницько-збутової діяльності 

дистриб’юторських підприємств як об’єкту бухгалтерського обліку. 

Виклад основного матеріалу дослідження. Діяльність підприємств 

включає цілий ряд процесів, які підлягають обов’язковому бухгалтерському 

обліку. Головними процесами господарської діяльності підприємств у 

виробничій сфері є: постачання; виробництво; реалізація (збут) та 

інвестування [1, с. ]. 

Іншими словами, господарська діяльність породжує закономірну і 

послідовну зміну процесів: 

– придбання факторів виробництва – постачання; 

– їх трансформацію у готовий продукт (роботи, послуги) – 

виробництво; 

– продаж готової продукції – збут; 

– розширення чи модернізацію матеріально-технічної бази 

підприємства; 

– інвестування. 



Процес постачання полягає в тому, що підприємство укладає договори з 

постачальниками на необхідні йому фактори виробництва, організовує доставку 

та складування виробничих запасів, перераховує гроші постачальникам за 

отримані матеріали. Під час цього процесу відбувається зміна активу з форми 

грошей на форму майна, призначеного для надання послуг. 

Процес виробництва пов’язаний із споживанням факторів виробництва 

не лише у їх натуральній, а й у грошовій формі. У виробництві відбувається 

трансформація спожитих факторів виробництва у готовий продукт (роботи 

чи послуги), формування собівартості продукції, рівень якої визначається 

ефективністю технології, техніки, організації виробництва, кваліфікації 

персоналу й управління. 

Процес збуту характеризується такими господарськими операціями, як 

пошук покупців, визначення ціни продажу, укладання договорів на поставку 

продукції споживачам, відвантаження продукції та доставка замовлень, 

отримання грошей від реалізації, нарахування і сплата податків і обов’язкових 

платежів, визначення фінансового результату від реалізації тощо. 

Процес інвестування передбачає відмову підприємства від поточного 

нагромадження грошей на користь збільшення касового потоку (надходжень) 

у майбутньому. Інвестиції пов’язані з витратами на створення чи придбання 

основних засобів, інших необоротних матеріальних активів, нематеріальних 

активів, витратами на реконструкцію, розширення та модернізацію діючих 

об'єктів, формування основного стада та ін. Метою інвестування є 

розширення матеріально-технічної бази, нарощування виробничого 

потенціалу та отримання вигод від цього у майбутньому. 

На рис. 1. представлено взаємозв’язок цих процесів господарської 

діяльності підприємств. 



 

Рис. 1. Взаємозв’язок процесів господарської діяльності підприємств 

Джерело: побудовано авторами за даними [2] 

Таким чином, кожен із перерахованих процесів господарської 

діяльності підприємства функціонують самостійно, проте вони 

взаємопов’язані між собою у загальному циклі кругообігу капіталу.  

Виходячи зі схеми взаємозв’язку процесів господарської діяльності 

підприємств, представленої на рис. 1, вважаємо за доцільне окремо 

розглянути підходи до трактування понять «постачання», «постачальницька 

діяльність», «збут» та «збутова політика» (табл. 1). 

Петрик В.В., Сербинський А.В. та Церковнюк Ю.В. переконані, що 

система збуту продукції є важливою частиною системи збуту підприємства, 

формування й організація якого пов’язана з сукупністю багатьох факторів, 

систем форм і методів збуту. Автори визначають все вище зазначене як 

«distribution-mix», що визначає перш за все структуру системи збуту 

підприємства, яка зумовлює у подальшому характер продажів 

(централізований, децентралізований чи змішаний збут) [11, c. 131]. 
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Таблиця 1. Основні підходи до трактування сутності понять 

«постачання» та «постачальницька діяльність», «збут», «збутова 

діяльність» 

№ 

з/п 
Автор (и) Визначення 

1 
Марченко В.М., 

Шутюк В.В. [3, с. 41] 

Постачання – це сукупність операцій, спрямованих на 

забезпечення підприємства предметами та засобами праці, 

необхідними для здійснення господарської діяльності. 

2 Камінська Т.Г. [4] 

Постачання – операції із забезпечення підприємства 

відповідними засобами праці, потрібними для виробництва 

продукції. 

3 
Скриньковський Р.М. 

[5, с. 202] 

Постачальницька діяльність підприємства – це початкова фаза 

виробничої діяльності підприємства, який передбачає 

забезпечення підприємства засобами та предметами праці, а 

також матеріалами і сировиною, що затребувані у процесі 

виробництва продукції. 

4 

Молнар О.С., 

Дірей В.В., 

Гулант Т.М. [6, c. 154] 

Збут – це всі операції з моменту виходу товару за межі 

підприємства до моменту передачі купленого товару покупцю. 

Тобто збут охоплює дві фази відтворювального циклу, а саме 

розподіл та обмін. 

5 

Залознова Ю.С., 

Трушкіна Н.В. 

[7, с. 11] 

Збут – сукупність процесів формування попиту й ефективних 

каналів розподілу, організації маркетингових комунікацій, 

дистрибуції, продажу готової продукції з метою одержання 

прибутку та задоволення потреб споживачів. 

6 

Амеліна І.В., 

Дмитренко О.І. 

[8, с. 38] 

Збут – це комплекс післявиробничих операцій, які здійснюють 

юридичні та фізичні особи з моменту виготовлення продукції 

до її продажу покупцеві. 

7 
Русінова О.С., 

Коннов С.О. [9, с. 27] 

Під збутовою діяльністю слід розуміти комплекс заходів 

просування продукції ринку, підготовку продукції до 

відправки, її відвантаження споживачеві та організацію 

розрахунків неї. 

8 

Розумей С.Б., 

Ніколаєнко І.В., 

Лелека О.О. [10] 

Збутова політика» – це цілеспрямована послідовна діяльність 

щодо доведення продукції до кінцевого споживача, яка полягає 

у прийнятті комплексу рішень для ефективного 

функціонування збутової системи підприємства і спрямована 

на збільшення обсягів реалізації продукції чи досягнення 

інших цілей підприємства. 

Джерело: систематизовано та узагальнено авторами на основі джерел [3-10] 

Розумей С.Б., Ніколаєнко І.В., Лелека О.О. описують збутову 

діяльність та збутову політику як складові збуту, а саме автори зазначають, 

що збут – це стратегічні рішення (збутова політика) та дії (збутова 

діяльність) підприємства щодо виведення товарів на ринок та його 

охоплення, які спрямовані на досягнення поставлених підприємством цілей 

(максимізація прибутку, збільшення частки ринку чи обсягів збуту, 

проникнення на новий ринок, виживання на ринку тощо) [9]. 

Виходячи з проаналізованих підходів до визначення понять «збут», 



«збутова діяльність», «постачання», «постачальницька діяльність» та з 

огляду на відсутність трактування поняття «постачальницько-збутова 

діяльність» з врахуванням специфіки діяльності дистриб’юторських 

підприємств, вважаємо, що постачальницько-збутова діяльність – це процес 

планування та управління матеріальними потоками дистриб’юторських 

підприємств, який має багато рівнів та побудований на основі дослідження 

виробничих програм, визначення маршрутів переміщення матеріалів, 

організації транспортування та зберігання, а також визначення потреб у 

сировині та комплектуючих, забезпечення реалізації продукції у встановлені 

терміни та в обсягах, що необхідні для ефективного здійснення виробничо-

господарської діяльності з мінімізацією збитків та максимізацією прибутку. 

І.В. Перевозова, Н.А. Даляк, О.С. Морозова та Д.Д. Перевозова вважають, 

що постачальницько-збутова діяльність охоплює планування обсягів реалізації 

товарів з урахуванням прогнозованого рівня прибутку; пошук і вибір 

найкращого партнера – постачальника або покупця; проведення торгів, 

враховуючи встановлення ціни, відповідної якості товару та інтенсивності 

попиту; виявлення та активне використання факторів, здатних прискорити збут 

продукції та збільшити прибуток від реалізації [12, с. 54]. 

Доцільно уточнити, що метою постачальницько-збутової діяльності є 

реалізація довгострокових рішень щодо забезпечення підприємства 

матеріальними ресурсами для організації ефективного виробничого процесу 

та потрібного обсягу продажу продукції підприємства з визначеною 

прибутковістю за рахунок задоволення потреб споживачів. Ця діяльність 

спрямована на задоволення потреб споживачів, забезпечення 

конкурентоспроможності підприємства на ринку та досягнення 

прибутковості. Для досягнення цієї мети підприємства здійснюють пошук 

постачальників, укладають контракти, контролюють якість товарів або 

послуг, встановлюють ціни, ведуть рекламну діяльність та забезпечують 

доставку та обслуговування клієнтів. 

Виходячи з визначення мети основним завданням постачальницько-



збутової діяльності є постачання на підприємство сировини та матеріалів та 

доведення до конкретних клієнтів замовленої продукції з потрібними 

споживчими якостями, в необхідному обсязі, у визначений проміжок часу, у 

потрібне місце, з мінімальним рівнем витрат, також забезпечення 

ефективного управління ланцюгом постачання товарів або послуг від 

постачальників до кінцевих споживачів. 

Узагальнені завдання постачальницько-збутової діяльності вважаємо за 

необхідне розширити та адаптувати для дистриб’юторських підприємств 

(рис. 2). 

 

Рис. 2. Основні завдання постачальницько-збутової діяльності 

дистриб’юторських підприємств 

Джерело: сформовано авторами 

Постачальницько-збутова діяльність підприємств виконує функції, які 

можна об’єднати у дві групи: 

1) зовнішні – визначають взаємовідносини підприємства з 

постачальниками, постачальницько-збутовими організаціями, споживачами, 

 

Основні завдання постачальницько-збутової діяльності 

дистриб’юторських підприємств 

ПОСТАЧАННЯ 

закупівля матеріальних 

ресурсів; 

транспортування 

матеріальних ресурсів; 

перевірка якості та 

кількості ресурсів; 

складування та зберігання 

ресурсів. 

ЗБУТ 

вплив на виробництво з урахуванням 

результатів дослідження ринку та вивчення 

потреб покупців; 

продовження процесу безпосереднього 

виробництва; 

остаточне визначення ціни товарів з 

урахуванням співвідношення попиту і 

пропозиції; 

посилення конкурентоспроможності товару 

завдяки його просуванню на ринок та наданню 

комплексу післяпродажних послуг; 

вибір ринків збуту та кінцевих споживачів 

товарів. 



органами державного управління тощо; 

2) внутрішні – характеризують взаємодію служби постачання та збуту з 

виробничими цехами, складами, підрозділами апарату управління 

виробництвом [13]. 

Організація процесу постачальницько-збутової діяльності має багато 

етапів, основні з яких наведено на рис. 3. 

 

Рис. 3. Етапи організації постачальницько-збутової діяльності 

дистриб’юторських підприємств 

Джерело: узагальнено авторами 

Алгоритм здійснення постачальницько-збутової діяльності 

спрямований на послідовне вирішення трьох завдань, які забезпечують 

задоволення потреб підприємства у матеріальних ресурсах, у готовій 

продукції і прискорення збуту виготовлених товарів для повернення обігових 

коштів. 

Для ефективного управління постачальницько-збутовою діяльністю 

Етапи організації постачальницько-збутової діяльності дистриб’юторських підприємств 

1. Дослідження, аналіз та визначення 

товарного ринку і джерел постачання. 

2. Визначення ціни, умов закупівель  та 

продажу готової продукції. 

3. Встановлення зв’язків із покупцями 

(договори купівлі-продажу, поставок 

товарів). 

4. Визначення потрібних характеристик 

і кількості товарів і послуг. 

5. Формування портфеля замовлень. 

6. Вибір каналів, методів і видів збуту. 

7. Визначення потреби у матеріальних 

ресурсах. 

8. Підготовка і розміщення замовлення 

на закупівлю. 

9. Контроль виконання замовлення і/або 

експедирування. 

10. Облік надходжень та складування 

матеріальних ресурсів. 

11. Отримання, перевірка і складування 

готової продукції. 

12. Складання графіків відвантаження 

продукції. 

13. Здійснення розрахунків з покупцями 

та замовниками. 

14. Контроль за надходженням коштів  

за відвантажену продукцію. 



дистриб’юторським підприємствам необхідно створити належну 

інформаційну систему постачання та збуту (збір, опрацювання та 

узагальнення первинних даних для внутрішніх і зовнішніх користувачів) та 

забезпечити зворотній зв’язок між усіма елементами господарського 

механізму. 

В цій інформаційній системі важлива роль відводиться 

бухгалтерському обліку. Він відіграє ключову роль у забезпеченні 

ефективного управління ланцюгом постачання та збуту, оскільки забезпечує 

ведення обліку фінансових операцій, що стосуються постачання та збуту 

товарів і послуг. 

На різних стадіях облікового процесу отримана первинна і вторинна 

інформація є підставою для формування облікової системи підприємства. 

Первинна інформація відображається у первинних документах, виникає 

безпосередньо у ході виробничо-господарської діяльності, саме тому її 

вважають вихідною. Ця інформація відображає всі сторони діяльності, 

обслуговує види обліку, які існують на підприємстві, виступає регулятором 

виробничо-збутових процесів, засобом оперативного контролю 

господарської діяльності. Отримана у результаті обробки й аналізу 

первинних даних інформація, вважається вторинною. У якості такої 

інформації розглядають регістри зведеного обліку й фінансову звітність [14, 

с. 249-250]. 

Систему бухгалтерського обліку можна умовно розділити на окремі 

блоки за видами діяльності та основними господарськими процесами, 

наведеними на рис. 1 (постачання, виробництво, збут, інвестування) (рис. 4). 

Для прийняття ефективних управлінських рішень керівники 

підприємства має право вимагати від бухгалтерської служби організації 

обліку у такому розрізі, який необхідний апарату управління. Однією з таких 

вимог повинно бути створення підсистеми обліку витрат стосовно процесу 

постачання з метою їх подальшого зниження чи оптимізації. 

 



 

Рис. 4. Формування інформації в обліковій системі 

Джерело: сформовано авторам на основі [1; 2] 

Також відділу матеріально-технічного постачання необхідно готувати 

інформацію щодо поставок продукції та порушення договірних умов, а 

юридичний відділ та бухгалтерія – надавати керівництву відомості про 

застосування санкцій щодо постачальників, які порушують договірні умови. 

Тобто, щоб здійснювати контроль у повному обсязі, необхідно працівникам 

зазначених служб переорієнтувати свою роботу з чисто технічних операцій 

на допомогу управлінцям чи власне прийняття управлінських рішень. 

Отже, під час здійснення процесу постачання грошові кошти 

приймають форму матеріальних цінностей, які необхідні для забезпечення 

безперебійного перебігу наступного процесу – виробництва. Виходячи із 

цього, можна сказати, що основними об’єктами бухгалтерського обліку в 

процесі постачання є обсяг придбаних матеріальних цінностей (у 

натуральних та вартісних вимірниках); витрати на здійснення процесу 

постачання; розрахунки з постачальниками та іншими підприємствами й 

організаціями, які виникають у процесі постачання. 

У свою чергу під час здійснення збутової діяльності об’єктами обліку є 

Інформація про господарські процеси (за видами діяльності – 

постачальницька, виробнича, збутова, інвестиційна 

Первинне групування інформації (у документах первинного обліку) 

Складання внутрішньої звітності 

Управління 

Вторинне групування інформації 

Відображення на 

бухгалтерських 

рахунках 

Відображення у 

зведених 

регістрах 

Формування зовнішньої інформації 



обсяг реалізованої продукції; витрати на здійснення процесу збуту; 

розрахунки з покупцями і замовниками; фінансові результати (рис. 5). 

 

Рис. 5. Об’єкти обліку процесу постачальницько-збутової 

діяльності дистриб’юторських підприємств 

Джерело: власна розробка авторів 

У плануванні постачальницько-збутової діяльності є багато важливих 

організаційних заходів, особливості яких потрібно врахувати при організації 

цієї діяльності. 

Одним із важливих факторів у організації постачальницько-збутової 

діяльності є вибір постачальника. В умовах ринкової економіки з її 

динамічністю та різноманіттям постачальників вирішення даного завдання 

безпосередньо впливає на забезпеченість підприємства необхідними 

якісними матеріальними ресурсами, а отже і на ефективність його діяльності 

в цілому. 

Вибір постачальника матеріальних ресурсів залежить від спроможності 

задовольнити критерії, за якими підприємство отримає конкурентні переваги, 
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діяльність 

обсяг придбаних матеріальних цінностей 

(у натуральних та вартісних вимірниках); 

витрати на здійснення процесу 

постачання; 

розрахунки з постачальниками та іншими 

підприємствами й організаціями, які 

виникають у процесі постачання. 

обсяг реалізованої продукції; 

витрати на здійснення процесу збуту; 

розрахунки з покупцями і замовниками; 

фінансові результати 

Збутова діяльність 



вибравши певного постачальника. Завдяки комплексному пошуку 

формується перелік потенційних постачальників матеріальних ресурсів, за 

яким проводиться подальша робота [15, с. 44]. 

На сучасному етапі господарювання виділяють два основних підходи 

до вирішення задачі вибору найкращого постачальника із загальної кількості 

пропозицій на ринку. Перший підхід – аналітичний, який ґрунтується на 

розрахунковому ряду показників, що характеризують постачальника. 

Недоліком цього підходу є те, що потенційний постачальник не завжди надає 

повну інформацію про себе. Таким чином, при відсутності даних про певні 

параметри, розрахунки не відображають в повній мірі доцільність співпраці з 

таким постачальником [16]. 

Другий підхід – експертний, що ґрунтується на оцінках постачальника 

спеціалістами, які можуть адекватно оцінити ті чи інші параметри, що 

характеризують постачальника. Таким чином, вибір постачальника 

здійснюється на основі отриманих рейтингів або інтегральних експертних 

оцінок. Недоліком цього методу є суб’єктивність експертів при виборі між 

двома чи трьома постачальниками. Проте при зростанні їх кількості фактор 

суб’єктивізму зменшується, так як збільшується кількість оцінок. Так, 

наприклад, при оцінці трьох постачальників експертних оцінок буде лише 

три, а при оцінці чотирьох постачальників кількість оцінок зростає до шести 

[16 ]. 

Кожне підприємство для себе визначає ті критерії оцінки та відбору 

постачальників, які, на їх думку, є найважливішими для забезпечення 

ефективної діяльності. Вважаємо, що найважливішими критеріями для 

вибору постачальників для дистриб’юторських підприємств є: 

- якість продукції; 

- репутація та роль у галузі; 

- прийнятна ціна; 

- надійність постачання; 

- своєчасність доставки; 



- умови платежу та можливість позапланових поставок; 

- обслуговування та гарантії; 

- термін виконання поточних і екстрених замовлень; 

- пакування та оформлення товару. 

Таким чином, для ефективної організації постачальницько-збутової 

діяльності потрібно виокремити для співпраці коло надійних постачальників, 

які зможуть надійно і якісно забезпечити підрозділи підприємства 

предметами постачання і послугами, необхідними для виконання 

запланованої виробничо-фінансової діяльності. 

Висновки та перспективи подальших розвідок у даному напрямі. 

Отже, постачальницько-збутова діяльність відіграє важливу роль у діяльності 

дистриб’юторських підприємств. Від ефективності організації цієї діяльності 

залежать загальні показники результативності діяльності підприємства та 

отримання підприємством прибутку. Проаналізувавши підходи до 

трактування поняття «збут», «збутова діяльність», «постачання», 

«постачальницька діяльність», наведено авторське визначення поняття 

«постачальницько-збутова діяльність», під якою слід розуміти процес 

планування та управління матеріальними потоками дистриб’юторських 

підприємств, який має багато рівнів та побудований на основі дослідження 

виробничих програм, визначення маршрутів переміщення матеріалів, 

організації транспортування та зберігання, а також визначення потреб у 

сировині та комплектуючих, забезпечення реалізації продукції у встановлені 

терміни та в обсягах, що необхідні для ефективного здійснення виробничо-

господарської діяльності з мінімізацією збитків та максимізацією прибутку. 

Визначено, що об’єктами облікового відображення у процесі 

здійснення постачальницько-збутової діяльності дистриб’юторських 

підприємств виступають обсяги придбаних матеріальних цінностей, обсяги 

реалізованої продукції, витрати на здійснення процесу постачальницько-

збутової діяльності; розрахунки з постачальниками та підрядниками, 

покупцями та замовниками й іншими підприємствами і організаціями, які 



виникають у процесі цієї діяльності. 
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