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ОСОБЛИВОСТІ УПРАВЛІННЯ  
КОМЕРЦІЙНОЮ ДІЯЛЬНІСТЮ АГРАРНИХ ПІДПРИЄМСТВ

АНОТАЦІЯ
Розглянуто основні аспекти сутності та управління комер-

ційною діяльністю аграрних підприємств за сучасних умов. 
Встановлено зв’язок комерційної діяльності та маркетингу, 
збуту. Виокремлено цілі комерційної діяльності, встановлено 
положення удосконалення комерційної діяльності.

Ключові слова: комерція, комерційна діяльність, підпри-
ємство, управління комерційною діяльністю, збут.

АННОТАЦИЯ
Рассмотрены основные аспекты сущности коммерческой 

деятельности аграрных предприятий в современных условиях. 
Установлена связь коммерческой деятельности и маркетинга. 
Выделены цели коммерческой деятельности, установлено по-
ложение усовершенствования коммерческой деятельности.

Ключевые слова: коммерция, коммерческая деятель-
ность, предприятие, управление коммерческой деятельно-
стью, сбыт.

АNNOTATION
The main aspects of the essence of commercial activity of 

agrarian enterprises under current conditions are considered. 
A connection between business and marketing has been estab-
lished. The purposes of commercial activity are outlined, the situa-
tion of improvement of commercial activity is established.

Key words: commerce, commercial activity, enterprise, man-
agement of commercial activity, trade.

Постановка проблеми. Ефективне функціо-
нування аграрних підприємств неможливе без 
реалізації виробленої ними продукції. Саме 
тому ми акцентуємо увагу як на збутовій, так 
і на комерційній діяльності. Збутову діяльність 
господарств потрібно розглядати як економіч-
ну систему, ефективність якої залежить від ха-
рактеру взаємодії з партнерами, конкурентами, 
посередниками та органами державного управ-
ління. Натепер успішній діяльності агроформу-
вань на ринку перешкоджає низка важливих 
проблем. Комерція має спільні риси з підпри-
ємництвом, адже це самостійна ініціативна, 
систематична, здійснювана на власний ризик 
господарська діяльність. Саме тому у сучас-
них умовах комерційна діяльність набуває все 
більшого впливу ефективного функціонування 
підприємств на аграрному ринку. Особливого 
значення набуває при цьому необхідність удо-
сконалення окремих елементів системи комер-
ційної діяльності.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Пи-
танням управління і підвищення ефективності 
комерційної діяльності підприємств приділяють 

увагу як вітчизняні, так і зарубіжні вчені, такі 
як В. Апопій, Г. Осовська, Ф. Хміль, Л. Дашков, 
В. Памбухчиянц, О. Буданова, А. Виноградська, 
М. Єрмошенко, Є. Кісєльова, Н. Криковцева. 
Кожен із дослідників трактує зміст і суть ко-
мерційної діяльності з різних позицій. До того 
ж, саме поняття комерції у повсякденному сен-
сі збігається зі збутом. Проте, незважаючи на 
значну кількість здійснених досліджень, багато 
теоретичних і прикладних аспектів комерцій-
ної діяльності господарств розкрито не повною 
мірою, що обмежує можливості виявлення осо-
бливостей системи управління комерційною ді-
яльністю для аграрних підприємств.

Постановка завдання. Метою статі є розро-
блення теоретичних, методичних положень і 
практичних рекомендацій щодо вдосконалення 
управління комерційною діяльністю аграрних 
підприємств.

Виклад основного матеріалу дослідження. 
Загальновідомо, що комерційна діяльність за-
безпечує реалізацію функції товарно-грошового 
обміну, відіграє важливу роль у реалізації со-
ціальної політики, розширенні міжгалузевого 
обміну і є рушійною силою розвитку не лише 
торговельної діяльності, але й економіки зага-
лом. Стабільна динаміка та розвиток сучасних 
форм підприємництва вимагає удосконалення 
комерційної діяльності як у теоретичному, так 
і в практичному плані. 

Як відомо, комерція – слово латинського 
походження (лат. «cоmmеrсium»), що озна-
чає «торгівля». Термін «комерційна діяль-
ність» з’явився в Україні паралельно з термі-
ном «ринок», оскільки ринкова економіка – це 
економіка вільного підприємництва, за якого 
отримують розвиток усі комерційні процеси й 
відносини обміну [1].

Господарським кодексом України комер-
ційна діяльність визначається як господарська 
діяльність, що здійснюється для досягнення 
економічних і соціальних результатів з метою 
одержання прибутку. Як один з атрибутів рин-
ку, вона формується та розвивається за його 
загальними принципами. Мета комерційної ді-
яльності полягає у збільшенні доходів від про-
дажу за умови задоволення попиту споживачів, 
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а ринок виступає як система економічних від-
носин між продавцями і покупцями [2]. Регу-
ляторами комерційної діяльності є ринкове 
середовище та кон’юнктура ринку, натомість 
вона дає змогу господарюючим суб’єктам регу-
лювати обмежені матеріальні ресурси та грошо-
ві засоби.

Багато зарубіжних і вітчизняних фахівців 
(Ф. Котлер, Б. Берман, В. Герасимчук) наголо-
шують на тому, що збут – це хоча й найважли-
віша, але все ж таки одна з функцій маркетин-
гу, тому потрібно чітко розмежовувати два види 
підприємницької активності: комерційну діяль-
ність і збут продукції. Як зазначає Г.М. Дави-
дов, поняття «збут» ідентичне маркетинговій 
категорії «товарорух» або «розподіл», що трак-
тується як діяльність підприємства з плануван-
ня, практичної реалізації і контролю за фізич-
ним переміщенням готової продукції від місця 
її виготовлення до місця експлуатації з метою 
задоволення потреб та попиту споживачів і за-
безпечення прибутку для виробників [9]. Отже, 
за економічною сутністю поняття «комерція» і 
«збут» – принципово відмінні категорії: якщо 
збут охоплює процеси фізичного переміщення 
готової продукції, то комерція спрямована на 
задоволення потреб споживачів для досягнення 
цілей підприємства в умовах ринку. 

Безумовно, комерційна робота суб’єкта гос-
подарської діяльності в сучасних ринкових 
умовах повинна базуватися на принципах су-
часного маркетингу. Комерційна діяльність як 
поняття ширше маркетингової діяльності, од-
нак її залежність простежується у діяльності 
щодо закупівлі продукції, в організації склад-
ського господарства, у процесі продажу партій 
товару, в діяльності зі стимулювання продажів 
і в післяпродажній роботі комерційної служби. 

Розглянемо сутнісну характеристику катего-
рії «комерційна діяльність» різними дослідни-
ками (табл. 1).

Як зазначають більшість дослідників, зо-
крема А.В. Череп, О.Л. Ортинська, у комер-
ційній діяльності всі аспекти і складники 
спрямовані на досягнення ефективного товар-
но-грошового обміну [9]. Важливо, що отри-
мання прибутку не завжди є домінуючою ме-
тою підприємства. Залежно від ситуативних 
обставин, метою комерційної діяльності може 
також бути стабілізація на ринку, антикризо-
ва програма, соціальні або політичні префе-
ренції тощо. Короткостроковим завданням ко-
мерційної діяльності може бути експансія на 
нові ринки збуту, завоювання частки на рин-
ку, демпінг, підвищення лояльності покупців. 
Довгострокові завдання комерційної діяльнос-
ті полягають у внесенні певної впорядкованос-
ті в комерційні та технологічні процеси, орга-
нізацію спільних дій працівників, які беруть 
участь у цих процесах, досягнення узгодже-
ності й координації дій.

Є очевидним, що цілі комерційної діяльності 
визначають її зміст, а саме: 

– встановлення господарських і партнер-
ських зв’язків із суб’єктами ринку; 

– вивчення та аналіз джерел закупівлі про-
дукції (робіт, послуг); 

– узгодження зв’язку виробництва зі спожи-
ванням продукції (робіт, послуг), орієнтованих 
на попит покупців (асортимент, обсяг і оновлен-
ня продукції); 

– здійснення купівлі та продажу продукції 
(робіт, послуг) з урахуванням конкурентного 
середовища; 

– розширення і перспективний розвиток ці-
льових ринків; 

Таблиця 1 
Трактування поняття «комерційна діяльність» різними авторами

Дослідники, автори Зміст
Апопій В. [5] спосіб реалізації комерційних процесів як послідовного виконання операцій, що 

забезпечують організаційні, економічні, соціальні, правові аспекти товарно-гро-
шового обміну

Бєляєвський І. [6] діяльність із купівлі-продажу та зберігання товарів із метою задоволення спожив-
чого попиту й отримання прибутку

Бусигін А. [4] комплекс операцій, які забезпечують купівлю-продаж товарів і разом із торго-
вельними процесами формують торгівлю як вид діяльності

Виноградська А. [1] господарсько-торговельна діяльність, що здійснюється суб’єктами
господарювання у сфері виробництва і товарного обігу, спрямована на реалізацію 
продукції виробничо-технічного призначення і продуктів масового споживання, а 
також допоміжна діяльність, яка забезпечує їх реалізацію шляхом надання від-
повідних послуг

Гарвардська 
школа управління 
комерційною 
діяльністю [3]

гармонійне поєднання отримання прибутку підприємством та задоволення вимог 
споживачів (1958 р.)

Дашков Л., 
Памбухчіянц В. [7]

технологія торгівлі як сукупність способів раціональної організації та методів 
ефективного виконання операцій торгово-технологічного процесу

Марченко І. [8] система оперативно-організаційних заходів, спрямованих на організацію та 
управління процесами купівлі-продажу товарів із метою задоволення споживчого 
попиту та отримання прибутку

Череп А. [10] ініціативна самостійна діяльність громадян та їхніх об'єднань, спрямована на 
отримання прибутку



132

Випуск 6(11) 2018

Класичний приватний університет

– скорочення операційних витрат, пов’язаних 
із купівлею-продажем продукції тощо, доповне-
но авторами на основі [5].

Базовими принципами управління комер-
ційною діяльністю дослідники вважають на-
уковий підхід, що ґрунтується на положеннях 
діалектичної теорії пізнання, економічних за-
конах розвитку, використання досягнень на-
уково-технічного прогресу та новітніх методів 
економічних досліджень. 

Сьогодні працівники комерційного відділу 
повинні не тільки володіти концепцією марке-
тингу, але й знати ключові підходи до організації 
логістики. Комерційний директор зобов’язаний 
забезпечити розмежування функцій між марке-
тингом і розподільною логістикою, за допомо-
гою якої забезпечується фізичний розподіл про-
дукції (збут). Маркетинг передбачає гнучкість 
організаційних форм управління. Гнучкість 
маркетингу повинна проявлятися у своєчасно-
му врахуванні вимог ринку, для чого необхідно 
вивчати і прогнозувати товарні ринки, розвива-
ти й удосконалювати збутову рекламу, а також 
упроваджувати у комерційну діяльність іннова-
ції, за необхідності – змінювати профіль діяль-
ності, вносити зміни в організаційні структури 
комерційних служб. 

Управління комерційною діяльністю не мож-
на відокремити від системи управління підпри-
ємством, яке виконує ще й функції, пов’язані 
з технологічною, економічною та фінансовою 
діяльністю. Отже, під час побудови структури 
управління комерційною діяльністю необхідно 
враховувати взаємодію складових елементів, які 
утворюють цілісну систему управління господар-
ством. Організаційна структура управління ко-
мерційною діяльністю лише тоді є ефективною, 
коли враховуються взаємозв’язок і взаємозалеж-
ність усіх елементів цілісної системи управлін-

ня аграрним підприємством, в основу якої по-
кладено організаційно-економічний механізм із 
сукупністю методів, засобів, технологій та ін-
струментів управління комерційною діяльністю. 
Ключову роль у формуванні продуктового лан-
цюга, задоволенні потреб споживачів та отриман-
ні доходу виконує комерційна діяльність, яка й 
визначає необхідність проведення бізнес-процесів 
та управління ними за допомогою сучасних мо-
тиваційних підходів, технологій та методик [10].

Отже, управління комерційною діяльністю 
ставить своїми безпосередніми завданнями вне-
сення певної впорядкованості у комерційні та 
технологічні процеси, організацію спільних дій 
працівників, які беруть участь у цих процесах, 
досягнення узгодженості й координації дій. 
Механізм управління комерційною діяльністю 
підприємства АПК будується в послідовності 
виконання комерційних процесів, операцій та 
управління ними з урахуванням організаційно-
го та економічного забезпечення на основі про-
цесного і системного підходів, мотиваційних і 
стратегічних підходів. 

Комерційна діяльність підприємства зво-
диться до такого: діяльність із закупівлі то-
варно-матеріальних ресурсів для забезпечення 
торгового процесу і збуту товарної продукції з 
метою отримання максимально можливого при-
бутку (рис. 1).

На нашу думку, базу вдосконалення управ-
ління комерційною діяльністю повинні стано-
вити такі положення: 

1) системний розгляд комерційної діяльнос-
ті як сукупності комплексу взаємопов’язаних 
процесів; 

2) концентрація уваги на кожному процесі, 
що становить загальне поняття, – комерційна 
діяльність з погляду його організації, а також 
організації управління ним; 

Рис. 1. Структурно-функціональна модель  
управління комерційною діяльністю аграрного підприємства
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3) формування технологій реалізації кожно-
го складника процесу залежно від зовнішніх і 
внутрішніх умов функціонування комерційної 
діяльності; 

4) розроблення імітаційних моделей управ-
ління комерційною діяльністю, що відбивають 
вплив на останню найбільш повного складу 
чинників.

Висновки. Резюмуючи основні підходи до 
комерційної діяльності аграрного підприємства 
з позиції управління, можна дійти висновку, 
що вона є бізнес-моделлю підприємства та пев-
ною послідовністю логічно пов’язаних госпо-
дарських процесів, спрямованих на отримання 
кінцевого результату, заданого стратегією роз-
витку підприємства. 

До того ж, механізм управління комерційною 
діяльністю аграрного підприємства повинен ві-
дображати взаємозв’язок між управлінським та 
комерційним компонентами; підсистемами, які 
забезпечують; зовнішнім середовищем, що дає 
змогу проектувати ефективну систему управ-
ління комерційною діяльністю підприємства 
АПК з організаційним та економічним забезпе-
ченням. 
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FEATURES OF MANAGEMENT  
OF COMMERCIAL ACTIVITY OF AGRARIAN ENTERPRISES

The main aspects of the essence and management of commercial activity of agrarian enterprises 
under current conditions are observed. The connection between commercial activity and marketing, 
sales is found.

It is proved that the effective operation of agrarian enterprises is impossible without the sale of 
their products. That is why the focus is placed on both sales and commercial activity. At present, a 
number of important problems prevent successful agribusiness activity in the market. Commerce has 
common features with entrepreneurship because it is an independent, initiative, systematic business 
activity, carried out at its own risk.

The short-term objective of commercial activity may be expansion into new markets, gaining mar-
ket share, dumping, increasing customer loyalty. In turn, the long-term objectives of commercial 
activity are the introduction of a certain order in the commercial and technological processes, the or-
ganization of joint actions of the employees involved in these processes, the achievement of coherence 
and coordination of actions.

It is evident that the objectives of commercial activity determine its content, namely: the estab-
lishment of business and partnership relations with the market participants; studying and analysis 
of products (works, services) purchase sources; coordination of connection between production and 
product consumption oriented to the demand of customers (assortment, volume, and updating of prod-
ucts); purchase and sale of products taking into account the competitive environment; expansion of 
existing markets and perspective development of target markets; reduction of operating costs associ-
ated with the purchase and sale of products, etc., supplemented by authors on the basis of.

That is why, under current conditions, commercial activity is increasingly affecting the effective 
operation of enterprises in the agrarian market.


