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АНОТАЦІЯ
У статті охарактеризовано нормативно-правове регулю-

вання структури витрат на збут у бухгалтерському обліку. Про-
аналізовано доцільність застосування маркетингових стратегій 
за стадіями життєвого циклу бізнесу та їх вплив на фінансовий 
стан. Визначено пріоритетні напрями договірної та облікової 
політики в частині витрат на збут. Запропоновано оптималь-
не співвідношення фінансового результату та оподаткування, 
чистого доходу, валюти балансу та витрат на збут для оцінки 
ефективності маркетингової діяльності підприємства.

Ключові слова: витрати на збут, маркетингова стратегія, 
маркетинг, договірна політика, облікова політика.

АННОТАЦИЯ
В статье охарактеризовано нормативно-правовое регули-

рование структуры затрат на сбыт в бухгалтерском учете. Про-
анализирована целесообразность применения маркетинговых 
стратегий по стадиям жизненного цикла бизнеса и их влияние 
на финансовое состояние. Определены приоритетные направ-
ления договорной и учетной политики в части затрат на сбыт. 
Предложено оптимальное соотношение финансового резуль-
тата и налогообложения, чистого дохода, валюты баланса и 
затрат на сбыт для оценки эффективности маркетинговой де-
ятельности предприятия.

Ключевые слова: затраты на сбыт, маркетинговая страте-
гия, маркетинг, договорная политика, учетная политика.

АNNOTATION
Legal regulation structure of costs of sales in accounting has 

been characterized. The feasibility of marketing strategies for the 
business life cycle stages and their impact on the financial position 
have been analyzed. The priority areas of contracting and account-
ing policies as part of cost of sales have been determined. The 
optimum ratio of the financial result before tax, net income, bal-
ance sheet and cost of sales have been proposed to evaluate the 
effectiveness of marketing activity of enterprise.

Keywords: distribution costs, marketing strategy, marketing, 
contractual policy, the accounting policy.

Постановка проблеми. Для ефективного 
управління фінансовими результатами від опе-
раційної діяльності недостатньо інформації про 
динаміку розміру валового прибутку, інших 
операційних доходів, адміністративних витрат, 
витрат на збут та інших операційних витрат, 
необхідно враховувати можливі напрями покра-
щання оптимізації розміру витрат, пов’язаних 
із реалізацією продукції за рахунок зміни об-
лікової політики, пріоритету щодо основних 
видів продукції, що користуються найбільшим 
попитом і займають найбільшу частку у струк-
турі продажів, програми лояльності в договірній 

політиці тощо. Статистична оцінка показників 
рентабельності операційної діяльності великих 
та середніх підприємств за видами економічної 
діяльності за січень-вересень 2015 р. виявила по-
зитивні показники ефективності за такими вида-
ми економічної діяльності, як: промисловість – 
3,4%; оптова та роздрібна торгівля, ремонт 
автотранспортних засобів і мотоциклів – 1,5%; 
транспорт, складське господарство, поштова та 
кур’єрська діяльність – 10,6%; інформація та 
телекомунікації – 8,8%; професійна, наукова 
та технічна діяльність – 9,7%; освіта – 23,3% 
[9]. Потребує дослідження вплив договірної по-
літики на фінансові результати для виявлення 
резервів підвищення рентабельності, а також 
удосконалення положень облікової політики для 
забезпечення повної і достовірної інформації про 
реалізацію продукції (товарів, робіт, послуг).

Аналіз останніх досліджень і публікацій. До-
слідженням підходів до класифікації бізнес-про-
цесів, структури витрат на збут та аналітичного 
забезпечення збутової діяльності займалися такі 
вчені та науковці, як: Гавришко Н.В. [1], Лисен-
ко О.А. [3], Майбогіна Н.В. [4], Мельничук І.В. 
[5], Ситник Г. [10], Шиманська А. [11].

Мельничук І.В. поглиблено досліджував 
методичні підходи до розрахунку показників 
ефективності інновацій у межах основної діяль-
ності підприємств текстильної промисловості, 
аналітичний інструментарій для оцінки інно-
вацій у сфері виробництва та збуту продукції 
текстильної галузі [5].

Заслуговують на увагу підходи до класифі-
кації бізнес-процесів, виділені Лисенко О.А. 
[3, с. 193], зокрема, за ступенем впливу на ре-
зультативність (ключові (вирішальні), ризико-
ві), за ознакою часу (безперервно повторюються, 
періодично повторюються), за участю у додаван-
ні якості до продукції (основні, допоміжні).

Ситник Г. наводить існуючі підходи до кла-
сифікації бізнес-процесів, зокрема, за характе-
ром протікання в часі: циклічні (постійно по-
вторюються), періодичні, однократні), а також 
пропонує виокремити за відношенням до кон-
кретного підприємства: типові (еталонні), галу-Б

у
хг

а
л
те

р
С
ь
к
и

й
 о

Б
л
ік

, 
а
н

а
л
із

 т
а
 а

у
д
и

т



833Глобальні та національні проблеми економіки

зеві (референтні), індивідуальні, конкурентні), 
за рівнем інноваційності: традиційні (ординар-
ні), інноваційні [10, с. 55–56].

Шиманська А. пропонує класифікацію витрат 
на збут, поділяючи витрати на збут на: 1) основні 

витрати на збут (витрати на управління збутом); 
2) додаткові витрати на збут (витрати на скла-
дування продукції, витрати на затарювання та 
упаковку продукції, витрати на транспортуван-
ня); 3) витрати на маркетинг (витрати на органі-

Таблиця 1 
Порівняльна характеристика структури витрат на збут  

відповідно до нормативно-правових документів

Елементи витрат на збут П(С)БО 16 «Витрати» [8]

Інструкція про за-
стосування Плану 
рахунків бухгал-
терського обліку 

активів, капіталу, 
зобов’язань і гос-
подарських опера-
цій підприємств і 
організацій [2]

Методичні реко-
мендації з фор-
мування складу 

витрат та порядку 
їх планування в 
торговельній ді-

яльності [6]

Витрати на оплату праці пер-
соналу, що забезпечують збут 
товарів (продукції)

Оплата праці та комісійні ви-
нагороди продавцям, торговим 
агентам та працівникам підроз-
ділів, що забезпечують збут

Витрати на оплату 
праці й комісійні 
продавцям, торго-
вим агентам, пра-
цівникам відділу 
збуту

+

Відрахування на соціальні за-
ходи – – +

Витрати на маркетинг та рекла-
му + +

Витрати на про-
ведення маркетин-
гових заходів

Витрати на відрядження праців-
ників, зайнятих збутом + – +

Витрати на оренду основних 
засобів, інших необоротних 
матеріальних активів та немате-
ріальних активів, що забезпечу-
ють збут товарів (продукції)

+ – +

Амортизація основних засобів, 
інших необоротних матеріаль-
них активів та нематеріальних 
активів, що забезпечують збут 
товарів (продукції)

+ + +

Витрати на утримання основних 
засобів, інших необоротних ма-
теріальних активів, малоцінних 
швидкозношуваних предметів, 
що забезпечують збут товарів 
(продукції)

+ + +

Витрати на тару + – +

Витрати на транспортування

Витрати на транспортування 
готової продукції (товарів) між 
складами підрозділів (філій, 
представництв) підприємства; 
витрати на транспортування, 
перевалку і страхування гото-
вої продукції (товарів), тран-
спортно-експедиційні та інші 
послуги, пов’язані з транспор-
туванням продукції (товарів) 
відповідно до умов договору 
(базису) поставки

+ +

Витрати на страхування + – –
Витрати на гарантійний ремонт 
і гарантійне обслуговування + – +

Витрати на зберігання, підсор-
тування, обробку, пакування 
і передпродажну підготовку 
товарів (продукції)

– + +

Податки, збори та інші передба-
чені законодавством обов’язкові 
платежі

– – +
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зацію та проведення маркетингових досліджень, 
витрати на розроблення та впровадження нового 
модифікованого продукту, витрати на формуван-
ня попиту та стимулювання збуту, інші витрати 
на маркетинг) [11, с. 27].

Гавришко Н.В. уважає, що витрати на збут 
за економiчним змiстом можна подiлити на: 
а) додатковi – пов’язанi з продовженням проце-
су виробництва у сферi збуту – витрати на тран-
спортування, зберiгання продукцiї, сортування, 
комплектування, упаковку; б) чистi – обумовленi 
процесами реалізації продукції, актами купiвлi-
продажу i змiною форм вартостi – витрати на 
укладання договорiв, обслуговування актiв 
купiвлi-продажу, на управлiння збутовою ді-
яльністю. Маркетинг і збут є сферами діяльнос-
ті, у межах яких доцільно організувати облік 
витрат за центрами їх виникнення, центрами 
відповідальності, зовнішніми сегментами, що 
дозволить керівникам відповідних рівнів управ-
ління оперативно приймати рішення; забезпе-
чить посилений контроль над раціональним ви-
трачанням коштів; дасть змогу оцінити внесок 
кожного центру відповідальності, зовнішнього 
сегмента в загальний результат діяльності під-
приємства [1]. 

Майбогіною Н.В. розроблено комплекс клю-
чових показників, які відображають основні 
напрямки оцінки стану та динаміки збутової 
діяльності. Розроблено комплекс ключових по-
казників, які відображають основні напрямки 
оцінки стану та динаміки збутової діяльнос-
ті. Для цього виділено два основні напрямки 
аналізу – оцінка екстенсивного (темп прирос-
ту (спаду) обсягів збуту, темп приросту (спаду) 
кількості укладених договорів, темп приросту 
кількості нових клієнтів / втрачених клієнтів 
до клієнтської бази) та інтенсивного розвитку 
збутової діяльності (темп приросту (спаду) при-
бутку від реалізації продукції, темп приросту 
(зниження) збутових витрат, темп приросту 
(скорочення) дебіторської заборгованості, темп 
приросту (зменшення) кількості рекламацій, 
коефіцієнт виконання плану збуту з обсягу реа-
лізації) [4, с. 8–9].

Виділення невирішених раніше частин за-
гальної проблеми. Однак, незважаючи на значні 
напрацювання з проблематики, що вивчається 
вищезазначеними вченими, відсутній єдиний 
підхід до класифікації витрат на збут та визна-
чення їх оптимального розміру для досягнен-
ня бажаних фінансових результатів. Потребує 
уточнення перелік аналітичних показників для 
виявлення можливостей і загроз безперервності 
діяльності підприємства.

Мета статті полягає у визначенні структури 
витрат на збут та їх оптимальний розмір для 
досягнення максимальних позитивних фінансо-
вих результатів від операційної діяльності.

Виклад основного матеріалу дослідження. 
Розглянемо структуру витрат на збут, регламен-
товану основними нормативними документами: 
П(С)БО 16 «Витрати» [8], Інструкцією про за-

стосування Плану рахунків бухгалтерського 
обліку активів, капіталу, зобов’язань і госпо-
дарських операцій підприємств і організацій [2] 
та Методичними рекомендаціями з формування 
складу витрат та порядку їх планування в тор-
говельній діяльності [6] (табл. 1).

З огляду на висвітлені питання класифікації 
та нормативно-правового регулювання обліку 
витрат на збут та необхідність оптимізації їх роз-
міру пропонуємо наступний їх поділ, що слід пе-
редбачити в Положенні про облікову політику:

1) основні витрати, пов’язані зі збутом про-
дукції (витрати на оплату праці персоналу, що 
забезпечують збут товарів (продукції); відра-
хування на соціальні заходи; витрати на орен-
ду необоротних активів, що забезпечують збут 
товарів (продукції); амортизація необоротних 
активів, що забезпечують збут товарів (про-
дукції); витрати на утримання основних засо-
бів, інших необоротних матеріальних активів, 
малоцінних швидкозношуваних предметів, що 
забезпечують збут товарів (продукції); витрати 
на тару; витрати на транспортування; витрати 
на страхування; витрати на гарантійний ремонт 
і гарантійне обслуговування; витрати на збері-
гання, підсортування, обробку, пакування і пе-
редпродажну підготовку товарів (продукції);

2) допоміжні витрати, пов’язані з уточнен-
ням маркетингової товарної та цінової політики 
щодо наявного асортименту – витрати на мар-
кетингові дослідження та рекламу; витрати на 
відрядження працівників, зайнятих збутом;

3) витрати на розвиток маркетингової товар-
ної та цінової політики щодо оновлення асорти-
менту – витрати на маркетингові дослідження 
та рекламу; витрати на відрядження працівни-
ків, зайнятих збутом, тощо.

Відповідно до пп. 14.1.108 п. 14.1 ст. 14 По-
даткового кодексу, маркетингові послуги (мар-
кетинг) – послуги, що забезпечують функціо-
нування діяльності платника податків у сфері 
вивчення ринку, стимулювання збуту продук-
ції (робіт, послуг), політики цін, організації та 
управлінні руху продукції (робіт, послуг) до спо-
живача та післяпродажного обслуговування спо-
живача в межах господарської діяльності такого 
платника податків. До маркетингових послуг 
належать, у тому числі: послуги з розміщення 
продукції платника податку в місцях продажу, 
послуги з вивчення, дослідження та аналізу спо-
живчого попиту, внесення продукції (робіт, по-
слуг) платника податку до інформаційних баз 
продажу, послуги зі збору та розповсюдження 
інформації про продукцію (роботи, послуги) [7].

При управлінні розміром витрат на збут слід 
ураховувати тип виробництва (масове, серій-
не, індивідуальне) та залежність від сезонності 
виробництва. Адже під час сезонного періоду 
обсяги реалізації продукції і, відповідно, при-
буток значно перевищують обсяги реалізації в 
несезонний період. Розмір витрат на збут в не-
сезонний період зменшиться, а в сезонний пері-
од – збільшиться. 
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Детального розгляду потребує вплив договір-
ної політики на облік витрат на збут. Під дого-
вірною політикою слід розуміти сукупність дій, 
спрямованих на облікове моделювання умов 
господарських договорів та фінансових резуль-
татів від їх виконання для залучення нових та 
утримання постійних покупців (клієнтів), за-
безпечуючи при цьому отримання суб’єктом 
господарювання економічних вигод.

На сьогоднішній день на великих, малих і 
середніх підприємствах при становленні та ви-
живанні на ринку значну роль відіграють по-
стійні клієнти (покупці і замовники). Для збере-
ження їх замовлень іноді доводиться укладати 
договір здійснення операцій, який призведе до 
отримання нульового прибутку або непокритого 
збитку для наступного укладання договору з за-
кладеним прибутком від замовлення (табл. 2). 

Таблиця 2
Характеристика впливу програми лояльності 
покупців відповідно до укладених договорів  

на фінансові результати від реалізації

№ 
з/п

Варіанти укладення 
договору відповідно 
до звітного періоду

Характеристика 
фінансового 

результату від 
господарської операції

1

Обидва договори 
укладені в одному 
звітному періоді

Прибуток від друго-
го договору покриває 
збитки від другого 
договору і навіть пере-
вищує

2

Договори укладені в 
різних звітних пері-
одах:
а) у першому звітному 
періоді договір (збит-
ковий або з нульовим 
прибутком), а в друго-
му – прибутковий

У першому звітному 
періоді на підпри-
ємстві наявні збитки, 
а в другому звітному 
періоді – нерозподіле-
ні прибутки

б) у першому звітному 
періоді договір із за-
кладеним прибутком, 
а в другому звітному 
періоді – із закладе-
ним збитком

У першому звітному 
періоді на підпри-
ємстві наявні нероз-
поділені прибутки, а 
в другому звітному 
періоді – непокриті 
збитки

Управлінський персонал для залучення но-
вих покупців повинен звернути увагу на під-
вищення якості і конкурентоспроможності про-
дукції (співвідношення ціни і якості), а також 
застосовувати заходи щодо стимулювання збу-
ту, наприклад рекламу. З метою утримання по-
стійних покупців доцільно застосовувати про-
граму лояльності, забезпечуючи беззбитковість 
здійснених при цьому операцій.

Етапами життєвого циклу бізнесу, що без-
посередньо впливають на співвідношення між 
витратами на збут та фінансовими результата-
ми від операційної діяльності, є: 1) зародження 
(cтворення підприємства); 2) прискорення рос-
ту; 3) уповільнення темпів зростання; 4) зрі-
лість; 5) занепад.

На першому етапі «зародження (cтворення 
підприємства)» головною метою діяльності 

суб’єкта господарювання є виживання на рин-
ку, спрямованість на максимізацію прибутку, 
основне завдання – вихід на ринок, перше по-
єднання складових виробничого процесу, подо-
лання бар’єрів «входу». За даних умов важливе 
значення має оптимізація асортименту, розмір 
витрат на збут має тенденцію до зростання.

Головною метою на другому етапі «приско-
рення росту» є одержання короткострокового 
прибутку та досягнення прискореного зрос-
тання. Організація праці спрямована на пла-
нування прибутку та розробку механізму сти-
мулювання, підвищення ступеня агресивності 
конкурентної стратегії підприємства, виник-
нення системи зв’язків виробничого процесу. 
Тенденція щодо витрат на збут, зокрема витрат 
на рекламу, – зростання.

На третьому етапі «уповільнення темпів 
зростання» головною метою є систематичний, 
збалансований ріст та формування індивідуаль-
ного іміджу, основне завдання – ріст різними 
напрямами технологічного процесу, підвищен-
ня рівня організації праці, повне подолання 
бар’єрів «входу», закінчення формування ка-
дрової підсистеми, початок оновлення техніч-
ної бази, тенденція загального зниження рента-
бельності. За даних умов розмір витрат на збут 
потрібно скорочувати.

Головною метою на четвертому етапі «зрі-
лість» є забезпечення стабільності, збереження 
досягнутого рівня розвитку на найдовший про-
міжок часу. Тут має місце тенденція до скоро-
чення розміру витрат на збут.

П’ятий етап «занепад» спрямований на забез-
печення оновлення всіх функцій підприємства, 
ріст забезпечується за рахунок колективізму; 
основне завдання – омолодження, у галузі ор-
ганізації праці – упровадження найсучасніших 
досягнень наукової організації праці. Розмір 
витрат на збут продовжує зменшуватися.

Власники та управлінський персонал під-
приємства зацікавлені на будь-якому етапі 
життєвого циклу підприємства в забезпеченні 
оптимального співвідношення між витратами 
на збут та фінансовими результатами від опера-
ційної діяльності тощо.

Уважаємо за доцільне здійснювати аналіз 
ефективності маркетингової діяльності шляхом 
порівняння основних показників, зокрема, фі-
нансового результату до оподаткування, чисто-
го доходу, валюти балансу та витрат на збут (1).

Тфр > Тчд > Твб > Твз,              (1)

де Тфр – темп зростання фінансового резуль-
тату до оподаткування;

Тчд – темп зростання чистого доходу;
Твб – темп зростання валюти балансу;
Твз – темп зростання витрат на збут.
Дотримання даної нерівності свідчить про 

те, що вкладення коштів у маркетингову діяль-
ність призвело до збільшення масштабів вироб-
ництва, зростання обсягів реалізації, що в ціло-
му зумовило зростання фінансового результату 
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до оподаткування і підвищення ефективності 
використання активів за рахунок зниження со-
бівартості.

Висновки. У результаті дослідження підхо-
дів до управління витратами на збут можна зро-
бити наступні висновки:

1. На основі існуючих підходів до класифі-
кації та нормативно-правового регулювання об-
ліку витрат на збут пропонуємо передбачити в 
Положенні про облікову політику наступний їх 
поділ: 1) основні витрати, пов’язані зі збутом 
продукції; 2) допоміжні витрати, пов’язані з 
уточненням маркетингової товарної та цінової 
політики щодо наявного асортименту; 3) витра-
ти на розвиток маркетингової товарної та ціно-
вої політики щодо оновлення асортименту.

2. Договірна політика лояльності щодо утри-
мання постійних покупців дозволяє укладати 
з ними договори, виконання яких призводить 
як до прибуткових, так і збиткових наслідків 
господарських операцій. Якщо господарські 
операції відображені в різних звітних періодах, 
то можливі дві ситуації: 1) у першому звітному 
періоді операція збиткова або з нульовим при-
бутком, а в другому – прибуткова; 2) у першому 
звітному періоді відбулася операція із закладе-
ним прибутком, а в другому звітному періоді – 
із закладеним збитком. 

3. Урахування особливостей господарської 
діяльності, застосування договірної політики та 
запропонованих елементів облікової політики 
створює можливості для планування та прогно-
зування розміру і структури витрат на збут, з 
точки зору можливостей покращання його фі-
нансового стану та фінансових результатів. 

4. Уважаємо за доцільне здійснювати аналіз 
маркетингової діяльності шляхом визначення 
оптимального співвідношення серед основних 
показників, зокрема, фінансового результату до 
оподаткування, чистого доходу, валюти балан-
су та витрат на збут. Причому темпи зростання 
витрат на збут не повинні перевищувати темпи 
зростання всіх інших показників, тоді спосте-
рігається збільшення обсягів виробництва і ре-
алізації, що в цілому зумовлює максимізацію 
фінансового результату до оподаткування. 

Перспективами подальших досліджень є 
розробка методології статистичних досліджень 
маркетингової діяльності підприємств.
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