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ПІДПРИЄМСТВА: СУТЬ ПРОБЛЕМИ ОРГАНІЗАЦІЇ 

Розглядаються суть і видове різноманіття господарських зв’язків підприємств роздрібної торгівлі в 

умовах ринкових відносин, аналізуються деякі проблеми практичної діяльності роздрібних торговців з 

організації системи господарських зв’язків в умовах конкурентної економіки, пропонується використання 
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Вступ. В умовах ринкових відносин реалі-
зація економічних інтересів роздрібних торговель-
них підприємств можлива лише через задоволення 
попиту покупців на товари (та супутні їм послуги), 
пропозиція яких за безпечується роздрібним тор-
говцем завдяки формуванню та подальшій реа-
лізації відповідних господарських зв’язків.  Тому в 
системі комерційної діяльності роздрібного торго-
вельного підприємства питання формування ефек-
тивної системи господарських зв’язків є одним із 
основних факторів забезпечення успіху.  

Аналіз останніх досліджень і публікацій. В 
економічній літературі питання суті, змісту, прин-
ципів формування господарських зв’язків та форм 
їх реалізації досліджувалися неодноразово як укра-
їнськими, так і зарубіжними вченими і практиками 
[Амітан В.Н., Брагінський М.І., Горбачов А.Ф., 
Матусевич В.А., Орлов Я.Л., Панкратов Ф.Г., 
Третьяк В.П. та ін.]. Основний акцент у їх дослід-
женнях зосереджувався на питаннях міжгалузевої 
взаємодії в межах єдиного народногосподарського 

комплексу за умов планово-адміністративної еко-
номіки і не враховував необхідності підвищення 
самостійності окремих суб’єктів господарювання 
як виробничої сфери, так і сфери обігу. 

Останні наукові праці вітчизняних дослідни-
ків з питань формування системи господарських 
зв’язків, які належать Апопію В.В., Гайдуцькому П. І., 
Карпенко Н.В., Москвітіній Т.Д., Черепову В.В., 
забезпечують формування оновленої теорії з даного 
питання з врахуванням нових умов господарювання 
в окремих секторах економіки України. Разом з 
тим, проведений нами аналіз цих публікацій 
показує, що існують певні проблеми у формулю-
ванні основних понять, класифікації видового 
різноманіття зв’язків та відносин між суб’єктами 
господарювання, недостатньо розкриті особливості 
забезпечення формування господарських зв’язків 
окремими суб’єктами господарювання з враху-
ванням специфіки їх діяльності. Це обумовлює нео-
бхідність та актуальність окремого дослідження пи-
тань нормативно-правового регулювання і комер-
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ційного забезпечення підприємств роздрібної тор-
гівлі як самостійних суб’єктів господарювання на 
споживчому ринку. 

Формулювання цілей статті. Метою даної 
статті є узагальнення теоретичних основ організації 
діяльності роздрібних торговельних підприємств з 
реалізації неспеціалізованого асортименту товарів 
щодо формування господарських зв’язків і прове-
дення критичного аналізу нормативно-правової 
бази та практичної діяльності роздрібних торговців 
з метою виявлення основних тенденцій і проблем 
організації господарських зв’язків роздрібного 
торговельного підприємства, що дозволило б роз-
робити рекомендації, спрямовані на удосконалення 
даного аспекту діяльності підприємств роздрібної 
торгівлі. 

Виклад основного матеріалу. Під господар-
ськими зв’язками суб’єктів ринку традиційно ро-
зуміють систему економічних відносин розподілу, 
обміну і споживання, що виникають між учас-
никами просування товарів від виробництва до спо-
живання1. Як зазначає В.В.Апопій, система госпо-
дарських зв’язків суб’єктів ринку включає еконо-
мічні, організаційно-правові, фінансові відносини 
між постачальниками і покупцями товарів і є 
важливою умовою динамічного розвитку економіки 
і збалансованості попиту і пропозиції на ринку 
товарів та послуг.  

Ф.Г. Панкратов та В.К. Памбухчіянц визна-
чають господарські зв’язки як сукупність економіч-
них, комерційних, адміністративно-правових, фі-
нансових та інших відносин між постачальниками 
та споживачами товарів, що складаються в процесі 
поставок товарів2.  Подібне визначення наведене і в 
„Економічному словнику бізнесмена” за ред. 
П.Молдованова, у якому стверджується, що „...гос-
подарські зв’язки – це відносини між поста-
чальниками та споживачами продукції, за допо-
могою яких регулюються обсяги, строки та порядок 
поставок продукції, її якість, асортимент тощо”3.  

Загальновизнано, що об’єктивною основою 
господарських зв’язків у ринковій економіці є 
суспільний розподіл праці і товарний характер 
виробництва. Оскільки товарне виробництво регу-
люється законом вартості, то господарські зв’язки 
між учасниками процесу товаропросування буду-
                                                        
1 Комерційна діяльність на ринку товарів та послуг / [за 
ред. проф. Апопія В.В., проф. Гончарука Я.А.].- Львів, 
вид-во ЛКА, 2001.- 450 с. - С. 83.   
2 Панкратов Ф.Г. Коммерция и технология торговли / 
Ф.Г. Панкратов, В.К. Памбухчиянц - М.: ИВЦ „Марке-
тинг”, 1994.- 220 с. 
3 Экономический словарь бизнесмена. – К.: Техника, 
1993 

ються на засадах пріоритетності економічних інте-
ресів та еквівалентного відшкодування. Тому ос-
новними категоріями господарських зв’язків є ціна, 
вартість, гроші, кредит, а зв’язки завдяки цьому 
набувають форму товарних відносин комерційного 
характеру.  

Напевне, саме тому у працях деяких авторів4 
такі господарські зв’язки фактично прямо ототож-
нюються з поняттям комерційних зв’язків. Подіб-
ний підхід, але в завуальованій формі, знаходимо і 
в праці Т. Д. Москвітіної та В. В.Черепова, які 
стверджують, що „…економічні відносини підпри-
ємств з приводу купівлі й продажу товарів та реалі-
зації своїх економічних інтересів через задоволення 
попиту покупців на товари та сервісні послуги” 
відповідають поняттю комерційних зв’язків5.     

На наш погляд, у такий випадках маємо 
справу з нерозумінням співвідношення між фунда-
ментальним поняттям господарських зв’язків та 
одним із різновидів їх прояву в залежності від 
сфери формування виробничих відносин, адже  
залежно від того, які елементи спільної діяльності 
визначають зв’язки, можна виділити такі види 
господарських зв’язків, як виробничо-технологічні, 
організаційно-правові, фінансово-економічні, соці-
альні, а також логістичні (пов’язані з транспорту-
ванням і зберіганням товару). 

Також варто зауважити, що аналіз видового 
різноманіття господарських зв’язків дозволяє виді-
лити з врахуванням напрямів спільної діяльності 
контрагентів (партнерів) господарські зв’язки з 
виробництва продукції (товарів), із закупівель про-
дукції (товарів), зі збуту закупленої та переробленої 
продукції, із за безпечення матеріально-технічними 
ресурсами.  

Поряд з цим, під час розгляду господарських 
зв’язків підприємства варто, на наш погляд, ви-
ділити такий вид господарських зв’язків, як зв’язки 
з інфраструктурного забезпечення (що пов’язано з 
забезпеченням умов для здійснення основних ви-
робничих процесів і загалом діяльності під-
приємства). Так, наприклад, для роздрібного тор-
говельного підприємства такими зв’язками можна 
було б визнати відносини роздрібного торговця з 
приводу закупівлі та постачання необхідного торго-
во-технологічного обладнання, пакувальних мате-
ріалів, технічного обслуговування торговельної 

                                                        
4 Ліпич Л.Г. Комерційна діяльність: навч. посібник /          
Л.Г. Ліпич- Луцьк: РВВ ЛДТУ, 2005.- 288 с. - С. 128. 
5 Москвітіна Т.Д. Комерційні зв’язки торговельного 
підприємства / Т.Д. Москвітіна, В.В. Черепанов - К.: 
КНТЕУ, 2002.- 126 с.- С.5. 
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техніки, надання послуг з  клінінгу торговельних 
приміщень, будівництва та ремонтів силами інших 
суб’єктів господарювання.  

В основі господарської діяльності під-
приємств роздрібної торгівлі на перший план 
виходять питання формування і реалізації госпо-
дарських зв’язків із постачання товарів та їх 
подальшого продажу кінцевим споживачам, що 
визначає пріоритетність у системі господарсько-
торговельної діяльності такого виду господарських 
зв’язків, як комерційні зв’язки. При цьому різно-
манітність товарного асортименту і зумовлені цією 
обставиною особливості виробництва, транспорту-
вання, реалізації і споживання товарів визначають 
систему і структуру комерційних зв’язків окремих 
роздрібних торговців.  

Господарські зв’язки роздрібних торгове-
льних підприємств, які закуповують товари народ-
ного споживання для подальшого роздрібного 
продажу, розрізняються за характером і метою, 
структурою, кількістю учасників, рівнем регу-
льованості відносин, строками дії, відомчою підпо-
рядкованістю, формою укладання. 

Раціональність встановлення, дієвість і ефек-
тивність комерційних зв’язків роздрібних торго-
вельних підприємств значною мірою залежать від 
організаційно-правового регулювання взаємодії 
суб’єктів оптового ринку. В умовах формування 
ринкових відносин в Україні прийнято цілу низку 
законів та інших нормативних актів, що регулюють 
і регламентують ринкову взаємодію суб’єктів 
комерційної діяльності на оптовому ринку з питань 
поставок товарів. Основні аспекти господарських 
відносин з приводу поставок товарів в-основному 
регламентуються Цивільним Кодексом України 
(затв. у 2003 р.) В той же час, конкретні норми взає-
модії суб’єктів комерційної діяльності визнача-
ються договорами та контрактами, які не повинні 
входити в протиріччя з чинним законодавством.  

Всі питання формування системи господар-
ських (у тому числі і насамперед – комерційних) 
зв’язків у сучасних умовах регулюються та 
регламентуються Розділом 2 ЦКУ, зокрема Гл.52 
„Поняття та умови договору” і Гл.53 „Укладення, 
зміна і розірвання договору”. При цьому сторони 
мають право обирати будь-які прийнятні для них 
форми договорів, в тому числі – договір купівлі-
продажу, договір поставки, договір комісії тощо. 
Особливості укладання та застосування господарсь-
ких договорів різних форм визначені вимогами 
Розділу ІІІ ЦКУ, Розділу ІУ ”Господарські зобов’я-
зання”, глави 30 „Особливості правового регулю-

вання господарсько-торговельної діяльності” і гла-
ви 31 „Комерційне посередництво (агентські відно-
сини) у сфері господарювання” Розділу УІ „Особ-
ливості правового регулювання в окремих галузях 
господарювання” ГКУ.  

Господарські зв’язки між сторонами вважаю-
ться встановленими, коли укладено договір (конт-
ракт), який регламентує відносини партнерів. 
Господарський договір – це цивільно-правовий до-
кумент, призначенням якого є правове закріплення 
відносно постійних взаємних економічних зобо-
в’язань між незалежними суб’єктами господарю-
вання. Господарський договір: закріплює юридичні 
відносини між партнерами; встановлює порядок і 
способи виконання зобов’язань; передбачає спосо-
би захисту забезпечення зобов’язань. 

Ефективність комерційної діяльності розд-
рібного торговельного підприємства, його комер-
ційні ризики під час організації та реалізації 
господарських зв’язків значною мірою залежать від 
грамотного і точного складання умов договорів. 
Невід’ємною частиною комерційної роботи з орга-
нізації господарських зв’язків роздрібного торго-
вельного підприємства є узгодження і підписання 
договорів, угод, контрактів на поставку товарів, 
якими оформляються взаємовідносини (договори 
постачання, купівлі-продажу, комісії, консигнації 
та ін.), розробка специфікацій і додатків до них, 
конкретизація умов угод щодо обсягів закупівель, 
їх внутрішньогрупової структури та асортименту, 
якості, ціни товарів, умов доставки, пакування, 
порядку оплати і розрахунків за товари, контроль за 
повнотою та своєчасністю виконання обов’язків, 
прийнятих на себе сторонами, що вступають в 
майнові відносини.  

Останнє в сучасних умовах, коли підприє-
мства роздрібної торгівлі відчувають гостру 
нестачу  обігових коштів і проблеми з отриманням 
кредитів від установ банків, набуває визначального 
значення: практично завжди підприємства роздріб-
ної торгівлі віддають перевагу закупівлям товарів 
на умовах оплати після реалізації, або на умовах 
комісії перед закупівлями товарів з передоплатою, 
незважаючи навіть на те, що це може привести до 
істотного звуження пропонованого у магазині 
асортименту товарів. 

Аналіз традиційної практики організації гос-
подарських зв’язків багатьох роздрібних торговель-
них підприємств підтверджує існування істотних 
недоліків та проблем, що особливо виразно проя-
вляється в порушеннях вимог законодавства щодо 
змісту та умов договорів.  Як відомо, будь-який 
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договір вважається укладеним тільки з того моменту, 
коли сторони дійшли згоди з усіх суттєвих його 
умов. При оптових закупівлях продукції для 
формування системи господарських (насамперед – 
комерційних) зв’язків, як показав аналіз, роздрібні 
торговці застосовують договори купівлі-продажу 
продукції, договори поставки, угоди про продаж 
продукції, договори реалізації продукції та ін. 
Характеризуючи ці документи, слід зазначити, що 
їх значна частина не відповідає нормам та вимогам 
юридичної практики, а також сформульовані зазда-
легідь невигідні для однієї із сторін (як правило – 
роздрібного торговця) умови договору. Так, одним 
із найбільш важливих елементів будь-якого 
господарського договору є т.зв. предмет договору, 
що включає в себе положення про кількість, якість, 
загальну вартість товарів, що підлягають поставці. 
На жаль, в переважній більшості укладених догово-
рів, з якими нам вдалось ознайомитися, дані 
аспекти сформульовані невірно, недостатньо, взага-
лі залишені поза увагою або ж сформульовані 
таким чином, що для підприємства-покупця вони є 
невигідними. Так, практично у всіх договорах 
поставки товарів кількість товарів, які підлягають 
постачанню, не вказана, натомість вона визначаєть-
ся у такий спосіб: „Найменування товару, одиниці 
виміру, кількість товару, ціна товару – згідно на-
кладної, яка є невід’ємною частиною договору”, що 
є абсолютно неп рипустимим.  

Пункт щодо якості товарів у багатьох 
договорах взагалі відсутній, в інших – сформульо-
вано нечітко (наприклад, таким чином: „2.Якість. 
2.1.Постачальник зобов’язується поставляти добро-
якісну продукцію. Недоброякісна продукція підля-
гає поверненню або заміні”). Але ж цим зовсім не 
встановлюються конкретні вимоги щодо якості 
товарів і нема посилання на діючі стандарти. 

Практично у всіх проаналізованих договорах 
сторони домовляються про укладання угоди на 
умовах, які невигідні роздрібному торговцю. – 
Зокрема, мова йде про застосування передоплати 
практично у кожному випадку закупівлі продукції, 
що є вкрай небажаним для оптового покупця, 
оскільки змушує вдаватися до позичання коштів від 
банків та необхідності оплати відсотків за надані 
позики. По-друге, в більшості угод передбачено 
порядок поставки продукції, відповідно до якого 
вона здійснюється на умовах децентралізованого 
завезення (самовивозом транспортом оптового 
покупця), щоправда, при цьому в деяких договорах 
передбачаються і інші варіанти (наприклад, пош-
тою, багажем, автотранспортом постачальника, але 

в цьому випадку постачальники в умовах договорів 
намагаються перекласти всі транспортні витрати на 
покупця). По-третє, ціни на продукцію, що підлягає 
постачанню, зовсім не контролюються або ж слабо 
контролюються покупцем, оскільки в деяких 
договорах передбачається, що ціни на кожен вид 
продукції встановлюються окремо на кожну 
поставку і вказуються в накладних. Як наслідок, 
роздрібний торговець як оптовий покупець зовсім 
не гарантований від необгрунтованого підвищення 
відпускних цін, оскільки їх рівень з ним навіть не 
узгоджується. По-четверте, в низці договорів 
зовсім відсутні умови щодо порядку і термінів 
постачання товарів згідно договору тощо.  

Таких недоліків у укладених договорах 
можна знайти безліч, що створює проблеми для 
підприємств роздрібної торгівлі, оскільки в них 
відсутні хоча б обмежені гарантії того, що 
поставлений товар буде відповідати вимогам до 
продукції (щодо кількості, асортименту, якості, 
часу і місця доставки, рівня ціни та ін.) як з боку 
даного торговельного підприємства, так і кінцевих 
споживачів.  

Встановлення раціональних господарських 
зв’язків із іншими суб’єктами ринку є невід’ємним 
складником комерційної діяльності роздрібного 
торговельного підприємства. Система комерційних 
зв’язків – це упорядкована сукупність комерційних 
зв’язків суб’єктів ринку, притаманна певному 
рівневі розвиттку і для якої характерною є наяв-
ність багатьох аспектів взаємовідносин великої 
кількості підприємств, організацій тощо, котрі 
мають різні економічні інтереси6. Тому завданням 
підприємств роздрібної торгівлі є вироблення пев-
них методологічних підходів до прийняття комер-
ційних рішень стратегічного і тактичного харак-
теру.  

На наш погляд, одним із можливих варіантів 
вирішення цього завдання може бути застосування 
принципів та інструментарію логістики до форму-
вання економмічних систем. Правомірність і до-
цільність такого підходу пояснюється тим, що 
фактично господарські зв’язки проявляються шля-
хом здійснення поставки товарів у визначених 
обсягах, асортименті, часовому інтервалі тощо. 
Цільовим завданням роздрібних торговельних під-
приємств під час формування господарських зв’яз-
ків є створення найкращих умов для забезпечення 
відповідності товарної пропозиції обсягам і струк-

                                                        
6 Комерційна діяльність на ринку товарів та послуг / [за 
ред. проф. Апопія В.В., проф. Гончарука Я.А.].- Львів, 
вид-во ЛКА, 2001.- 450 с. - С. 83. 
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турі попиту населення за умови максимально мож-
ливого рівня ефективності господарсько-торго-
вельної діяльності.  

Співвідношення результатів реалізації госпо-
дарських зв’язків і витрат на їх формування 
характеризує ефективність господарських зв’язків 
підприємства. Результатами дотримання (реаліза-
ції) господарських зв’язків можуть бути сума 
прибутку, обсяг товарообороту з закупівлі товарів 
та обсяг обороту з їх реалізації, а також матеріальні 
й прирівняні до них витрати, пов’язані з форму-
ванням та дотриманням господарських зв’язків.  

Сучасні проблеми підприємств роздрібної 
торгівлі в діяльності з формування  господарських 
зв’язків (і як наслідок – формування певної 
економічної системи із забезпечення поставки 
споживачам відповідної продукції) полягає в тому, 
що побудова такої системи здійснюється практично 
відокремлено у кожній з функціональних підсистем 
(виробництво, складське господарство, магістраль-
ний транспорт), які покликані забезпечити реалі-
зацію руху сукупного матеріального потоку та 
ефективне управління цими процесами. Кожна з 
таких підсистем при цьому функціонує як  само-
стійна економічна система, ізольована від своїх 
партнерів у технічному, технологічному, економіч-
ному та методологічному аспектах. 

Відповідно до вимог логістики рішення що-
до організації матеріальних потоків (які виникають 
як результат реалізації господарських зв’язків) у 
логістичних системах повинні прийматись у 
взаємному зв’язку з рештою рішень, загальною 
метою котрих є оптимізація сукупного матеріаль-
ного потоку в межах створюваної системи госпо-
дарських зв’язків. 

Таким чином, можемо констатувати, що логі-
стичний підхід до формування господарських зв’яз-
ків підприємств, у т.ч. роздрібних торговельних 
підприємств, має важливе практичне значення. 
Формування господарських зв’язків потрібно 
розглядати як процес прийняття і дотримання 
альтернативних рішень у конкретних ринкових 
умовах. Воно є цілеспрямованим процесом, який 
здійснюється у часі та просторі, змінних ринкових 
умовах та при певних інформаційних, органі-
заційних і ресурсних потенційних можливостях 
підприємства; при цьому цілі формування госпо-
дарських зв’язків підприємства повинні бути 
пов’язані з головною метою його соціально-
економічного розвитку, враховувати ринкові умови 
й бути збалансованими між собою.  

Визначаючи цілі формування господарських 
зв’язків підприємства, необхідно врахувати особли-
вості розвитку підприємства у відповідний період 
його життєвого циклу. З іншого боку, зовнішнє 
середовище діяльності підприємства, яке динамічно 
змінюється, зумовлює необхідність адаптації цілей 
формування господарських зв’язків підприємства 
до цих змін. Отже, використання теорії логістики 
дасть змогу привести діяльність підприємств 
роздрібної торгівлі з формування системи госпо-
дарських (в тому числі і насамперед – комерційних) 
зв’язків у відповідність до системи цілей госпо-
дарсько-фінансової діяльності підприємства й мож-
ливостей ресурсного забезпечення їх досягнення. 

Висновки та перспективи подальших дослі-
джень. Сучасний економічний процес в Україні 
зумовлює необхідність комплексного дослідження 
теорії формування системи господарських зв’язків 
в нових економічних умовах та розв’язання 
практичних проблем підвищення ефективності 
господарських зв’язків роздрібних торговельних 
підприємств у специфічних умовах розвитку рин-
кових відносин. Слабкість матеріально-технічної 
бази та недоліки в організації комерційної роботи 
підприємств роздрібної торгівлі обумовлюють 
виникнення низки проблем, пов’язаних з відмовою 
підприємств від залучення оптової торгівлі до 
процесів просування продукції, недостатнього 
обгрунтування комерційних операцій з оптових 
закупівель товарів, вибору конкретних постачаль-
ників товарів, низького рівня керованості робіт з 
формування асортименту продукції і управління 
товарними запасами тощо. В зв’язку з цим по-
дальші дослідження мають бути пов’язані з 
пошуком інструментів підвищення рівня орга-
нізації комерційної роботи підприємств роздрібної 
торгівлі на основі розробки стратегії діяльності роз-
дрібних торговельних підприємств у сфері форму-
вання господарських зв’язків з використанням ідей 
та принципів логістики. 
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Вступ. Питання забезпечення конкуренто-

спроможності підприємства сьогодні, в умовах гло-
балізації національної економіки, є вельми актуаль-
ним для менеджменту вітчизняних підприємств: 
перед ними гостро постала проблема забезпечення 
виживання та подальшого розвитку. Цю проблему 
можна і необхідно вирішувати за допомогою 

визначення, впровадження та розвитку конкурент-
них переваг підприємства.  
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