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НИНІШНІ ТЕНДЕНЦІЇ ЗБУТОВОЇ ПОЛІТИКИ ПІДПРИЄМСТВ 

АГАРНОЇ СФЕРИ УКРАЇНИ 
 

Анотація. Збутова політика та система маркетингу є ключовими 
складовими успішної діяльності будь-якого аграрного підприємства. Вона 
охоплює стратегічне планування та визначення методів реалізації продукції чи 
послуг, а система маркетингу включає в себе комплекс заходів, спрямованих 
на задоволення потреб споживачів та досягнення конкурентних переваг. 

З часів незалежності України діяльність підприємств аграрної сфери вже 
досить давно встигла вийти на стабільні тенденції свого процесу розвитку. 
Стосується це і збутової політики. Кожне підприємство мало у своїй структурі 
власні канали збуту. Все це було відпрацьованою політикою. Нині тенденція 
різко змінилася. З початком російської агресії проти України вся економіка у 
тому числі аграрний сектор зазнали суттєвих труднощів. Традиційні методи 
роботи доводиться змінювати на тимчасові та інколи не передбачувані. 

В нашій тематиці дослідження ми намагатимемось виділити типові 
аспекти збутової діяльності підприємств аграрного сектору у контексті 
сьогодення. Зупинимось на основній проблематиці та можливих тенденціях 
розвитку, а також знайдення альтернативних шляхів вирішення розвитку 
даного питання. 

Не секрет, що аграрна сфера держави була і залишається єдиним сектор, 
який забезпечує країну продовольством та є джерелом продовольчої безпеки 
населення. В Україні є всі можливості для успішної реалізації розвитку 
сільського господарства на достатньому рівні. Сюди можемо віднести 
сприятливий клімат, родючі землі, сучасна техніка, експортна політика. 
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Збутова політика та маркетинг є критичними складовими успіху будь-якого 
агробізнесу. Ці аспекти визначають не лише стратегії, а й керівні принципи 
для команд продажів і маркетингу з метою досягнення конкретних цілей. У 
контексті агробізнесу, де взаємодія між виробниками та споживачами 
важлива, ефективна збутова політика і маркетинг є необхідними для 
забезпечення стабільності та успіху підприємства. Тому дослідження цих 
аспектів є важливим для розвитку і управління агробізнесом. 

Ключові слова: збут, еспорт, аграрне підприємство, сільське 
господарство, посередник.  
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CURRENT SALES POLICY TRENDS OF UKRAINIAN 
AGRICULTURAL COMPANIES 

 
Abstract. Sales policy and marketing system are key components of 

successful activity of any agricultural enterprise. It covers strategic planning and 
determination of methods of sale of products or services, and the marketing system 
includes a set of measures aimed at satisfying consumer needs and achieving 
competitive advantages. 

Since the independence of Ukraine, the activities of enterprises in the agrarian 
sphere have long managed to reach stable trends in their development process. This 
also applies to sales policy. Each enterprise had its own sales channels in its 
structure. All this was a proven policy. Nowadays, the trend has changed 
dramatically. With the beginning of Russian aggression against Ukraine, the entire 
economy, including the agricultural sector, experienced significant difficulties. 
Traditional work methods have to be changed to temporary and sometimes 
unpredictable ones. 

In our research topic, we will try to highlight typical aspects of the sales 
activity of enterprises in the agrarian sector in the context of today. Let's dwell on 
the main problems and possible trends of development, as well as finding alternative 
ways of solving the development of this issue. 
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It is no secret that the agricultural sector of the state was and remains the only 
sector that provides the country with food and is a source of food security for the 
population. Ukraine has all the possibilities for the successful implementation of the 
development of agriculture at a sufficient level. Here we can include a favorable 
climate, fertile lands, modern technology, export policy. Sales policy and marketing 
are critical components of the success of any agribusiness. These aspects define not 
only strategies, but also guiding principles for sales and marketing teams to achieve 
specific goals. In the context of agribusiness, where the interaction between 
producers and consumers is important, effective sales policy and marketing are 
necessary to ensure the stability and success of the enterprise. Therefore, the study 
of these aspects is important for the development and management of agribusiness. 

Keywords: sales, esport, agrarian enterprise, agriculture, intermediary. 
 
Постановка проблеми. В сучасних умовах збутова діяльність 

підприємств у тому числі аграрної сфери стає особливо актуальною. Цей факт 
пов'язаний з тим, що основним джерелом доходу, а отже, умовою 
життєдіяльності виробників є реалізація своєї продукції та послуг, загальна 
корисність яких, тобто їх споживча вартість, визначає ринок. З іншого боку, 
конкуренція загострює проблеми зі збутом, які лише збільшуються при 
стабілізації та подальшому зростанні виробництва [1. С. 35-37]. 

Сільське господарство дійсно є критично важливим для економіки 
України, не лише як основне джерело продовольчої безпеки, але й як важливий 
драйвер економічного росту та розвитку. Продуктивність аграрного сектора 
має безпосередній вплив на життєвий рівень населення, від цін на 
продовольство до забезпечення робочими місцями і зростання доходів. Це 
типова ситуація для багатьох країн, де аграрний сектор історично був 
спрямований на виробництво, а не на маркетинг та збут продукції. Проте, в 
сучасному світі, коли конкуренція на ринках стає все більшою, а споживачі 
стають більш вимогливими, ефективна збутова політика стає критично 
важливою для успіху аграрних підприємств. 

Важливість адаптації та інновацій у збутовій політиці аграрних 
підприємств сучасності завжди була актуальною. В умовах сучасного ринку, 
де зміни відбуваються швидко, а конкуренція лише зростає, ключовим до 
успіху є гнучкість та здатність швидко реагувати на нові виклики та 
можливості. Далі приведемо кілька додаткових аспектів, на які варто звернути 
увагу при розробці та вдосконаленні збутової діяльності: цифровізація та 
онлайн-присутність (використання цифрових інструментів та онлайн-
платформ для маркетингу та продажу продукції є невід'ємною частиною 
сучасного збуту. Соціальні медіа, електронна комерція та SEO (оптимізація 
для пошукових систем) можуть значно збільшити видимість продуктів і 
залучити більше клієнтів; постійний зворотній зв'язок із клієнтами (важливо 
не лише залучати нових покупців, але й утримувати існуючих. Збір та аналіз 
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зворотного зв'язку від клієнтів може допомогти вдосконалити продукти, 
послуги та загальний досвід споживачів); постійне вивчення ринку (ринкове 
середовище швидко змінюється, тому важливо не переставати досліджувати 
ринок, включаючи потреби споживачів, конкурентів і загальні тренди. Це 
допоможе підприємствам адаптуватися до змін і залишатися конкурентоспро-
можними); гнучкість і адаптація: (необхідність бути готовими швидко 
адаптуватися до змін у ринкових умовах, потребах споживачів або 
технологіях. Гнучкість у збутовій політиці та стратегіях може стати 
вирішальним фактором у досягненні успіху); інтеграція та синергія: 
(ефективна збутова діяльність вимагає інтеграції різних каналів і інструментів 
маркетингу та продажу, щоб створити сильну, послідовну комунікацію з 
ринком. Використання синергії між різними підходами може максимізувати 
ефективність збутових зусиль). Усвідомлення цих аспектів і їх інтеграція в 
збутову стратегію можуть значно посилити позиції аграрних підприємств на 
ринку, підвищити їх продуктивність і сприяти сталому розвитку [2]. 

Зосередження на збутовій політиці та стратегіях маркетингу в 
агробізнесі є критично важливим для забезпечення сталого росту та 
прибутковості. Це дозволяє аграрним підприємствам ефективно конкурувати 
на ринку, адаптуватися до його змін, вибудовувати тривалі відносини зі 
споживачами та визначати найбільш ефективні канали дистрибуції своєї 
продукції.  

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Тематиці дослідження 
збутової політики підприємств аграрної сфери присвячували свою увагу 
багато вчених, науковців та дослідників. Згадаймо лише деяких із них. Це               
Л. Балабанова, Т.Устік, Р.Логоша, К.Мазур, І.Бєлкін. Тема була є і буде 
актуальною. 

Мета статті. Дана стаття спрямована на розкриття ключових аспектів 
збутової політики в системі маркетингу як важливого інструменту управління 
підприємством в аграрному секторі. Вона висвітлює сутність збутової 
політики, її роль у досягненні стратегічних цілей підприємства, методи її 
розробки та впровадження. 

Викладення основного матеріалу. Починаючи розгляд тематики 
нашого дослідження розпочнемо з того, що підкреслимо вкотре, в умовах 
сьогодення далеко не є актуальною сама тенденція виключно виробництва 
якісної продукції. Виготовляючи дійсно якісний продукт – це майже ніщо у 
випадку, якщо система збуту, реклами та просування продукції на 
підприємстві має не самий найкращий вигляд. Тому система маркетингу  має 
забезпечувати тенденції розвитку усіх ключових аспектів його роботи, щоб 
усе це мало збалансований вигляд і стало у кінцевому результаті запорукою 
достатньої конкурентоспроможності на ринку того чи іншого підприємства. 

Збутова політика аграрного підприємства – це сукупність комплексу 
процесів, які вступають в силу після виготовлення готової продукції. Вона 
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включає в себе комплекс процесів, які вступають в силу після виготовлення 
готової продукції і мають на меті її успішну реалізацію на ринку. Ці процеси 
охоплюють широкий спектр дій та стратегій, спрямованих на максимізацію 
обсягів продажів, задоволення потреб клієнтів і забезпечення прибутковості 
підприємства. Деякі ключові аспекти збутової політики аграрного 
підприємства включають: маркетингові дослідження та аналіз ринку 
(дослідження цільового ринку та конкурентів, визначення потенційних 
споживачів та їх потреб, аналіз тенденцій споживчого попиту); розробка 
стратегії збуту (визначення оптимальних каналів збуту (оптові, роздрібні, 
онлайн, прямі продажі тощо), управління цінами продукції, пакуванням та 
маркуванням продуктів); продаж та реклама (організація продажів, ведення 
переговорів з покупцями, реклама і просування продукції на ринку через 
різноманітні канали зв'язку); обслуговування клієнтів та післяпродажне 
обслуговування (надання консультацій, розв'язання проблем та розробка 
програм лояльності для забезпечення задоволення клієнтів і підтримки 
довгострокових відносин з ними); моніторинг та аналіз результатів 
(вимірювання ефективності збутових стратегій, відстеження продажів, аналіз 
відгуків клієнтів та внесення необхідних корекцій) 

Збутова політика аграрного підприємства визначається його цілями, 
ресурсами, специфікою ринку та конкурентною ситуацією, а також потребами 
та очікуваннями споживачів. Для того щоб забезпечити гармонійне поєднання 
усієї сукупності цих факторів необхідно у першу чергу проводити роботу із 
реальними та потенційними споживачами, що у свою чергу доцільним є тільки 
після проведення процесу сегментування ринку [3. С. 200-201]. 

Насправді, збутова політика аграрного підприємства охоплює не лише 
процеси, що вступають в силу після виготовлення готової продукції, але й усі 
аспекти, пов'язані з маркетингом, збутом та продажем сільськогосподарської 
продукції. Це стратегії, тактики та методи, які використовуються для 
просування продукції на ринку, залучення клієнтів, управління дистрибуцією, 
ціноутворення, підтримки клієнтів та інші аспекти. Збутова політика включає 
в себе такі елементи, як розробка стратегій збуту (включає в себе визначення 
цільового ринку, позиціонування продукції, вибір каналів розподілу та інші 
аспекти, спрямовані на досягнення максимального ефекту від збуту); 
маркетингові дослідження (аналіз ринку, споживчих потреб, конкурентів і 
трендів, що дозволяє адаптувати стратегії збуту до змінюючихся умов); 
реклама та просування (розробка та реалізація рекламних кампаній, взаємодія 
з клієнтами через різноманітні канали комунікації); управління ціноутво-
ренням (становлення цін на продукцію з урахуванням витрат, конкуренції на 
ринку та споживчої платоспроможності); управління дистрибуцією (організація 
та контроль за процесами доставки, зберігання та реалізації продукції); 
клієнтське обслуговування (забезпечення задоволеності клієнтів, вирішення 
їхніх проблем та питань, підтримка післяпродажного обслуговування). Отже, 
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збутова політика аграрного підприємства включає в себе широкий спектр дій 
та стратегій, спрямованих на ефективне просування та реалізацію продукції на 
ринку. 

Сьогодні ні в кого не викликає сумніву той фактор, що сільськогоспо-
дарське підприємство самостійно, на власний страх і ризик приймає для себе 
рішення що виробляти, у якій кількості, де шукати ринки збуту та інше. При 
цьому також кожне підприємство прагне завоювати власний ринок і стати 
конкурентоспроможним. Усе це є своєрідним стимулом, який сприяє 
утворенню різних методів, які б сприяли у свою чергу збутовій політиці 
підприємства. Усе це відображає принципи ринкової економіки, де 
підприємства вільні в своїх рішеннях і не обмежені державним втручанням у 
бізнес-процесах. Такий підхід має свої переваги, оскільки дозволяє 
сільськогосподарським підприємствам адаптуватися до змін на ринку, шукати 
ефективніші способи виробництва, а також вибирати ті напрямки, які є 
найбільш прибутковими. Проте, варто зазначити, що в деяких випадках 
держава може впливати на сільськогосподарські підприємства через 
різноманітні заходи, такі як субсидії, регулювання цін, стимули для певних 
видів виробництва тощо. Такі заходи можуть бути вжиті з метою підтримки 
або регулювання сільськогосподарського сектору в цілому або окремих його 
галузей. 

Як ми вже згадували вище, сьогоднішній ринок вимагає від аграрних 
підприємств не тільки виробляти високоякісну продукцію, але й мати 
розвинені навички збуту, маркетингові стратегії, що відповідають потребам 
споживачів, та вміння швидко адаптуватися до змін на ринку. Навички збуту, 
розробка маркетингових стратегій та здатність швидко адаптуватися до змін 
на ринку стають критично важливими для успіху в цьому секторі. Це також 
сприяє ефективно просувати свою продукцію на ринку, залучати нових 
клієнтів та збільшувати обсяги продажів. Розробка маркетингових стратегій 
допомагає визначити специфіку цільового ринку, виокремити конкурентні 
переваги та виявити шляхи досягнення успіху. Однак, так само важливою є і 
здатність швидко адаптуватися до змін на ринку. Ринкове середовище 
постійно змінюється через нові технології, зміну попиту та уподобань 
споживачів, а також зовнішні економічні та політичні фактори. Ті 
підприємства, які можуть швидко реагувати на ці зміни та адаптувати свої 
стратегії, зберігають конкурентну перевагу і успішно функціонують на ринку. 

Отже, розвиток навичок збуту, маркетингових стратегій та здатність 
адаптуватися до змін є ключовими для успішної діяльності аграрних 
підприємств у сучасному ринковому середовищі.  

 Розвиток ефективних сільськогосподарських маркетингових систем має 
на меті підвищення прибутковості (через раціональне розподілення та 
використання ресурсів, а також оптимізацію ланцюгів поставок); створення 
робочих місць як в аграрному секторі, так і в супутніх індустріях (логістика, 
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обробка, збут); забезпечення балансу між селом і містом через підтримку 
сільської економіки та стимулювання сільськогосподарського виробництва, 
що впливає на зниження міграції до міст. Розвиток ефективних сільськогоспо-
дарських маркетингових систем справді спрямований на підвищення 
прибутковості аграрних підприємств. Ефективний маркетинг допомагає 
підприємствам просувати свою продукцію на ринок, забезпечує оптимальне 
співвідношення між попитом та пропозицією, а також стимулює збут продукції 
за вигідними цінами. Доступність продуктів харчування, забезпечуючи 
населення якісною та доступною продукцією, що сприяє продовольчій 
безпеці. Зміцнення зв’язків із промисловістю, створюючи взаємовигідні 
відносини між аграрним сектором та іншими галузями економіки, наприклад, 
через розвиток агроіндустріальних кластерів. Розвиток ефективних 
сільськогосподарських маркетингових систем спрямований на підвищення 
прибутковості аграрних підприємств. Це можливо завдяки кращому 
позиціонуванню продукції на ринку, збільшенню обсягів продажів та 
залученню нових клієнтів. 

Для досягнення цих цілей важливо впроваджувати інноваційні підходи 
в управлінні аграрними підприємствами, активно використовувати сучасні 
технології і маркетингові інструменти, а також підтримувати постійний діалог 
із споживачами для розуміння їхніх потреб і очікувань. впровадження 
інноваційних підходів в управлінні аграрними підприємствами дійсно є 
важливим для досягнення цих цілей. Інновації можуть допомогти 
підприємствам забезпечити конкурентні переваги, підвищити продуктивність 
та ефективність виробництва, а також розвивати нові ринки та споживчі 
сегменти [4]. 

Це підкреслює важливість стратегічного планування та маркетингу в 
сучасному агробізнесі. У ринковій економіці, де конкуренція постійно зростає, 
підприємства мають бути гнучкими та інноваційними, аби успішно займати 
своє місце на ринку та розвиватись. Розробка та реалізація ефективної збутової 
стратегії вимагає глибокого розуміння ринку, потреб споживачів, а також 
вміння адаптуватися до змін у ринковому середовищі. Глибоке розуміння 
ринку є ключовим для розробки та реалізації ефективної збутової стратегії. Без 
належного розуміння ринкових умов, конкурентної ситуації та потреб 
споживачів буде складно успішно просувати продукцію чи послуги. 

Збутова діяльність дійсно відіграє критичну роль у досягненні успіху 
підприємства, особливо в умовах високої конкуренції та швидкозмінних 
ринкових умов. Ось кілька ключових аспектів, на які важливо зосередитися. 

Вивчення ринку та трендів. Збутова стратегія повинна ґрунтуватися на 
глибокому розумінні ринкових тенденцій, включаючи зміни в попиті, 
перевагах споживачів та економічному середовищі. Це вимагає регулярного 
збору та аналізу ринкової інформації, що дозволяє підприємству прогнозувати 
зміни та адаптуватися до них. 
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Конкурентний аналіз. Постійний моніторинг діяльності конкурентів 
допомагає ідентифікувати їхні стратегії, сильні та слабкі сторони. Це знання 
може бути використане для розробки власних унікальних пропозицій та 
конкурентних переваг. 

Продуктова стратегія. Розробка та просування продуктів, які точно 
відповідають потребам та очікуванням цільового ринку, є ключовим фактором 
успіху. Це включає оптимізацію асортименту продукції, ціноутворення та 
позиціонування. 

Ефективність розподілу. Оптимізація логістики та каналів розподілу 
дозволяє знизити витрати та підвищити задоволеність клієнтів шляхом 
забезпечення своєчасної доставки продукції. 

Маркетинг та реклама. Розробка ефективних маркетингових та 
рекламних кампаній, які звертаються безпосередньо до цільових сегментів 
ринку, допомагає підвищити обізнаність та попит на продукцію. 

Післяпродажне обслуговування. Надання високоякісного сервісу після 
продажу може значно підвищити лояльність клієнтів та сприяти позитивному 
відгуку, що, у свою чергу, може залучити нових покупців [5]. 

Всі ці елементи є частиною комплексної збутової стратегії, яка вимагає 
ретельного планування, виконання та постійного аналізу для досягнення 
успіху на ринку. 

Політика збуту агропідприємств формує основу для визначення, як і де 
їх продукція буде розповсюджена і продана кінцевому споживачу. Саме вона 
визначає стратегію і тактику, включаючи вибір ринків збуту, каналів 
дистрибуції, ціноутворення, маркетингові стратегії та інші аспекти, що 
стосуються просування продукції до кінцевих споживачів. Ефективна політика 
збуту дозволяє агропідприємствам максимізувати прибуток, забезпечуючи 
оптимальний обсяг продажів за наявних умов на ринку. Для цього важливо 
аналізувати попит на продукцію, визначати конкурентоспроможність, 
встановлювати відповідні ціни, підбирати оптимальні канали збуту та 
розробляти маркетингові стратегії. 

Збутова політика також враховує фактори, такі як логістика, складське 
управління, сертифікація та відповідність стандартам якості, що можуть 
впливати на здійснення продажів та задоволення потреб споживачів. Успішна 
політика збуту допомагає агропідприємствам не лише забезпечити 
стабільність свого бізнесу, а й збільшити свій конкурентний потенціал на 
ринку, підвищити свою репутацію та розширити свої можливості для 
майбутнього розвитку. Ця політика включає ряд стратегічних рішень, які 
стосуються вибору каналів розподілу, логістики, ціноутворення та методів 
просування. Вона дійсно є фундаментальним елементом стратегії будь-якого 
підприємства, оскільки вона охоплює широкий спектр активностей, 
спрямованих на максимізацію обсягів продажів та прибутковості. Вона 
включає в себе не тільки вибір каналів розподілу та методів просування 
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продукції, але й стратегічне планування, аналіз ринку, встановлення цін, а 
також підтримку клієнтів після продажу. 

Ми вже згадували про те, що метою збутової політики є формування 
ефективних заходів на корпоративному рівні, спрямованих на оптимізацію 
задоволеності споживачів та конкурентоспроможності підприємства. 
Споживачі є ключовими суб'єктами для будь-якої компанії, оскільки без них 
бізнес втрачає своє значення. Це вказує на необхідність постійної реакції 
підприємств на вимоги та потреби споживачів. Виправною політикою 
підприємств потрібно постійно реагувати на змінені вимоги та потреби 
споживачів. Ринкові умови та вимоги споживачів можуть змінюватися 
швидко, тому підприємства повинні бути готові адаптувати свої стратегії 
збуту відповідно до цих змін. У сучасних умовах велика конкуренція на ринку, 
що заставляє агрокомпанії акцентуватися на досягненні конкурентної 
переваги. Це означає, що підприємства повинні постійно вдосконалювати свої 
стратегії збуту, пропонуючи споживачам не лише продукти чи послуги 
високої якості, а й інноваційні рішення, які відповідають їхнім потребам і 
очікуванням краще, ніж у конкурентів. Таким чином, збутова політика 
включає в себе розробку стратегій маркетингу, обслуговування клієнтів та 
управління відносинами зі споживачами, спрямованих на забезпечення 
конкурентоспроможності та задоволення потреб ринку. 

Підкреслимо важливість того, що збутова політика кожного 
підприємства повинна бути адаптована до змін у сучасному економічному та 
ринковому середовищі. Оскільки це середовище постійно змінюється, 
ключовим елементом успішної збутової стратегії є урахування цих змін, 
зокрема вимог, очікувань та змінених потреб клієнтів. Для досягнення успіху 
в сучасному економічному середовищі підприємства повинні бути гнучкими 
та готовими адаптуватися до змін. Це може включати постійний моніторинг 
ринку, дослідження конкурентів, аналіз споживчих тенденцій та швидку 
реакцію на зміни у вимогах та поведінці клієнтів. Збутові стратегії повинні 
бути гнучкими та відкритими для коригування, щоб вони відповідали 
поточним умовам ринку і потребам клієнтів [6. С.139]. 

Зазначимо, що важливість вирішення питання політики збуту 
підприємства важливе ще на етапі розробки стратегії компанії. Це означає, що 
виробники повинні уважно розглянути і обрати найбільш ефективну систему 
каналів збуту для конкретних ринків. Планування збутової стратегії на ранніх 
етапах дозволяє виробникам оптимізувати витрати та максимізувати 
ефективність збутових процесів. Це може включати вибір оптимальних 
каналів збуту, таких як прямі продажі, дистриб'юторські мережі, роздрібні 
магазини або інтернет-платформи. Крім того, важливо мати максимально 
широку мережу роздрібних продажів або мережу посередницьких компаній, з 
якими можна співпрацювати на вигідних умовах. Це дозволяє підприємствам 
забезпечити широкий охоплення ринку та максимально задовольнити потреби 
споживачів, підвищуючи при цьому ефективність та прибутковість бізнесу. 
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Сучасна маркетингова система підприємства має охоплювати всі 
аспекти виробничо-збутової діяльності та рівні управління на різних етапах 
функціонування. Для досягнення ефективності в маркетингу необхідні значні 
зусилля, професійні знання та ініціатива, але це неминуче пов'язано з певними 
ризиками. Крім того сучасна маркетингова система підприємства вимагає 
комплексного підходу до управління всіма аспектами виробничо-збутової 
діяльності на різних етапах функціонування. Це охоплює не лише розробку 
продукту і просування його на ринок, але і аналіз попиту, встановлення цін, 
взаємодію з клієнтами, управління брендом, дослідження ринку, моніторинг 
конкурентів та багато іншого. Для досягнення успіху в маркетингу дійсно 
необхідні значні зусилля, професійні знання та ініціатива. Крім того, 
ефективний маркетинг вимагає постійного вдосконалення і адаптації до змін 
на ринку, технологічних нововведень, а також урахування потреб і поведінки 
споживачів. 

Проте, разом з потенційними вигодами маркетингу пов'язані й певні 
ризики. Наприклад, невдалі маркетингові стратегії можуть призвести до 
втрати часу, грошей та ресурсів. Неправильне ціноутворення або невдале 
позиціонування продукту можуть призвести до низької конкурентоспро-
можності на ринку. Невдалі маркетингові кампанії можуть негативно 
вплинути на репутацію підприємства та його бренду. Таким чином, вирішення 
маркетингових завдань вимагає не лише знань і вмінь, але й усвідомлення 
можливих ризиків та готовності до їхнього управління. 

Успішне функціонування підприємства в сучасному бізнес-середовищі 
неможливе без розробки ефективної моделі маркетингового управління, тобто 
підприємство повинно мати чітку стратегію маркетингу, яка включає в себе 
аналіз ринку, визначення цільової аудиторії, розробку продуктів або послуг, 
визначення цін, просування та дистрибуцію. 

Професійні знання та ефективне управління ризиками допоможуть 
підприємству знизити ймовірність неуспіху та максимізувати вигоди від 
маркетингових ініціатив. Ретельне планування, аналіз та вдосконалення 
маркетингових стратегій допоможуть підприємству пристосуватися до змін у 
бізнес-середовищі та зберегти конкурентну перевагу. 

Відзначимо, що нині аграрні підприємства мають значний потенціал і 
можливості, які можна використовувати для мінімізації загроз та покращення 
свого становища на ринку. Згадаймо лише деякі з них: використання сучасних 
технологій (застосування передових технологій в сільському господарстві, 
таких як сучасне обладнання, агротехніка, сільськогосподарські дрони, 
системи автоматизації та інші, дозволяє підприємствам оптимізувати процеси 
виробництва, підвищувати продуктивність і якість продукції); диверсифікація 
продукції (розширення асортименту продукції може допомогти розподілити 
ризики і забезпечити стабільність доходів у разі змін на ринку або в умовах 
природних катастроф); розвиток нових ринків збуту (аграрні підприємства 
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можуть активно досліджувати та розширювати ринки збуту як на внутріш-
ньому, так і на зовнішньому рівні, шукаючи нові можливості для експорту або 
співпраці з іншими регіонами); застосування стратегій маркетингу та 
брендування (розробка ефективних маркетингових стратегій і позиціонування 
бренду допоможе підприємствам залучити увагу споживачів, встановити 
позитивне сприйняття своєї продукції та відмінитися на ринку серед 
конкурентів); співпраця та партнерство (укладання стратегічних партнерств 
з іншими підприємствами, фермерськими кооперативами, науково-дослід-
ними установами або громадськими організаціями може стати джерелом нових 
можливостей та ресурсів для аграрних підприємств); стале виробництво та 
екологічно чисті практики (впровадження сталих виробничих методів та 
дотримання екологічних стандартів може сприяти підвищенню ефективності 
виробництва та збільшенню конкурентоспроможності продукції на ринку).  

Загалом, використання цих можливостей може допомогти аграрним 
підприємствам забезпечити стабільний розвиток, зменшити ризики і 
збільшити їхню конкурентоспроможність на ринку. Проте, варто враховувати, 
що багато агропідприємств не використовують його повною мірою, особливо 
у сфері маркетингу. Відтак деякі можливості для аграрних підприємств 
включають доступ до ресурсів землі та природних ресурсів, наявність 
технологій та інновацій, можливість розвитку нових продуктів або ринків, а 
також підтримка з боку уряду або міжнародних організацій. В той час як інші 
можуть стикатися з викликами, такими як недостатня ефективність 
використання ресурсів, залежність від погодних умов, конкуренція на ринку 
та складність в доступі до капіталу [7]. 

Маркетинг є ключовим аспектом, який може допомогти аграрним 
підприємствам розкрити їхні можливості та зменшити загрози. Розробка 
ефективної маркетингової стратегії може допомогти агропідприємствам 
залучати нових клієнтів, розвивати ринки та створювати конкурентні переваги. 
Тому важливо, щоб агропідприємства вдосконалювали свої маркетингові 
практики для максимізації свого потенціалу і досягнення успіху на ринку. 
Одним із основних чинників, які впливають на успіх таких підприємств, є їхня 
здатність ефективно комунікувати з ринком, залучати та утримувати клієнтів, 
розширювати свою присутність на ринку та створювати конкурентні переваги. 

Є необхідність нам також звернути увагу на важливість синхронізації 
управління всіма елементами маркетингового комплексу. Згадаймо, 
маркетинговий комплекс, також відомий як маркетинг-мікс, він же 4Р 
складається з таких елементів, як продукт, ціна, просування та розподіл. Це 
класичний підхід який на сьогодні вже є оновлений сучасними дослідниками 
та представлений нам у вигляді моделі 7Р. Тобто окрім вищезгаданих продукт, 
ціна, просування та розподіл додаються ще люди, процеси, позиціонування. 

Синхронізація цих елементів полягає в тому, щоб кожен з них працював 
узгоджено з іншими для досягнення спільних маркетингових цілей. 
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Наприклад, ефективна рекламна кампанія може підвищити свідомість про 
продукт, що збільшить попит на нього, але це може бути неефективним, якщо 
ціна продукту є надто високою. Тому важливо, щоб ціна була узгодженою зі 
стратегією просування. Правильне управління всіма елементами маркетинго-
вого комплексу сприяє досягненню синергетичного ефекту, коли сума ефектів 
кожного елемента перевищує суму їх окремих ефектів. Це може призводити 
до більшого впливу на цільову аудиторію, збільшення конкурентоспро-
можності та підвищення загальної ефективності маркетингових зусиль. 

Не забудьмо додати й про аналітику роботи підприємства. Аналітична 
складова дійсно є ключовою в системі маркетингу. Аналіз поточного стану та 
прогнозування можливих змін дозволяє підприємствам розробляти стратегії та 
приймати рішення на основі об'єктивних даних і інформації про ринок. 

Ендогенні фактори описують внутрішні аспекти підприємства, такі як 
його продукція, ціни, дистрибуція, просування, а також структура та 
управління організацією. Аналіз цих факторів дозволяє підприємству 
зрозуміти його сильні та слабкі сторони, визначити можливості для 
вдосконалення та збільшення ефективності маркетингових зусиль. 

Екзогенні фактори, з іншого боку, описують зовнішнє середовище 
підприємства, таке як економічні, соціокультурні, політичні та технологічні 
фактори. Аналіз цих факторів допомагає визначити потенційні загрози та 
можливості, які можуть вплинути на діяльність підприємства [8. С.80-82]. 

Завдання відділу продажів відображає його основну мету - забезпечення 
реалізації продукції з максимальним економічним інтересом для виробника, з 
метою отримання прибутку від бізнесу. Продажі, на відміну від інших фаз 
виробничого процесу, є фазою, коли товар або послуга фактично досягають 
споживача. Це відбувається через різноманітні канали збуту та методи 
продажу, які включають прямий продаж, дистрибуцію через роздрібні 
магазини, онлайн-торгівлю та інші. Важливо враховувати потреби та 
очікування цільової аудиторії, включаючи державу, яка може бути великим 
клієнтом або партнером для підприємства. Продажі повинні бути спрямовані 
на задоволення цих потреб, забезпечення високої якості обслуговування та 
виконання угод з урахуванням умов, що встановлені в контрактах чи 
договорах. 

Отже, відділ продажів виконує ключову роль у забезпеченні 
прибутковості підприємства через ефективну реалізацію продукції або послуг 
для цільової аудиторії. Ось кілька причин, чому це так: генерація прибутку 
(основна мета відділу продажів - забезпечити генерацію прибутку шляхом 
реалізації продукції або послуг. Чим ефективніше працює відділ продажів, тим 
більше продукції або послуг може бути продано, що призводить до збільшення 
обсягів продажів та прибутку підприємства); взаємодія з клієнтами (відділ 
продажів відіграє ключову роль у взаємодії з клієнтами, відповідаючи на їхні 
запити, надаючи інформацію про продукцію або послуги, консультуючи та 
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допомагаючи з вирішенням питань. Це сприяє підтримці та зміцненню 
відносин з клієнтами, що є важливим для забезпечення повторних покупок та 
рекомендацій); маркетингові дослідження (відділ продажів може забезпечити 
важливу інформацію для маркетингових досліджень, збираючи дані про 
реакцію ринку на продукцію або послуги, відгуки клієнтів, конкурентні 
позиції тощо. Це допомагає підприємству адаптувати свою стратегію продажів 
та маркетингу до змін на ринку та потреб клієнтів); управління продажами 
(відділ продажів відповідає за управління всім процесом продажу, включаючи 
встановлення цін, переговори з клієнтами, укладання контрактів та управління 
договірними відносинами. Ефективне управління цими аспектами допомагає 
оптимізувати прибутковість продажів та зменшити ризики). 

Відтак, відділ продажів виступає ключовим гравцем у забезпеченні 
прибутковості підприємства, відповідаючи за генерацію прибутку, взаємодію 
з клієнтами, збір інформації для маркетингових досліджень та ефективне 
управління всім процесом продажу. 

Підкреслимо, цілі та завдання системи продажів агропідприємства 
повинні бути спрямовані на досягнення стратегічних цілей та відповідати 
бізнес-концепції підприємства. Основні аспекти, які слід враховувати при 
формулюванні цілей та завдань системи продажів, включають: максимізація 
обсягів продажів: це може включати збільшення частки ринку, розширення 
географії збуту, впровадження нових каналів продажу та збільшення обсягів 
продажів на існуючих ринках. Підвищення прибутковості: це може включати 
оптимізацію цінової політики, підвищення ефективності використання 
ресурсів та зниження витрат на продаж. Покращення взаємодії з клієнтами:  
включає покращення обслуговування клієнтів, розробку програм лояльності, 
адаптацію продукції до потреб клієнтів та активну зворотній зв'язок з ними. 
Розвиток нових ринків: пошук нових сегментів ринку, розвиток експортних 
напрямків, а також розробку та впровадження нових продуктів або послуг. 
Адаптація до змін у середовищі: цілі та завдання системи продажів повинні 
бути гнучкими і спроможними адаптуватися до змін у внутрішньому та 
зовнішньому середовищі підприємства, таким як зміни в попиті, 
конкурентному середовищі, законодавстві тощо [9. С.34-35]. 

Забезпечення відповідності цілей та завдань системи продажів бізнес-
концепції агропідприємства допомагає забезпечити взаємодію між різними 
відділами та напрямами діяльності підприємства для досягнення загальної 
стратегічної мети. Це стає можливим завдяки наступним аспектам: 

- Узгодженість цілей: цілі системи продажів повинні бути узгоджені з 
загальною стратегією підприємства. Наприклад, якщо стратегічна мета 
підприємства полягає в розширенні ринків збуту, то цілі системи продажів 
можуть включати розробку нових каналів дистрибуції та збільшення обсягів 
продажів на існуючих ринках. 
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- Спільна комунікація: забезпечення відповідності між цілями продажів 
та загальною бізнес-концепцією сприяє ефективній комунікації між різними 
відділами та напрямами діяльності підприємства. Це дозволяє уникнути 
конфліктів і забезпечити спільну спрямованість усіх структурних підрозділів 
на досягнення стратегічних цілей. 

- Синергія дій: відповідність системи продажів бізнес-концепції 
підприємства дозволяє забезпечити синергію дій між різними відділами та 
напрямами діяльності. Взаємодія між ними стає більш координаційною та 
ефективною, що дозволяє досягати більш високих результатів у вирішенні 
завдань та досягненні стратегічних цілей. 

- Моніторинг та контроль: забезпечення відповідності системи 
продажів стратегічній бізнес-концепції дозволяє здійснювати ефективний 
моніторинг та контроль за виконанням поставлених завдань. Це дозволяє 
вчасно виявляти відхилення від стратегії та приймати відповідні корективні 
заходи. 

Отже, забезпечення відповідності цілей та завдань системи продажів 
бізнес-концепції агропідприємства допомагає створити єдину спрямованість 
для всього підприємства та забезпечити ефективне досягнення стратегічних 
цілей. 

Висновки. Отже, роблячи умовні висновки  по напрямку тематики 
нашого дослідження зробимо умовні висновки. Збутова політика є однією у 
своєму напрямку позицією, яка здатна відобразити у своєму змісті всю 
квінтесенцію діяльності будь-якого підприємства. Маючи у своєму арсеналі 
потужну виробничу, технологічну, інформаційну, комунікативну базу 
підприємству слід працювати в окремому напрямку над збутовою політикою 
підприємства. Саме цей напрямок даватиме можливість отримати бажаний 
прибуток та залишатися конкурентоспроможним на ринку товарів та послуг. 
Пригадаймо ще й той аспект, що завдяки збутовій діяльності підприємства 
здійснюється процес задоволення споживчих потреб населення. Підприємства 
аграрної сфери України не дивлячись на зовнішні та внутрішні перешкоди 
діяльності продовжують на сьогодні вести збутову політику власних 
підприємств у позитивному напрямку. Тенденція сучасних ділових поглядів 
аграріїв за нашими спостереженнями має саме таку стратегію діяльності, на 
якій ми акцентували увагу вище. 

Нижче наведені деякі рекомендації, які можуть допомогти українським 
аграріям покращити їхню збутову діяльність: 

1. Розробка стратегії збуту: приділіть час на розробку конкретної 
стратегії збуту, яка відповідає потребам вашої цільової аудиторії та 
конкурентному середовищу. 

2. Вивчення ринку та конкурентів: аналізуйте ринок, визначайте 
потенційних конкурентів та розробляйте унікальні пропозиції, які дозволять 
вашому продукту виділятися серед інших. 
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3. Встановлення конкурентоспроможних цін: проведіть дослідження 
ціноутворення та забезпечте, щоб ваші ціни були конкурентоспроможними, 
але при цьому забезпечували достатній рівень прибутковості. 

4. Розвиток маркетингових комунікацій: інвестуйте у маркетингові 
комунікації, такі як реклама, PR, соціальні медіа та інші канали зв'язку з 
клієнтами, для привертання уваги до вашого бренду та продукції. 

5. Покращення обслуговування клієнтів: забезпечте високий рівень 
обслуговування клієнтів, відповідаючи на їхні запити та пропозиції, та швидко 
вирішуючи будь-які проблеми, які виникають. 

6. Навчання та розвиток персоналу: інвестуйте у навчання та 
розвиток свого персоналу, забезпечуючи їм необхідні навички для успішного 
здійснення збутової діяльності. 

7. Постійний моніторинг та аналіз: постійно відслідковуйте 
результати вашої збутової діяльності та аналізуйте їх, щоб вчасно вносити 
корективи і покращувати стратегії. 

Інтеграція цих практик у побутову діяльність аграрних підприємств 
допоможе покращити їхню конкурентоспроможність та забезпечить стійкий 
розвиток на ринку. 
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