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СТРАТЕГІЧНА РОЛЬ СИСТЕМИ КАНАЛІВ  
РОЗПОДІЛУ ПРОДУКЦІЇ У ЗАБЕЗПЕЧЕННІ 

КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНОСТІ  
АГРАРНИХ ПІДПРИЄМСТВ УКРАЇНИ

THE STRATEGIC ROLE OF THE SYSTEM  
OF PRODUCT DISTRIBUTION CHANNELS  
IN ENSURING THE COMPETITIVENESS OF  
AGRICULTURAL ENTERPRISES IN UKRAINE

Анотація. Вступ. Ключовим викликом для аграрних товаровиробників з початком повномасштабного вторгнення 
Російської Федерації до України, крім втрати виробничих потужностей, стали проблеми пов’язані із збутом продукції 
на прийнятних умовах, що негативно позначилося на їх поточній ефективності та конкурентоспроможності. Адаптація 
до нових умов функціонування передбачає перегляд та корегування підходів на основі яких відбувається формування і 
розвиток каналів розподілу.

Мета. Обґрунтування стратегічного значення ефективної системи каналів розподілу продукції рослинництва аграр-
ного підприємства для забезпечення його конкурентоспроможності в умовах, що сформувалися під впливом російської 
агресії, а також пошук напрямів вдосконалення її побудови та функціонування.

Матеріали і методи. Інформаційною базою наукового пошуку стали напрацювання вітчизняних науковців з піднятої 
проблеми; експертні оцінки; матеріали Державної служби статистики України; аналітичні відомості розміщені на ресурсах 
в мережі Інтернет стосовно діяльності суб’єктів аграрного ринку та ін.

Реалізація визначеної у дослідженні мети відбувалася із використанням наступних методів: наукової абстракції, 
теоретичного узагальнення, індуктивного, дедуктивного, економічного аналізу та порівняння, формалізації, експертних 
оцінок, монографічного, абстрактно-логічного.

Результати. Наявність ефективної системи каналів розподілу продукції в аграрного товаровиробника є ключовим 
інструментом трансформації його виробничого потенціалу в фінансові результати та забезпечення його конкуренто-
спроможності. Якісна збутова стратегія сприяє не лише формуванню справедливих цінових пропозицій, а й забезпечує 
стабільні довгострокові партнерства, що особливо важливо в умовах війни та економічної нестабільності.

До повномасштабного вторгнення українські аграрії мали сформовану систему збуту, що орієнтувалася на внутрішні 
і зовнішні ринки та враховувала специфіку кожного суб’єкта. Однак війна спричинила деструкцію логістичних маршрутів, 
падіння цін та інші наслідки, що найбільше вдарило по дрібних і середніх підприємствах. Частина з них була змушена 
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переорієнтуватися, змінюючи як підходи до реалізації, структуру товарного портфелю так і партнерські стратегії. У цьому 
контексті стратегічне планування системи каналів розподілу набуває критичного значення для адаптації до нових умов. 
Воно повинно бути комплексним, системним та ресурсозабезпеченим. Важливою умовою ефективного управління збутом є 
інтеграція виробничої та маркетингової функцій, що забезпечує синергію між інноваціями та попитом. Незалежно від масш-
табів, виробники мають активізувати участь у кооперативних об’єднаннях та галузевих асоціаціях. У підсумку, стратегічно 
вибудована система збуту стає важливим фактором не лише стійкості підприємства, а й національної продовольчої безпеки.

Перспективи. Подальші дослідження передбачають обґрунтування теоретичних і практичних аспектів формування та 
розвитку системи розподілу продукції аграрних товаровиробників в контексті забезпечення їх конкурентоспроможності.

Ключові слова: аграрні товаровиробники, канали розподілу, продукція рослинництва, умови функціонування, стра-
тегічне планування, кооперація.

Summary. Introduction. The key challenge for agricultural producers since the beginning of the full-scale invasion of Ukraine 
by the Russian Federation, in addition to the loss of production capacity, has been the problem of selling products on acceptable 
terms, which has negatively affected their current efficiency and competitiveness. Adapting to the new operating environment 
requires reviewing and adjusting the approaches used to form and develop distribution channels.

Objective. The article substantiates the strategic importance of an efficient system of distribution channels for crop produc-
tion of an agricultural enterprise to ensure its competitiveness in the conditions formed under the influence of Russian aggres-
sion, as well as the search for ways to improve its construction and functioning.

Materials and methods. The information base for the scientific research was the work of domestic scholars on the issue; 
expert assessments; materials of the State Statistics Service of Ukraine; analytical information posted on the Internet about the 
activities of agricultural market participants, etc.

The purpose of the study was achieved by using the following methods: scientific abstraction, theoretical generalisation, 
inductive, deductive, economic analysis and comparison, formalisation, expert opinions, monographic, abstract and logical.

Results. An effective system of distribution channels is a key tool for transforming an agricultural producer’s production 
potential into financial results and ensuring its competitiveness. A high-quality sales strategy not only helps to create fair price 
offers, but also ensures stable long-term partnerships, which is especially important in times of war and economic instability.

Prior to the full-scale invasion, Ukrainian farmers had an established sales system that focused on domestic and foreign 
markets and took into account the specifics of each entity. However, the war led to the destruction of logistics routes, falling 
prices and other consequences, which hit small and medium-sized enterprises hardest. Some of them were forced to reorient 
themselves, changing their sales approaches, product portfolio structure and partnership strategies. In this context, strate-
gic planning of the distribution channel system becomes critical for adapting to new conditions. It should be comprehensive, 
systematic and well resourced. An important prerequisite for effective sales management is the integration of production and 
marketing functions, which ensures synergy between innovation and demand. Regardless of their size, producers should inten-
sify their participation in cooperative unions and industry associations. As a result, a strategically built distribution system is 
becoming an important factor not only for the sustainability of the enterprise, but also for national food security.

Prospects. Further research involves substantiating the theoretical and practical aspects of the formation and development 
of the distribution system of agricultural producers in the context of ensuring their competitiveness.

Key words: agricultural producers, distribution channels, crop production, operating conditions, strategic planning, cooperation.

Постановка проблеми. Аграрний сектор понад 
десять останніх років вважається локомоти-

вом національної економіки України, забезпечую-
чи навіть в умовах повномасштабної війни значну 
частку ВВП та більше 50% валютних надходжень 
від експортної діяльності. Враховуючи, що остання 
стосовно продовольчих ресурсів, носить переваж-
но сировинний характер саме сільськогосподарські 
підприємства та ОСГ є базисом її реалізації. Для 
збереження позицій галузі як в середині країни так 
і на міжнародних продовольчих ринках важливим 
аспектом є постійний пошук можливостей забезпе-
чення ефективного розвитку зазначених суб’єктів 
господарювання. В цьому контексті комплексний 
розвиток та ефективна оптимізація усіх внутріш-
ньогосподарських та інфраструктурних процесів, що 
відбуваються в аграрному секторі економіки Укра-
їни, є критично важливими для підвищення його 

конкурентоспроможності, стійкості та адаптивності 
в умовах глобалізованої економіки.

Система розподілу продукції підприємства за-
ймає провідне місце серед чинників, що впливають 
на фінансову результативність аграрного виробни-
цтва, оскільки є центральною ланкою логістичного 
ланцюга між виробником і кінцевим споживачем. Її 
функціонування забезпечує безперервність еконо-
мічного обігу, визначає вибір каналів збуту, впливає 
на структуру витрат, обсяги прибутку, швидкість обо-
роту капіталу, рівень цінової доступності продукції 
та ефективність реалізації маркетингових рішень. 
З початком російської агресії саме на цей компонент 
у функціонуванні товаровиробників припало най-
більше проблем, що сталося через невідповідність 
його побудови реаліям ведення бізнесу в умовах 
утрудненої експортної логістики, кадрового дефі-
циту, змін у запитах покупців та інших викликів.
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Аналіз останніх досліджень і публікацій. 
Дослідження публікаційної активності українських 
вчених-економістів свідчать про наявність значно-
го інтересу з їх боку до проблематики формування 
і забезпечення конкурентоспроможності аграрних 
підприємств в сучасних умовах, значний вплив на 
які здійснює російська агресія проти України. Так, 
Волкова Т. В. та ін. [1] вивчали специфічні умови та 
виклики, що постали перед сільськогосподарськими 
товаровиробниками в умовах війни, а також вплив 
якості продукції на їх ринкове становище; колек-
тив науковців під керівництвом Ігнатенка М. М. [2] 
акцентував увагу, в контексті піднятої проблеми, 
на масштабі бізнесу, кадровому забезпеченні, ло-
каційному розміщенні виробничих потужностей, 
маркетингових аспектах; Токар К. С. [3] дійшла вис-
новку, що ключовим чинником підвищення конку-
рентоспроможності агробізнесу є його інтенсивна 
модернізація; важливість маркетингової складової 
в умовах невизначеності, а саме в контексті іден-
тифікації та реагування на зміни в конкурентному 
середовищі, обґрунтовано Багоркою М. О. та Кузо-
венко В. В. [4]; Хаєцька О. П. [5] вивчала в якості 
інструменту забезпечення ефективного розвитку 
аграрних формувань їх підтримку з боку держави 
через дотації і субсидії; Цебро Я. І. [6], погоджуючись 
із попереднім дослідником, звернув увагу на важли-
вість міжнародної допомоги, наявність ефективної 
маркетингової стратегії, вирішення логістичних 
проблем та забезпечення інвестицій у інновації; 
необхідність постійного моніторингу і визначення 
глибини проблем конкурентоспроможності товаро-
виробників із використанням методів SWOT-аналізу 
обґрунтовано та реалізовано у науковому доробку 
ряду вчених [7,8]; Жалдак Г. П. і Мамаджанов А. Р. 
[9] вважають необхідним звернути увагу на розви-
ток соціально-відповідальних дій бізнесу; одержа-
ні результати в процесі наукового пошуку інших 
дослідників представляють не меншу цінність для 
вирішення піднятої проблеми.

Однак, не дивлячись на багатогранність підходів 
до напрямів забезпечення конкурентоспроможності 
підприємств аграрного бізнесу в умовах війни та 
повоєнний період, запропонованих вченими слід 
відмітити певні аспекти, що потребують додаткових 
досліджень. В першу чергу мова йде про вирішення 
проблем у збутовому сегменті функціонування това-
ровиробників, тобто формуванні ефективних каналів 
розподілу продукції із врахуванням реальних умов 
зовнішнього макро- і мікросередовища та внутрішніх 
можливостей підприємств.

Метою статті є обґрунтування стратегічного 
значення ефективної системи каналів розподілу 
продукції рослинництва аграрного підприємства 
для забезпечення його конкурентоспроможності 
в умовах, що сформувалися під впливом російської 
агресії, а також пошук напрямів вдосконалення її 
побудови та функціонування.

Матеріали і методи. Інформаційною базою на-
укового пошуку стали напрацювання вітчизняних 
науковців з піднятої проблеми; експертні оцінки; 
матеріали Державної служби статистики України; 
аналітичні відомості розміщені на ресурсах в мере-
жі Інтернет стосовно діяльності суб’єктів аграрного 
ринку та ін.

Теоретико-методичною основою дослідження є 
напрацювання науковців і практиків стосовно забез-
печення конкурентоспроможності аграрних товаро-
виробників у турбулентних умовах ведення бізнесу 
спричинених війною з Російською Федерацією. Ре-
алізація визначеної у дослідженні мети відбувала-
ся із використанням наступних методів: наукової 
абстракції/теоретичного узагальнення (визначення 
сутності понять та дефініцій пов’язаних із піднятою 
проблематикою); індуктивного, дедуктивного (збір, 
систематизація та обробка інформації, уточнення 
окремих понять); економічного аналізу та порівнян-
ня (обробка статистичних даних і обґрунтування 
висновків); формалізації (інтерпретація отриманих 
результатів в процесі дослідження); експертних оці-
нок/монографічного (дослідження ведення окремих 
практик); абстрактно-логічного (теоретичні узагаль-
нення, формування висновків).

Виклад основного матеріалу. Ефективність 
системи каналів розподілу продукції аграрного това-
ровиробника є визначальним чинником, що дозволяє 
трансформувати його технологічні зусилля в фінан-
сові результати. Слід також відзначити її важливість 
і з точки зору забезпечення конкурентоспромож-
ності господарюючих суб’єктів, мова про економіч-
ний аспект, що напряму проявляється через рівень 
реалізаційних цін, а побічно — формування тісних 
і довгострокових контактів з покупцями і клієнтами, 
які базуються на довірі, врахуванні інтересів один 
одного та взаємоповазі. Саме в періоди криз прояв-
ляються зазначені відносини, що допомагають діло-
вим партнерам залишатися «на плаву» та присто-
суватися до нових реалій. Підтвердженням даного 
твердження є моніторинг ситуації стосовно суб’єктів 
аграрного бізнесу, в яку вони потрапили з початком 
повномасштабної війни Російської Федерації проти 
України та подальшого розвитку подій. В даному 
контексті мова йде як про дрібних так і великих за 
масштабом діяльності товаровиробників.

Протягом двох перших десятиліть 21 століття 
в Україні сформувалася система виробництва сіль-
ськогосподарської продукції та її розподілу, що забез-
печувала прибутковість господарської діяльності ле-
вової частки товаровиробників та визначила їх місце 
в структурі аграрного бізнесу. Сприятливі природні 
та кліматичні умови ведення господарської діяль-
ності, досить місткий внутрішній ринок, доступ на 
міжнародні продовольчі ринки, в першу чергу сто-
совно зернових і олійних культур (табл. 1), а також 
розвинута система каналів розподілу з відповідними 
інституціями стали тим базисом, що вивів сільське 
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господарство України на провідні позиції в її націо-
нальній економіці. Істотним недоліком ситуації, що 
склалася можна вважати реалізацію експортного 
потенціалу галузі переважно за рахунок сировинної 
складової. З точки зору конкурентоспроможності 
стабільні умови функціонування аграрного ринку, 
як стосовно внутрішніх так і зовнішніх операцій, 
дозволили практично кожному товаровиробнику за-
йняти чітко окреслену нішу, в межах якої, за інших 
рівних умов, він одержував досить високий дохід, 
що в окремі роки міг бути значно вищим ніж 50% 
рентабельності. Таким чином, боротьба між ними 
в основному відбувалася за контроль над земельни-
ми ресурсами, як базисом аграрного виробництва.

В класичному розумінні стосовно аграрного біз-
несу виділяють такі типові канали розподілу про-
дукції [14,15], як прямі (збут переробним підприєм-
ствам, в рахунок плати за оренду паїв, населенню 
(фірмова торгівля)) та опосередковані (трейдерам, 
заготівельним структурам, підприємцям). В прак-
тичній діяльності окремо взятий товаровиробник, 
дотримуючись обраної стратегії збуту, міг використо-
вувати обидва підходи. При цьому обраний варіант 
реалізації продукції повинен був забезпечити не 
лише прийнятний рівень ціни, а й гарантувати мож-
ливість повторних комерційних операцій, тобто мова 
йде про стабільність та прогнозованість співпраці 
з діючими контрагентами за різних умов зовніш-
нього мікросередовища. Ключовими параметрами 
формування системи розподілу продукції аграрного 
виробника виступали наступні:

1. Локація в якій розташовано виробництво про-
дукції. Віддаленість від великих населених пунктів 
і переробних підприємств визначає спеціалізацію 
аграріїв, а також орієнтацію на конкретного покупця. 
Особливо це стосується товарного портфелю овочевих 
та плодово-ягідних господарств (мова про продукцію 
з обмеженим терміном зберігання), що орієнтуються 
на прямі продажі міському населенню або профіль-
ному заводу. Крім того, даний критерій характеризує 
рівень логістичних витрат, що суттєво впливає на 
прибутковість операцій із реалізації продукції;

2. Політика підприємства в сфері збуту. Вибір 
каналу збуту значною мірою визначається терміна-
ми реалізації продукції та орієнтацією на конкрет-
ний сегмент покупців. Зазвичай невеликі виробники 
намагаються продавати продукцію безпосередньо 
«з поля», оскільки не мають власних сховищ і праг-
нуть отримати швидкий прибуток. Основними по-
купцями в такому випадку виступають або великі 
аграрні підприємства, розташовані поблизу, або 
дрібні торговці. Крім того, господарства населення 
та малі фермери часто надають перевагу продажу 
за готівку, що, наприклад, дає можливість занижу-
вати реальні доходи, а отже зменшувати податкове 
навантаження або ж з інших причин. Великі агро-
виробники також можуть реалізувати частину про-
дукції безпосередньо «з поля», але здебільшого це 
зумовлено необхідністю погашення кредитів, що 
бралися під майбутній врожай для придбанням сіль-
ськогосподарської техніки, насіння, ЗЗР, добрив та 
ін. Ще одним варіантом таких дій виступає фор-
мування ресурсного забезпечення під наступний 
виробничий цикл. Важливим чинником при виборі 
каналу реалізації є також орієнтація підприємства 
на певну категорію бізнес-партнерів (переробні під-
приємства, роздрібні мережі, трейдери), що часто 
залежить від попереднього досвіду взаємодії, налаго-
джених ділових стосунків та репутації контрагента. 
Досить часто зустрічається ситуація коли аграрії 
вирощують окремі види продукції під замовлення із 
наперед обговореними умовами поставки. В даному 
випадку мова йде про нішеві культури (наприклад 
круп’яні), овочі, плоди та ягоди.

3. Рівень спеціалізації виробника. Незалежно від 
розміру земельного банку, на якому ведеться госпо-
дарська діяльність, можна виділити багатогалузеві 
підприємства (широкий спектр позицій, що різнять-
ся за технологічними параметрами і потенційними 
покупцями) та ті, що працюють з однією або декіль-
кома спорідненими культурами. Для перших ха-
рактерним є налагодження співпраці із широким 
колом спеціалізованих контрагентів, що передбачає 
формування різновекторної системи розподілу із 

Таблиця 1
Експорт продукції рослинництва аграрного сектору України, млн. т

Продукція 2020/
2021 МР

2021/
2022 МР

2022/
2023 МР

2023/
2024 МР

2024/
2025 МР

Середня питома вага 
експорту у обсягах ви-

робництва за останні три 
періоди, %

Пшениця 16,413 18,741 16,894 18,402 15,723 75
Ячмінь 4,210 5,752 2,712 2,491 2,318 45

Кукурудза 22,596 23,535 29,228 29,389 21,963 90
Олія соняшникова 5,277 4,494 5,647 6,248 2,857 90

Соя 1,468 1,396 3,109 3,257 3,812 50
Ріпак 2,397 2,713 3,605 3,902 3,140 80

Джерело: узагальнено авторами на основі даних джерел [10–13]
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використанням як прямих продажі так і залученням 
посередників. Натомість другі — обмежуються міні-
мальною кількістю вузькоспеціалізованих контактів 
(один-два).

4. Обсяги виробництва конкретного виду про-
дукції і її якісні параметри. Наявність достатньо 
великих партій продукції дозволяє скоротити това-
ровиробникам кількість рівні каналу розподілу і тим 
самим одержати кращі цінові пропозиції. Це також 
вигідно і зернотрейдерам загальнонаціонального 
рівня та крупним переробним компаніям, оскільки 
вони економлять на логістичних витратах, послугах 
агентів, що представляють їх інтереси в регіонах. 
Натомість малі агровиробники змушені співпрацю-
вати з регіональними комерційними посередника-
ми. Це негативно впливає на їхню прибутковість, 
оскільки вартість експортно орієнтованих культур 
формується відповідно до світової ринкової кон’юнк-
тури, а присутність додаткової ланки в ланцюгу збу-
ту означає зменшення доходу виробника на користь 
посередника. Окрім цього, існує точка зору, що саме 
концентрація виробництва дозволяє забезпечити 
належну якість продукції та знизити її собівартість.

5. Вид продукції та категорії споживачів. Тра-
диційно склалося, що всю продукцію рослинництва 
українських аграріїв можна умовно поділити на екс-
портоорієнтовану та призначену для внутрішнього 
ринку. Основними контрагентами (табл. 2) стосов-
но реалізації кукурудзи на зерно, пшениці, ячме-
ню, ріпаку та частково сої виступають, передусім, 
зернотрейдингові компанії, тоді як профільні пе-
реробні підприємства відіграють вагому роль коли 
мова йде про круп’яні культури, насіння соняшни-
ку та цукрові буряки. Традиційно також продукція 
зернових культур виступає в ролі еквіваленту при 
розрахунках товаровиробників з орендодавцями за 
користування земельними паями, проте спостеріга-
ється чітка переорієнтація останніх на грошові ви-
плати. Щодо овочів, а також плодово-ягідної групи, 
то споживчий інтерес до них виявляють як суб’єкти 
харчової промисловості, так і торговельні мережі 

та кінцеві споживачі (населення), що свідчить про 
багатоканальну структуру попиту на цю продукцію.

6. досвід співпраці із діловими партнерами та 
рівень особистих відносин між особами, які при-
ймають рішення про заключення договорів купівлі-
продажу. Особливо важливим даний критерій є для 
менеджменту дрібних та середніх товаровиробників, 
який представлено власниками бізнесу.

Побудована з врахуванням вище перерахованих 
чинників система каналів розподілу продукції окре-
мо взятих аграрних товаровиробників трансформу-
валася за перших 20 років 21 століття в ефективну 
загальнонаціональну структуру, що забезпечувала 
до початку 2022 року прибуткове ведення агробізне-
су всіх зацікавлених сторін та зводила до мінімуму 
рівень конкуренції між однотипними господарства-
ми за покупця. Звичайно вона мала певні недоліки, 
такі як недосконалість логістичних ланцюгів, відсут-
ність достатньої інформації про кон’юнктуру про-
фільних ринків, труднощі з виходом на вторинний 
ринок продукції, висока частка тіньового обігу. Саме 
на усунення цих «вузьких» місць і було спрямовано 
зусилля всіх зацікавлених сторін.

Розпочаті Російською Федерацією в лютому 2022 
року воєнні дії спричинили кризові явища, що мали 
негативний вплив на всі галузі національної еко-
номіки [8]. Проте, в перші місяці вторгнення одна 
з найбільш складних ситуацій склалася в аграрному 
секторі, коли через блокування доступу до світових 
продовольчих ринків в середині країни різко обва-
лилися ціни на експортоорієнтовані види продукції 
(в першу чергу кукурудзу на зерно і озиму пшени-
цю), а значне здорощання логістики, під впливом 
втрати традиційних маршрутів, зробило ситуацію 
ще катастрофічнішою. Так, за лютий-червень 2022 
року спад становив 45%, при умові, що на глобаль-
ному рівні спостерігався ріст у 15% [16]. В подаль-
шому ситуація дещо стабілізувалася, проте рівень 
закупівельних цін, в країні де пропозиція збіжжя 
переважає внутрішній попит в рази, так і залишився 
досить низькими.

Таблиця 2
Структура каналів розподілу продукції рослинництва аграрних  

товаровиробників України, %

Продукція

Канали розподілу

переробним 
підприємствам

населенню, 
в т. ч. у рахунок 

оплати праці
орендна плата 

за паї на ринку комерційним 
організаціям

Зернові 10,3 0,1 2,1 0,3 87,2
Соняшник 36,3 0,0 0,1 0,1 63,5

Соя 28,3 0,0 0,0 0,1 71,6
Ріпак 12,1 0,0 0,0 0,0 87,9

Цукрові буряки 100 0,0 0,0 0,0 0,0
Овочі 34,7 1,1 0,0 4,5 59,7

Джерело: складено авторами за результатами опитування товаровиробників та моніторингу джерел в мережі Інтернет
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За такого розвитку подій, в першу чергу, постраж-
дала переважна більшість дрібних і середніх підпри-
ємств, що акцентували увагу лише на експортоорієн-
тованих видах продукції, оскільки ціни знаходилися 
на рівні собівартості або навіть нижче неї. Наслідком, 
згідно даних Світового банку [8], стало призупинен-
ня господарської діяльності на подальший робочий 
період понад 18% підприємств даних категорій до 
моменту часткової стабілізації середовища їх функ-
ціонування. Ситуацію для них також ускладнювала 
відсутність власних потужностей для зберігання, що 
могли б дозволити їм дочекатися більш прийнятних 
умов реалізації та зберегти необхідні якісні пара-
метри продукції. Мінімізувати свої витрати, а отже 
залишитися більш конкурентоспроможними, вдало-
ся лише тим господарствам, що за попередні роки 
змогли налагодити довготривалі, диверсифіковані, 
конструктивні ділові відносини із трейдерами та 
переробними підприємствами. Останнє дозволило 
товаровиробникам, хоча б частково, оперативно пе-
реорієнтуватися із зовнішнього на внутрішній ринок.

Наступною проблемою стало руйнування про-
міжних ланок в загальнонаціональній системі роз-
поділу продукції, а саме припинення господарської 
діяльності рядом дрібних посередницьких структур/
підприємців, що займали проміжну позицію між 
дрібним виробництвом та трейдерами загальнона-
ціонального масштабу / підприємствами харчової 
промисловості. Причин могло бути декілька, а саме 

міграція працівників/власників за кордон, мобілі-
зація до лав ЗСУ, не бажання працювати в збиток 
та інші.

Складнощі із збутом традиційних видів продукції 
змусили аграрних товаровиробників переглянути 
свою господарську стратегію та внести відповідні ко-
рективи в товарну політику, орієнтуючись на наявні 
та потенційно доступні канали розподілу. Наслідком 
для середнього бізнесу стала подальша диверсифі-
кація напрямів діяльності з частковою переорієн-
тацією на внутрішнього споживача. Серед дрібних 
господарств досить часто спостерігалася повна змі-
на виробничого напряму. Даний висновок частко-
во підтверджують зміни в структурі посівних площ 
(табл. 3) як сільськогосподарських підприємств так 
і господарств населення. Крім того, свої корективи 
вносять військові дії і кліматичні зміни, що мають 
місце на території країни, змінюючи традиційні ло-
кації вирощування окремих культур. В даному кон-
тексті слід відмітити релокацію виробництва овочів 
відкритого ґрунту з території Херсонської та Запо-
різької областей в центральні та західні регіони. Про-
те, різкі зміни в обсягах та структурі виробництва 
конкретних видів продукції в регіонах, призводять до 
зростання попиту на відповідні потужності пов’язані 
із зберіганням, що і так є досить дефіцитними.

Забезпечення конкурентоспроможності укра-
їнських аграріїв, що функціонують в складних 
умовах для яких характерним є високий ступінь 

Таблиця 3
Структура посівних площ сільськогосподарських культур в Україні, %

Культури 2021 р. 2024 р.
Культури зернові та зернобобові 56,0 47,8
в т. ч. пшениця 25,0 21,1

кукурудза 19,2 17,4
ячмінь 8,7 6,1
жито 0,6 0,3
овес 0,6 0,7
гречка 0,3 0,4
сорго 0,2 0,1
просо 0,3 0,4
горох 0,9 0,9

Культури технічні 32,0 39,8
в т. ч. соя 4,5 11,4

ріпак озимий та кольза (ріпак ярий) 3,5 5,4
соняшник 22,9 21,3
буряк цукровий фабричний 0,8 1,1

Коренеплоди та бульбоплоди, культури овочеві та баштанні продовольчі 6,3 7,1
в т. ч. картопля 4,5 5,2

культури овочеві відкритого ґрунту 1,6 1,7
культури баштанні продовольчі 0,2 0,2

Культури кормові 5,4 5,2
Культури сільськогосподарські, всього 100,0 100,0

Джерело: розраховано авторами на основі даних джерела [17]
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невизначеності, практично неможливо без страте-
гічного підходу до планування системи розподілу 
виробленої ними продукції. Цей процес має відбу-
ватися із дотриманням ряду ключових принципів, 
зокрема: комплексного підходу, системності, забезпе-
чення необхідними ресурсами, наявності альтерна-
тивних рішень, узгодженості та послідовності управ-
лінських дій. Створення життєздатної логістичної 
системи, що базується на стратегічних рішеннях, 
дозволить господарюючим суб’єктам віднайти опти-
мальні варіанти руху товарних потоків, підвищити 
рентабельність бізнесу, мінімізувати транзакційні 
витрати. Враховуючи сезонні чинники в діяльності 
підприємств аграрної сфери, нестабільність ринко-
вої кон’юнктури, наростаючий рівень конкуренції 
реалізація дій спрямованих на планування системи 
збуту буде виступати не лише інструментом адап-
тації, а й дозволить сформувати успішну стратегію 
господарювання. Також, ми поділяємо позицію Ре-
венко О. В. та інших дослідників [18], згідно з якою 
забезпечення конкурентоспроможності підприєм-
ства у сучасних умовах потребує тісної інтеграції 
виробничого та маркетингового блоків, адже саме 
їх узгоджене функціонування створює передумови 
для стабільного та результативного ведення госпо-
дарської діяльності як у період воєнних викликів, 
так і на етапі післявоєнного відновлення.

Однією з головних проблем аграрного вироб-
ництва в сфері збуту є відсутність у більшості під-
приємств можливості сформувати партії товару, що 
дозволили б їм стати учасниками вторинного ринку 
(біржова торгівля), в першу чергу стосовно експор-
тоорієнтованих культур, а також претендувати на 
кращі цінові пропозиції. Виходом в цій ситуації мог-
ла б стати участь товаровиробників у кооперативних 
структурах стосовно тих видів продукції, відносно 
яких є така потреба. Актуальність такого кроку 
присутня, як для дрібного бізнесу так і великото-
варних підприємств відносно товарних позицій, що 
вважаються не ключовими для них. Проте, високий 
ступінь недовіри (з різних причин) менеджменту 
господарств до подібних ініціатив, незважаючи на 
позитивний іноземний досвід, стримує розвиток об-
слуговуючої кооперації в аграрній сфері. На наше 
переконання, в даному питанні державні інституції 
повинні виступити каталізаторами розвитку коопе-
рації, через реалізацію відповідних організаційних 
аспектів та формування системи мотиваційних ін-
струментів для потенційних учасників.

Позитивно на реалізацію збутового потенціалу 
господарства впливає його участь у галузевих асо-
ціаціях [19], що забезпечують своїм членам не лише 
юридичну підтримку, а й надають актуальну інфор-
мацію щодо ринкової кон’юнктури, впровадження 
інновацій, можливостей підвищення кваліфікації 
персоналу тощо.

Висновки та перспективи подальших до-
сліджень. Наявність у аграрного підприємства 
ефективної системи каналів розподілу продукції є 
ключовим елементом трансформації його виробни-
чого потенціалу у фінансові результати та важливим 
чинником забезпечення конкурентоспроможності. 
Реалізація якісної стратегічної побудови збутової по-
літики зумовлює не лише прийнятний рівень реалі-
заційних цін, але й забезпечує формування стабіль-
них, довготривалих відносин із бізнес-партнерами, 
що набуває особливої цінності в умовах воєнної не-
стабільності та періодів економічної турбулентності.

Сформована в Україні протягом довоєнного пе-
ріоду загальнонаціональна система розподілу про-
дукції, що орієнтувалася на запити внутрішніх та 
зовнішніх покупців, сприяла формуванню індиві-
дуальних збутових траєкторій товаровиробників ви-
ходячи із їх стратегії, масштабу бізнесу, виробничої 
спеціалізації та інших чинників. Проте російська 
агресія призвела до деструкції сталих механіз-
мів збуту через блокування експортної логістики, 
стрімке падіння цін, часткову втрату виробничих 
потужностей і т. д. За такого розвитку подій най-
більш вразливими виявилися дрібні та середні ви-
робники, орієнтовані на сировинну модель експорту. 
Частина з них змушена була переорієнтувати свій 
бізнес, а отже переглянути підходи стосовно збуту 
продукції, як в контексті залучення нових ділових 
партнерів, так і політики.

Стратегічне планування системи розподілу про-
дукції виступає необхідною умовою ефективної адап-
тації аграрного підприємства до сучасних викликів 
і забезпечення його економічної стабільності у довго-
строковій перспективі. Воно повинне спиратися на 
принципи комплексності, ресурсної забезпеченості, 
системності, альтернативності та послідовності дій. 
Інтеграція виробничої та маркетингової функцій — 
важлива передумова стійкого розвитку, що формує 
єдину логіку управління збутом і сприяє форму-
ванню синергії між технологічними інноваціями 
та запитами ринку. Важливим аспектом розвитку 
збутової діяльності товаровиробників, не залежно 
від масштабів їх бізнесу, є активна участь у коопера-
тивному галузевому русі та профільних асоціаціях.

Отже, в умовах війни та глобальних трансформа-
цій аграрного ринку, стратегічно орієнтоване форму-
вання каналів розподілу продукції виступає не лише 
інструментом збереження економічної життєздатно-
сті аграрних підприємств, а й чинником забезпечен-
ня на належному рівні національної продовольчої 
безпеки та економічної стабільності країни загалом.

Подальші дослідження передбачають обґрунту-
вання теоретичних і практичних аспектів формуван-
ня та розвитку системи розподілу продукції аграр-
них товаровиробників в контексті забезпечення їх 
конкурентоспроможності.
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