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Стаття присвячена обґрунтуванню організаційно-економічних передумов формування та розвитку маркетин-
гово-збутових систем на ринку агропродовольчої продукції. На основі зівставлення та критичного аналізу позицій 
дослідників визначено базові принципи побудови та функціонування маркетингово-збутових систем аграрних підп-
риємств. Доповнено методичні аспекти класифікації закономірностей формування та функціонування систем роз-
поділу продукції аграрних підприємств. Доведено, що основу підвищення ефективності виробничо-комерційної дія-
льності аграрних підприємств становить формування диференційованого прямого збуту товарів. Встановлено, що 
дотримання принципів результативності, диференційованості та адаптивності під час побудови маркетингово-
збутових систем підприємства на ринку має ґрунтуватися на застосуванні сучасних маркетингових технологій 
суб’єктами вказаного ринку. Розглянуті принципи дозволятимуть підприємству створювати дієздатні гнучкі сис-
теми управління маркетингом та збутом, функціонування яких не допускатиме погіршення фінансово-економічного 
стану підприємства при змінах у зовнішньому середовищі. 

Ключові слова: маркетингово-збутові системи, ринковий розподіл, диференційованість каналів розподілу, ре-
зультативність, системи розподілу, аграрні підприємства.  

Рис.: 2. Бібл.: 14. 
Статья посвящена обоснованию организационно-экономических предпосылок формирования и развития мар-

кетингово-сбытовых систем на рынке агропродовольственной продукции. На основе сопоставления и критического 
анализа позиций исследователей определены базовые принципы построения и функционирования маркетингово-
сбытовых систем аграрных предприятий. Дополнены методические аспекты классификации закономерностей фо-
рмирования и функционирования систем распределения продукции аграрных предприятий. Доказано, что основой 
повышения эффективности производственно-коммерческой деятельности аграрных предприятий является форми-
рование дифференцированного прямого сбыта товаров. Установлено, что соблюдение принципов результативнос-
ти, дифференцированности и адаптивности при построении маркетингово-сбытовых систем предприятия на 
рынке должно основываться на применении современных маркетинговых технологий субъектами указанного рын-
ка. Рассмотренные принципы позволят предприятию создавать дееспособные гибкие системы управления марке-
тингом и сбытом, функционирование которых не будет допускать ухудшения финансово-экономического состоя-
ния предприятия при изменениях во внешней среде. 

Ключевые слова: маркетингово-сбытовые системы, рыночное распределение, дифференцированность каналов 
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Рис.: 2. Библ.: 14. 
The article is devoted to substantiation of organizational and economic preconditions for the formation and 

development of marketing and sales of agri-food products in the market. Based on the comparison and critical analysis of the 
positions of researchers defined the basic principles of construction and operation of the marketing and sales of agricultural 
enterprises. The methodological aspects of the classification of regularities of formation and functioning of systems of 
distribution of products of agricultural enterprises have been augmented. It is proved that the basis for increasing the 
effectiveness of commercial and production activity of agrarian enterprises is the formation of differentiated direct marketing 
products. It was established that compliance with the principles of efficiency, differentiation and adaptability when building 
marketing and sales systems on the market should be based on the use of modern marketing technologies by the specified 
market. The principles allow the company to create a flexible system capable of marketing management and marketing, the 
operation of which will not allow the deterioration of financial and economic performance with changes in the environment. 

Key words: market supply, market distribution, differentiation of distribution channels, efficiency, distribution system, 
agricultural enterprises. 
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Постановка проблеми. Сучасний рівень економічної ефективності функціонування 
аграрних підприємств не дозволяє продуктивно вирішувати проблеми стабілізації роз-
витку аграрного сектору вітчизняної економіки в цілому, забезпечення розширеного 
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відтворення, дотримання продовольчої безпеки держави та цілий перелік менш глоба-
льних соціально-економічних проблем. Завдання підвищення економічної ефективності 
виробництва та реалізації продукції є центральною в економічній науці та вихідною 
для виокремлення багатьох проблем та завдань, які мають бути вирішені теоретично, 
методологічно, методично та практично. При цьому наукове вирішення проблеми під-
вищення економічної ефективності основної діяльності підприємств-виробників аграр-
ної продукції, з огляду на її науковий зміст, передбачає вирішення науково-прикладних 
завдань у двох аспектах, а саме: в аспекті зменшення витрат, пов’язаних з виробницт-
вом та збутом продукції, та в аспекті підвищення результативності діяльності суб’єктів 
економічних відносин [7; 8]. У свою чергу, інертність аграрного виробництва, його ни-
зька гнучкість, викривлення у функціонуванні каналів розподілу продукції та відповід-
ні дисбаланси у реалізації економічних інтересів учасників ринку аграрної продукції, 
світогосподарські тенденції зростання цін на продовольство зумовлюють первинну не-
обхідність пошуку шляхів максимізації результатів реалізації продукції аграрних підп-
риємств. Останнє продукує необхідність пошуку інноваційних рішень в усіх напрямах 
активності суб’єктів економічних відносин, передусім, у сфері збуту продукції, адже 
саме на збутовій стадії остаточно формуються економічні результати діяльності. 

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Науково-практична проблема обґрунту-
вання організаційно-економічних принципів підвищення результативності маркетинго-
во-збутової діяльності суб’єктів господарювання завжди була у спектрі уваги відомих 
науковців, серед яких значний внесок зробили: В. Я. Амбросов, Л. В. Балабанова, 
М. І. Бєлявцев, І. Ю. Гришова, Д. Д.Костоглодов, О. О. Красноруцький, М. Й. Малік, 
О. Б. Наумов, Л. С. Шевченко, Г. Ассель, Д. Блекуел, Д. Джобер, О. Соренсен та ін.  

Виділення не вирішених раніше частин проблеми. Сьогодні Україна здобула пе-
рспективи виходу на європейський ринок агропродовольчої продукції. Разом з тим об-
сяги безмитного квотування на сільськогосподарську продукцію для України залиша-
ються досить обмеженими, що вимагає подальших розробок сукупності організаційно-
економічних заходів, спрямованих на підвищення ефективності маркетингових і збуто-
вих систем на цільових продуктових ринках, які дозволять наростити конкурентний і 
експортний потенціал національного аграрного сектору.  

Мета статті. Головною метою цієї роботи є обґрунтування організаційно-
економічних передумов формування та розвитку маркетингово-збутових систем на ри-
нку агропродовольчої продукції. 

Виклад основного матеріалу. Розглянуті умови протікання процесу розподілу 
продукції аграрних підприємств передбачають окреслення закономірностей та принци-
пів поведінки підприємств при побудові систем розподілу їх продукції. Як показує ана-
ліз проілюстрованих вище процесів та явищ, закономірності побудови та функціону-
вання систем розподілу продукції аграрних підприємств можна класифікувати як 
спричинені об’єктивними обставинами, зокрема, специфікою товару або ринку, масш-
табом виробничо-комерційної діяльності, а також суб’єктивними, тобто стереотипами 
та поведінкою (рис. 1). 

Виявлення закономірностей та визначення принципів формування, функціонування 
та розвитку систем розподілу продукції аграрного підприємства з огляду на економічну 
сутність вказаних процесів доцільно виконувати в двох аспектах, а саме: з погляду ная-
вності закономірностей формування вказаної системи та з погляду управління систе-
мою. При цьому процеси формування системи та управління нею мають різні ступені 
керованості з боку суб’єкта управління, тобто менеджменту підприємства. Так, на ста-
дії формування системи О. О. Красноруцький виділяє дію таких чинники, як торгове-
льні звичаї, намагання підприємства максимізувати рівень економічної ефективності 
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збуту своєї продукції, підходи та рівень організації виконання збутової стадії виробни-
чо-комерційного-циклу тощо [9; 10]. На стадії ж управління вже функціонуючою сис-
темою головним чинником, який впливає на прийняття управлінських рішень щодо 
удосконалення організації збуту продукції, залучення та переформатування відповідної 
комбінації каналів розподілу продукції, І. Ю. Гришова вважає намагання підприємства 
підвищити економічну ефективність збутової стадії виробничо-комерційного циклу, а 
отже й максимізувати прибуток підприємства, як за рахунок продажу продукції за 
більш високими цінами, так і за рахунок скорочення витрат на збут продукції [4; 5]. 
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Рис. 1. Закономірності та принципи формування та функціонування систем ринкового розподілу проду-

кції аграрних підприємств 
Результати спостережень за поведінкою аграрних підприємств при реалізації їх збу-

тової політики дозволили запропонувати наступну класифікацію закономірностей фор-
мування та функціонування систем розподілу їх продукції (рис. 2). 
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Рис. 2. Класифікація закономірностей формування та функціонування систем розподілу продукції  

аграрних підприємств 
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Об’єктивними закономірностями згідно з запропонованою класифікацією є визна-
чені специфікою товару, ринку та масштабом підприємства. До вказаної групи законо-
мірностей відноситься, зокрема, скорочення довжини каналів розподілу на об’єктових 
ринках товарів сільськогосподарського походження, які характеризуються нетривалим 
строком зберігання між моментом виробництва та переробки. Такими товарами є моло-
ко, цукрові буряки, окремі види м’ясної сировини тощо. 

Довжина каналів розподілу вказаних видів продукції на цільових ринках зазвичай є 
нульовою (прямий збут) або в каналі розподілу залученим є один посередник, який 
здійснює торговельно-закупівельну діяльність для постачання акумульованої продукції 
певному переробному підприємству [2]. При цьому наявності одного посередника в 
структурі каналу розподілу будь-якого з окреслених видів продукції цілком достатньо 
для пригнічення економічних інтересів аграрних підприємств. Отже, розвиток дифере-
нційованого прямого збуту сільськогосподарських товарів нетривалого зберігання є ос-
новою підвищення економічної ефективності виробничо-комерційної діяльності аграр-
них підприємств. 

Протилежна ситуація складається у сфері збуту основних видів продукції рослин-
ництва. Зручність зберігання та транспортування зерна та товарного насіння основних 
технічних культур, а також товарна спеціалізація більшості вітчизняних аграрних підп-
риємств та експортних потенціал аграрного сектору економіки держави визначають по-
будову довгих каналів розподілу продукції на цільових ринках [11; 12]. При цьому 
об’єктивною причиною збільшення довжини каналів розподілу аграрної продукції при-
датної для тривалого зберігання та транспортування, є відмінності в рівні концентрації 
та ефективності функціонування капіталу суб’єктів сфер виробництва та обігу продук-
ції, про які йтиметься нижче, що, у свою чергу, зумовлює підвищену привабливість ро-
зміщення торговельного капіталу в обігу продукції рослинництва, передусім, зерна та 
товарного насіння олійних культур. 

Другою закономірністю, визначеною специфікою товару, на думку Л. С. Шевченко, є 
залежність ступеня диференційованості залученої підприємством комбінації каналів роз-
поділу від інтенсивності попиту на обраний вид продукції [13]. Збільшення інтенсивності 
попиту на об’єктовому ринку, з одного боку, призводить до зростання кількості торгове-
льних посередників, які намагаються освоїти відповідну товарну нішу. Їх маркетингові та 
комерційні зусилля спрямовані на виробників та кінцевих і проміжних споживачів приз-
водять до суттєвого розгалуження структури каналів розподілу продукції. Останнє пог-
либлює для аграрного підприємства проблему вибору напряму реалізації продукції та 
створює додаткові можливості для підвищення рівня економічної ефективності виробни-
цтва та реалізації аграрної продукції. З іншого боку, посилення в подібних умовах інтен-
сивності конкурентної боротьби між суб’єктами сфери обігу призводить до встановлення 
аграрними підприємствами стабільних та довготривалих комерційних зв’язків із 
суб’єктами маркетингової інфраструктури, які дозволяють реалізовувати продукцію за 
недостатньо високими цінами, втім за стабільних платіжних умов, забезпечуючи відпові-
дні гарантії надходження коштів за реалізовану продукцію та підтримуючи в такий спо-
сіб фінансову стабільність підприємства-товаровиробника. Таким чином, підвищення 
інтенсивності попиту на певний товар сільськогосподарського походження призводить 
до зменшення диференційованості напрямів та скорочення кількості залучених підпри-
ємством каналів реалізації продукції на фоні розгалуження маркетингової інфраструкту-
ри об’єктового ринку та ускладнення структури каналів розподілу. 

Масштаби діяльності підприємства також суттєвим чином впливають як на формуван-
ня системи ринкового розподілу його продукції, так і на управління нею. При цьому, як 
зауважує В.Я. Амбросов, чим більшими є обсяги виробництва окремого виду сільськогос-
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подарської сировини, незалежно від її галузевого відношення, тим легше знаходять прак-
тичну реалізацію намагання підприємства до залучення найкоротших каналів розподілу 
продукції для використання у процесі збуту своєї продукції [1]. Пояснюється така ситуація 
тим, що більші за розмірами, виробничим потенціалом, а отже, і масштабами виробництва 
та реалізації продукції підприємства здатні акумулювати комерційно цікаві товарні партії, 
які підприємство здатне реалізовувати на більш високих рівнях маркетингової інфраструк-
тури цільового ринку. Останнє суттєвою мірою змінює структуру залучених підприємст-
вом каналів розподілу певного виду продукції. Поряд з цим зі збільшенням масштабів ви-
робництва перед підприємством відкриваються можливості для використання інструментів 
біржової торгівлі, проведення форвардних та ф’ючерсних операцій зі своєю продукцією, 
скорочується довжина каналів розподілу, орієнтованих на експорт, що сприяє розвитку та 
реалізації експортного потенціалу аграрного підприємства. 

Суб’єктивні закономірності формування та функціонування систем розподілу про-
дукції підприємства на ринку доцільно поділяти на стереотипні та поведінкові [14]. 
Стереотипними закономірностями, зокрема, є торговельні звичаї. Прикладом останніх є 
типові ситуації, коли, наприклад, торговельні підприємства, які обслуговують вітчиз-
няні елеватори, зазвичай розраховуються з аграрними підприємствами-виробниками 
зерна протягом місяця після відвантаження придбаної продукції, а за послуги зі збері-
гання отримують авансові платежі, причому всі учасники ринку згодні з такими платі-
жними умовами. Наявність торговельних звичаїв у міжнародній торгівлі сільськогос-
подарською продукцією зумовлює створення відповідних вимог щодо якості, обсягів 
постачання та розмірів товарних партій продукції, що постачається. 

Поведінкові закономірності полягають у специфіці прийняття рішень щодо залучення 
до здійснення збутових операцій зі своєю продукцією тих чи інших посередників. При 
цьому власники та наймані керівники вітчизняних аграрних підприємств, переважно, 
приймають рішення щодо створення систем розподілу продукції, яка виробляється, в 
умовах обмеженості інформації та недостатньо раціонально, керуючись при цьому пре-
валюванням одного з намагань або очікувань: з одного боку, намаганням максимізувати 
прибуток від здійснення конкретної збутової операції, з іншого боку, намаганням забез-
печити гарантії отримання коштів за відвантажену продукцію [6]. Неузгодженість вказа-
них підходів між собою часто призводить до недостатньої виваженості прийнятих при 
побудові систем розподілу управлінських рішень, реалізація яких стає причиною і недоо-
тримання прибутку за рахунок не протидії ціновому ризику, і недостатній протидії ризи-
кам неплатежів, що погіршує фінансове становище підприємства та знижує рівень еко-
номічної ефективності виробничо-комерційної діяльності. Крім того, гонитва за більш 
високою ціною реалізації продукції через нерозвиненість складської інфраструктури в 
багатьох випадках унеможливлює фіксування розмірів недоотриманого прибутку, за йо-
го наявності, та суттєве зростання витрат на збут. Зокрема, у 2014 році середнє переви-
щення повної собівартості реалізованої продукції вітчизняних аграрних підприємств над 
її виробничою собівартістю сягало за окремими видами сільськогосподарської сировини 
(товарне насіння ріпаку та зерно озимої пшениці) 37 % [13], що непрямим чином свід-
чить про незадовільний рівень організації управління саме збутом продукції. 

Таким чином, усунення або мінімізація на стадії організації збутової діяльності не-
гативного впливу виявлених закономірностей на рівень економічної ефективності та 
фінансовий стан аграрного підприємства потребує дотримання певних принципів. Ре-
зультати абстрактно-логічного аналізу особливостей збуту продукції аграрних підпри-
ємств дозволило виділити такі принципи: 

1. Забезпечення керованого характеру результатів збутової діяльності підприємства. 
2. Диференціація комбінації залучених каналів ринкового розподілу продукції. 
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3. Адаптивність системи збуту продукції. 
Отже, головним принципом побудови систем розподілу продукції аграрного підпри-

ємства, якому підпорядковуються інші принципи, є керованість результатами збутової 
діяльності. Реалізація вказаного принципу під час управління збутом передбачає ство-
рення таких умов, коли настання несприятливої цінової або комерційної ситуації під час 
використання певного каналу розподілу продукції може бути без зайвих управлінських 
та організаційних зусиль компенсована здійсненням іншої, можливо, більш ризикованої з 
погляду дотримання платіжної дисципліни операцією. Наявність можливостей подібної 
компенсації є складовою збутового потенціалу підприємства. Втім, для його ефективної 
практичної реалізації необхідно мати в розпорядженні кілька опрацьованих напрямів 
збуту продукції, в іншому випадку підприємство просто не матиме можливостей не по-
годитися з комерційними або ціновими умовами існуючого покупця [3]. 

Останнє вимагає дотримання другого принципу побудови системи розподілу про-
дукції підприємства та організації управління збутовою діяльністю, а саме диференціа-
ції комбінації залучених каналів розподілу продукції. Тобто використання навіть успі-
шно функціонуючого та надійного каналу розподілу не забезпечує підприємству повної 
гарантії збуту своєї продукції на умовах, які б забезпечували адекватний рівень еконо-
мічної ефективності виробничо-комерційної діяльності та створювали б умови для ро-
зширеного відтворення. Таким чином, другий принцип вимагає освоєння декількох на-
прямів реалізації кожного виду продукції підприємства з урахуванням його товарних 
характеристик з огляду на необхідність забезпечення стабільного збуту продукції у мі-
нливих комерційних умовах. 

Однак з огляду на системний характер розподілу продукції на ринку та відповідні 
вимоги до системності організації збутової діяльності підприємства, про які йшлося ви-
ще, поєднання при дотриманні перших двох вказаних принципів потребує використання 
принципу адаптивності системи розподілу продукції підприємства на ринку, тобто мож-
ливості існуючої комбінації маркетингової, комерційної та логістичної складових повер-
татися в стан, який би не погіршував результативність збутової діяльності на фоні змін у 
зовнішньому середовищі підприємства. Застосування вказаного принципу потребує ви-
користання як критерію результативності збутової діяльності не стільки фізичного вимі-
ру обсягів реалізованої продукції, скільки обсягу виручки від реалізації, яка отримується 
в розрахунку на одиницю повних витрат на виробництво та реалізацію зазначеного обся-
гу продукції, забезпечуючи тим самим відповідний рівень їх окупності. 

При цьому поєднання при формуванні та реалізації збутової політики підприємства 
вказаних принципів дозволятиме фактично усунути негативні прояви чинників зовніш-
нього середовища та значною мірою підвищити економічну ефективність основної дія-
льності. Принаймні останнє дозволить збутовій стадії виробничо-комерційного циклу 
перейти з розряду найризикованіших для забезпечення адекватного завданням розвитку 
аграрного підприємства до розряду головних регуляторів економічної ефективності, а 
отже, і створення умов для стабілізації розвитку. 

Висновки і пропозиції. Дотримання принципів результативності, диференційованості 
та адаптивності при побудові маркетингово-збутових систем підприємства на ринку має 
ґрунтуватися на застосуванні сучасних маркетингових технологій суб’єктами вказаного 
ринку. Розглянуті принципи дозволятимуть підприємству створювати дієздатні гнучкі сис-
теми управління маркетингом та збутом, функціонування яких не допускатиме погіршення 
фінансово-економічного стану підприємства при змінах у зовнішньому середовищі. 

Також обґрунтовано вибір критерію адаптивності системи розподілу продукції та 
раціональної організації збутової діяльності аграрного підприємства, який полягає у 
застосуванні виручки від реалізації, яка отримується в розрахунку на одиницю повних 
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витрат на виробництво та реалізацію зазначеного обсягу продукції, забезпечуючи тим 
самим відповідний рівень їх окупності. При цьому поєднання під час формування та 
реалізації збутової політики підприємства вказаних принципів дозволятиме фактично 
усунути негативні прояви чинників зовнішнього середовища та значною мірою підви-
щити економічну ефективність основної діяльності. 
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