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	виконав здобувач вищої освіти денної форми здобуття освіти
	РОЗДІЛ 1
	ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ ФОРМУВАННЯ ТА УДОСКОНАЛЕННЯ ЗБУТОВОЇ СТРАТЕГІЇ В АГРАРНОМУ ПІДПРИЄМСТВІ
	1) внутрішні фактори:
	2) зовнішні фактори:
	1. Обмежений обсяг виробництва. Малі підприємства, як правило, мають невеликі земельні площі та обмежені виробничі потужності. Це ускладнює вихід на великі торгові мережі, які орієнтуються на великі, стабільні партії продукції. Часто це змушує виробни...
	2. Висока залежність від сезонності. Малі аграрні підприємства сильно залежать від сезонного характеру виробництва, що впливає на рівномірність надходження продукції на ринок. Це створює ризики перевиробництва в періоди пікових врожаїв та відсутності ...
	3. Відсутність або слабкий маркетинговий потенціал. Багато малих господарств не мають спеціалістів з маркетингу чи збуту, що ускладнює проведення маркетингових досліджень, формування бренду, просування продукції та роботу з каналами дистрибуції. Прода...
	4. Низький рівень кооперації. В умовах України рівень кооперації серед дрібних виробників залишається низьким. Це позбавляє їх можливості консолідувати зусилля задля виходу на гуртові ринки, зниження витрат на логістику та підвищення цінової стійкості.
	5. Вузька географія збуту. Через обмежені логістичні можливості збут продукції малих підприємств здебільшого орієнтується на локальний ринок. Це робить їх залежними від попиту в конкретному регіоні, обмежуючи ринкову гнучкість.
	6. Перевага в гнучкості. Водночас, невеликий масштаб діяльності дозволяє швидко реагувати на зміни попиту, переорієнтовуватись на інші культури або види продукції, впроваджувати нові підходи в обслуговуванні клієнтів – наприклад, прямий продаж через с...
	7. Відсутність сертифікації та проблеми зі стандартами. Багато малих підприємств не мають необхідної сертифікації для постачання продукції на експорт або в організовані торговельні мережі. Вимоги щодо якості, пакування, маркування часто стають бар’єро...

	Таблиця 1.1
	Порівняння збутової діяльності малих і великих аграрних підприємств
	Тож, на сучасному етапі розвитку економіки України особливо актуальним є питання забезпечення ефективного збуту сільськогосподарської продукції. Найважливішими чинниками стабілізації сільськогосподарського виробництва є розвиток збуту сільськогосподар...
	Таким чином, система управління збутом відноситься до набору організаційних форм, які забезпечують загальне управління збутовою діяльністю. Для активізації внутрішнього потенціалу господарства необхідно застосовувати відповідні методи управління та те...

	Планування, початкова й визначальна функція, що передбачає визначення цільових ринків збуту; встановлення прогнозних обсягів реалізації продукції; планування каналів дистрибуції та логістики; розробку графіка сезонних поставок з урахуванням циклів вир...
	Організація,  функція реалізується через формування збутової команди або призначення відповідальних осіб; створення або оренду інфраструктури для зберігання та транспортування; вибір і налагодження каналів збуту (елеватори, оптові покупці, трейдери); ...
	Мотивація (стимулювання збуту): застосування знижок, бонусів, післяпродажного сервісу; індивідуальний підхід до різних категорій клієнтів; розвиток бренду продукції підприємства; впровадження цифрових інструментів комунікації (сайт, соцмережі, месендж...

	Показники
	Сільськогосподарські угіддя 
	  в т. ч. взяті в оренду
	Таблиця 2.7
	PEST-аналіз підприємства, 2022-2024 рр.
	РОЗДІЛ 3
	ШЛЯХИ УДОСКОНАЛЕННЯ ЕФЕКТИВНОЇ ЗБУТОВОЇ СТРАТЕГІЇ В УПРАВЛІННІ ПІДПРИЄМСТВОМ
	1. Орієнтація на локальний ринок та створення постійної клієнтської бази (вивчати попит у найближчих населених пунктах; укладати прямі угоди з закладами харчування, магазинами, переробними підприємствами; налагоджувати довгострокові відносини з покупц...
	2. Використання інструментів онлайн-продажів (створити профілі у соцмережах (Instagram, Facebook) для просування продукції; приєднатись до місцевих маркетплейсів чи платформ прямих продажів (наприклад, «Купуй у фермерів»); застосовувати месенджери для...
	3. Розвиток бренду та унікальної торгової пропозиції (позиціонувати продукцію як екологічну, натуральну, локальну; використовувати етикетку, фірмове пакування, історію бренду; створити назву, логотип, які легко запам’ятовуються).
	4. Співпраця з іншими виробниками (об’єднуватися в кооперативи для спільного збуту, зниження логістичних витрат і виходу на гуртові ринки; використовувати спільні точки продажу – міні-ярмарки, фермерські лавки.
	5. Участь у місцевих виставках, ярмарках і тематичних подіях, що дозволяє не лише продавати продукцію, а й рекламувати себе, знайомитися з партнерами, вивчати конкурентів.
	6. Впровадження мінімальних елементів автоматизації, тобто вести облік замовлень та клієнтів у простих CRM (наприклад, безкоштовна версія Trello, Google Sheets); аналізувати, яка продукція продається краще, коли і кому.
	7. Гнучке ціноутворення та знижки для постійних клієнтів (запровадити систему лояльності: бонуси, «карта постійного клієнта», акції на сезонну продукцію; формувати ціни з урахуванням реальної купівельної спроможності цільової аудиторії).

	Рекомендований план впровадження збутової стратегії в підприємстві, 2026-2030 рр.
	Таким чином, розглянувши можливі варіанти ведення господарської діяльності індивідуально або за умов об’єднання з іншими підприємствами, діходимо висновку про доцільність такого об’єднання, адже витрати на збут  до кооперації складуть 262,50 тис. грн,...
	Розглянемо особливості збуту продукції підприємства за умов індивідуального збуту та умов кооперації (табл. 3.4).
	Отже, досліджуване господарство матиме вищі результати господарювання від кооперації з іншими агроформуваннями. Так, зокрема, за умов реалізації насіння соняшнику зростання чистого доходу складе 321,0 тис. грн або 10,7 %, витрати знизяться на 172,50 т...
	Таблиця 3.4
	Прогнозовані показники збуту насіння соняшнику підприємства, 2026-2027 рр.
	Додатковими перевагами від  кооперації є прямий доступ до експортерів без посередників; зменшення втрат при зберіганні завдяки сучасному елеватору; можливість спільного придбання ПММ і ЗЗР за гуртовими цінами; вихід на довгострокові форвардні контракт...
	Ще одним із заходів забезпечення результативності господарювання для досліджуваного підприємства є виробництво брикетів з агровідходів. В основі технології виробництва паливних брикетів лежить процес, при якому відходи сільського господарства (лушпинн...
	Розглянемо перспективи даного виробництва для досліджуваного підприємства (табл. 3.5).
	Таблиця 3.5

	Додатковими перевагами для досліджуваного підприємства у фокусі зростання результативності господарювання є перетворення відходів у прибуткову продукцію; доступ до ринку біоенергії та побутових споживачів; потенціал розширення виробництва та реалізаці...
	2. Диверсифікація каналів збуту, що включатиме прямі угоди з елеваторами, млинами, комбікормовими заводами; контракти з трейдерами –зафіксована ціна і зменшення ризиків; створення власного бренду зерна або олійних культур для нішевих ринків.
	3. Цифровізація збутових процесів, що включає впровадження електронного обліку залишків і поставок (Excel, CRM для агро); реєстрація на платформах: Prozorro, Zakupki.Prom.ua, Zernotorg.ua; використання дронів, ГІС, супутникових даних для прогнозування...
	4. Партнерство та кооперація, мова йде про участь у аграрних кооперативах для спільного збуту й логістики; співпраця з аграрними хабами та об’єднання з іншими виробниками для формування оптових партій.
	5. Логістика та інфраструктура, оптимізація логістичних маршрутів (спільне використання транспорту, підрядники); пошук альтернативних елеваторів із нижчими тарифами або створення мобільного складу; укладання довгострокових контрактів із перевізниками.
	6. Комунікація та довіра, укладання довготривалих контрактів із трейдерами на вигідних умовах; підтримка якості, сертифікованості та простежуваності продукції (ISO, HACCP); створення репутації надійного постачальника, зокрема завдяки вчасному виконанн...

	Реалізація пріоритетних напрямів забезпечення результативності збутової стратегії дає можливість агформуванню розраховувати на наступні результати:
	9. За умов кооперації реалізації насіння соняшнику зростання чистого доходу складе 321,0 тис. грн або 10,7 %, витрати знизяться на 22,6 % відповідно, одночасно, чистий прибуток прогнозовано збільшиться на 22,1 % (493,50 тис. грн).


	Показники



