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СТРАТЕГІЧНЕ УПРАВЛІННЯ ЗБУТОВОЮ ДІЯЛЬНІСТЮ 

СІЛЬСЬКОГОСПОДАРСЬКИХ ПІДПРИЄМСТВ 
 

Анотація 
Вступ. Збутова діяльність виступає одним із ключових елементів системи управління аграрним 

підприємством, оскільки саме вона забезпечує трансформацію виробничих у фінансові ресурси та формує 
передумови для підтримання конкурентоспроможності суб’єктів господарювання. Водночас традиційні підходи до 
організації збуту дедалі більше втрачають ефективність через нестабільність ринкового середовища, 
логістичні обмеження, зміну структури попиту та посилення вимог до якості й безпечності продукції. У цих 
умовах стратегічне управління збутовою діяльністю стає важливим інструментом адаптації 
сільськогосподарських підприємств до сучасних економічних викликів. 

Методи. У процесі дослідження використано комплекс загальнонаукових і спеціальних методів, зокрема 
методи системного аналізу, наукової абстракції, порівняння та теоретичного узагальнення для обґрунтування 
сутності стратегічного управління збутовою діяльністю сільськогосподарських підприємств. Для оцінювання 
впливу цифровізації, логістичних ризиків та трансформації ринкового середовища на ефективність збутової 
діяльності застосовано монографічний, статистико-економічний та аналітичний методи. Метод системного 
підходу використано для визначення пріоритетних напрямів удосконалення стратегічного управління збутом на 
засадах цифровізації, диверсифікації каналів реалізації продукції та ризик-орієнтованого управління. 

Результати. У результаті дослідження встановлено, що стратегічне управління збутовою діяльністю 
сільськогосподарських підприємств в умовах воєнної економіки повинно базуватися на принципах адаптивності, 
диверсифікації каналів реалізації продукції, цифровізації та ризик-орієнтованого управління. Обґрунтовано, що 
інтеграція CRM- та ERP-систем, цифрових платформ електронної комерції, Big Data-аналітики й сучасних 
логістичних сервісів сприяє скороченню трансакційних витрат, підвищенню швидкості товароруху та зміцненню 
конкурентних позицій аграрних підприємств. Визначено, що перспективними напрямами вдосконалення 
стратегічного управління збутом є розвиток інтегрованих ланцюгів доданої вартості, кооперативних моделей 
реалізації продукції, цифрової логістики та систем стратегічного моніторингу ризиків. 
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Перспективи. Перспективи подальших досліджень полягають у розробленні адаптивних моделей 
стратегічного управління збутовою діяльністю сільськогосподарських підприємств з урахуванням воєнних 
ризиків, цифровізації аграрного ринку та євроінтеграційних процесів. Особливої актуальності набувають 
дослідження ефективності використання CRM- та ERP-систем, електронної комерції, Big Data-аналітики й 
цифрової логістики у формуванні конкурентних переваг аграрних підприємств.  

Ключові слова: стратегічне управління, збутова діяльність, сільськогосподарські підприємства, логістика, 
канали збуту, електронна комерція, ланцюги доданої вартості. 

 
Вступ.  
Сучасний розвиток аграрного сектору України супроводжується поглибленням ринкової 

конкуренції, трансформацією логістичних ланцюгів, зростанням ролі цифрових технологій та 
посиленням інтеграції до європейського економічного простору. В умовах воєнної економіки 
особливої актуальності набувають питання забезпечення стабільного збуту продукції 
сільськогосподарських підприємств, диверсифікації ринків реалізації та підвищення ефективності 
управлінських рішень у сфері товароруху. 

Збутова діяльність виступає одним із ключових елементів системи управління аграрним 
підприємством, оскільки саме вона забезпечує трансформацію виробничих результатів у фінансові 
ресурси та формує передумови для підтримання конкурентоспроможності суб‘єктів 
господарювання. Водночас традиційні підходи до організації збуту дедалі більше втрачають 
ефективність через нестабільність ринкового середовища, логістичні обмеження, зміну структури 
попиту та посилення вимог до якості й безпечності продукції. 

У цих умовах стратегічне управління збутовою діяльністю стає важливим інструментом 
адаптації сільськогосподарських підприємств до сучасних економічних викликів. Воно передбачає 
довгострокове планування збутової політики, формування стійких каналів реалізації, розвиток 
партнерських відносин із контрагентами та інтеграцію цифрових технологій у систему управління 
товарними потоками. 

 
Аналіз останніх досліджень та публікацій.  
У наукових працях В. М. Герзанича, В. І. Дурана, М. О. Форкоша, Н. В. Терент‘євої, 

І.В. Свиноуса, Н. В. Хомяк, О. Ю. Гаврик, Н. М. Стручок, О. М. Замрій, О. Гарматюк та І. В. Макалюк 
розглянуто теоретичні й методичні засади управління збутовою діяльністю підприємств, 
формування маркетингової політики, оцінювання ефективності збуту та забезпечення 
конкурентоспроможності суб‘єктів господарювання. У дослідженнях З. Шацької, О. Дубас, В. Радька, 
І. Свиноуса, С. Сегеди, І. Закрижевської, Т. Кашульської, А. Котвицького, а також у матеріалах 
Deloitte, FAO та Дія.Бізнес акцентовано увагу на цифровізації збутових процесів, розвитку 
електронної торгівлі, цифрових платформ, логістики та нових моделей взаємодії аграрних 
підприємств із ринком. 

Водночас недостатньо вирішеними залишаються питання адаптації збутової діяльності 
сільськогосподарських підприємств до умов воєнної економіки, зокрема щодо диверсифікації 
каналів реалізації продукції, мінімізації логістичних і контрактних ризиків, використання цифрових 
інструментів у кризових умовах та формування стійких збутових систем для малих і середніх 
аграрних виробників. Це зумовлює потребу в подальшому обґрунтуванні адаптивної моделі 
управління збутовою діяльністю аграрних підприємств, яка поєднує стратегічне планування, 
цифровізацію, ризик-орієнтований підхід і розвиток партнерських форм взаємодії на 
агропродовольчому ринку. 

Мета.  
Метою статті є обґрунтування теоретичних і прикладних засад стратегічного управління 

збутовою діяльністю сільськогосподарських підприємств та визначення пріоритетних напрямів її 
вдосконалення в сучасних умовах. 

Методологія дослідження.  
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У процесі дослідження використано комплекс загальнонаукових і спеціальних методів, 
зокрема методи системного аналізу, наукової абстракції, порівняння та теоретичного узагальнення 
для обґрунтування сутності стратегічного управління збутовою діяльністю сільськогосподарських 
підприємств. Для оцінювання впливу цифровізації, логістичних ризиків та трансформації ринкового 
середовища на ефективність збутової діяльності застосовано монографічний, статистико-
економічний та аналітичний методи. Метод системного підходу використано для визначення 
пріоритетних напрямів удосконалення стратегічного управління збутом на засадах цифровізації, 
диверсифікації каналів реалізації продукції та ризик-орієнтованого управління. 

 
Результати. Стратегічне управління збутовою діяльністю сільськогосподарських 

підприємств доцільно розглядати як систему довгострокового планування, організації та 
координації процесів реалізації продукції, спрямовану на забезпечення стабільності товароруху, 
адаптацію до ринкових змін і досягнення конкурентних переваг. У сучасних умовах збутова 
діяльність виходить за межі традиційної функції реалізації продукції та перетворюється на один із 
ключових елементів стратегічного управління підприємством. Ефективність збутової політики 
визначає рівень фінансової стійкості аграрного підприємства, швидкість обороту капіталу, здатність 
реагувати на зміни ринкового середовища та рівень інтеграції у внутрішні й міжнародні ланцюги 
постачання. 

Науковці підкреслюють, що стратегічне управління збутом повинно базуватися на поєднанні 
маркетингового, логістичного та ризик-орієнтованого підходів [1]. І. Свиноус, Н. Хомяк та О. Гаврик 
наголошують, що конкурентоспроможність аграрних підприємств значною мірою залежить від 
здатності формувати ефективні канали реалізації продукції, мінімізувати трансакційні витрати та 
забезпечувати адаптивність до змін ринкової кон‘юнктури [2]. Водночас дослідники зазначають, що 
сучасна система управління збутом повинна орієнтуватися не лише на максимізацію обсягів 
реалізації продукції, а й на формування довгострокових партнерських відносин із контрагентами, 
розвиток цифрових каналів продажу та підвищення рівня сервісного обслуговування клієнтів [3].  

Особливістю збутової діяльності аграрних підприємств є залежність від значної кількості 
зовнішніх чинників, серед яких коливання цін на аграрну продукцію, зміни кон‘юнктури ринку, 
транспортні обмеження, валютні ризики та державне регулювання зовнішньої торгівлі. Значний 
вплив на систему збуту мають також сезонність виробництва, обмежені строки зберігання окремих 
видів продукції та високий рівень залежності від функціонування логістичної інфраструктури.  

У період воєнного стану додатковими викликами стали руйнування логістичної 
інфраструктури, ускладнення експортних операцій і зростання витрат на транспортування продукції. 
У 2022–2024 рр. частка логістичних витрат у структурі собівартості аграрної продукції в окремі 
періоди зростала до 30–40%, що суттєво вплинуло на рівень рентабельності збутової діяльності. 

На думку науковців, сучасні умови функціонування аграрного ринку потребують переходу до 
цифрово інтегрованих моделей управління збутом, які поєднують логістичні, маркетингові та 
інформаційно-аналітичні функції в єдину систему управління товарними потоками [4]. Дослідники 
підкреслюють, що використання електронної комерції, CRM-систем, платформ цифрової логістики 
та big data-аналітики дозволяє підвищити оперативність прийняття управлінських рішень, скоротити 
трансакційні витрати та забезпечити більш ефективну координацію між учасниками ринку [5]. 
Одночасно цифровізація збутової діяльності сприяє розширенню ринків реалізації продукції, 
підвищенню прозорості торговельних операцій та зміцненню конкурентних позицій аграрних 
підприємств в умовах воєнної економіки. 

За цих умов стратегічне управління збутом повинно базуватися на принципах адаптивності, 
диверсифікації, цифровізації та ризик-орієнтованого управління. Нестабільність ринкового 
середовища, високий рівень логістичних ризиків і трансформація міжнародної торгівлі формують 
потребу у створенні гнучких систем управління реалізацією продукції, здатних оперативно 
реагувати на зміни зовнішнього середовища. Важливим елементом є формування багатоканальної 
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системи реалізації продукції, яка поєднує прямі продажі, співпрацю з торговельними мережами, 
біржову торгівлю, електронні торговельні платформи та експортні канали.  

Такий підхід дозволяє знизити залежність від окремих ринків збуту, мінімізувати ризики 
переривання поставок та забезпечити стабільність фінансових надходжень аграрних підприємств. 
За оцінками профільних аграрних асоціацій, після 2022 р. частка альтернативних логістичних 
маршрутів у структурі аграрного експорту України перевищила 55%, тоді як логістичні витрати для 
окремих видів продукції зросли у 2–2,5 раза, порівняно з довоєнним періодом. 

У результаті багатоканальна система збуту перетворюється не лише на інструмент 
реалізації продукції, а й на важливий чинник забезпечення економічної стійкості аграрного бізнесу. 
Поєднання різних каналів реалізації дозволяє підприємствам оперативно перерозподіляти товарні 
потоки залежно від кон‘юнктури ринку, зміни цінової ситуації, транспортних обмежень або коливань 
попиту.  

Так, у періоди ускладнення експортних операцій підприємства можуть переорієнтовувати 
частину продукції на внутрішній ринок, переробні підприємства чи електронні торговельні 
майданчики, що забезпечує безперервність збутового процесу та підтримання ліквідності 
господарської діяльності. У 2024 р. понад 35% аграрних підприємств використовували одночасно 
три і більше каналів реалізації продукції, тоді як до початку повномасштабної війни цей показник не 
перевищував 20–22%. 

Водночас ефективність функціонування багатоканальної системи збуту значною мірою 
залежить від якості аналітичного забезпечення управлінських рішень. Саме тому стратегічне 
управління збутом потребує системного аналізу ринкової кон‘юнктури та постійного моніторингу 
змін у зовнішньому середовищі. Це передбачає оцінювання рівня попиту на окремі види аграрної 
продукції, аналіз цінових тенденцій, дослідження конкурентного середовища та прогнозування 
потенційних ризиків.  

У таких умовах важливого значення набуває використання сучасних аналітичних 
інструментів, цифрових платформ моніторингу ринку та систем підтримки управлінських рішень, які 
дозволяють оперативно адаптувати збутову політику підприємства до змін ринкової ситуації. За 
оцінками міжнародних консалтингових компаній, використання цифрових аналітичних платформ 
дозволяє скоротити час прийняття управлінських рішень у сфері збуту на 25–30% та знизити втрати 
від неефективного планування реалізації продукції до 15% [6].  

Крім аналітичної підтримки, важливим чинником підвищення ефективності збутової 
діяльності виступає цифровізація управлінських процесів. Використання CRM-систем, електронного 
документообігу, платформ електронної комерції та цифрових логістичних сервісів забезпечує 
прискорення процесів реалізації продукції, зниження трансакційних витрат і підвищення прозорості 
взаємодії між учасниками ринку.  

Крім того, цифрові інструменти дозволяють формувати персоналізовані комерційні 
пропозиції, аналізувати поведінку споживачів та підвищувати рівень клієнтоорієнтованості аграрних 
підприємств. За експертними оцінками, впровадження CRM-систем і цифрового документообігу 
дозволяє скоротити адміністративні витрати збутової діяльності на 10–18%, а швидкість обробки 
замовлень зростає в середньому на 20–25% [7].  

Поряд із цифровою трансформацією вагомого значення набуває розвиток партнерських 
відносин між виробниками, логістичними операторами, переробними підприємствами та 
торговельними мережами. Формування довгострокових контрактних відносин сприяє стабілізації 
каналів реалізації продукції, зниженню комерційних ризиків і забезпеченню прогнозованості 
фінансових потоків.  

Одночасно інтеграція аграрних підприємств у ланцюги доданої вартості дозволяє підвищити 
рівень конкурентоспроможності продукції та розширити можливості виходу на міжнародні ринки. 
Зокрема, у 2024 р. частка аграрної продукції з високою доданою вартістю в структурі експорту 
України перевищила 22%, що свідчить про поступову трансформацію експортної моделі аграрного 
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сектору. 
За таких умов особливої актуальності набуває ризик-орієнтований підхід до управління 

збутовою діяльністю. Підприємства повинні враховувати не лише ринкові та цінові ризики, а й 
ризики логістичних обмежень, порушення контрактних зобов‘язань, валютних коливань та змін у 
державному регулюванні зовнішньої торгівлі. Для мінімізації негативного впливу таких чинників 
доцільним є формування резервних каналів постачання, диверсифікація ринків збуту, використання 
страхових механізмів і впровадження систем стратегічного моніторингу ризиків.  

За оцінками науковців, використання диверсифікованих каналів реалізації дозволяє знизити 
ризик втрати доходів у кризових умовах на 20–30%, а застосування страхових інструментів 
скорочує потенційні фінансові втрати підприємств у середньому на 15–20% [8].  

У цьому контексті особливого значення набуває інтеграція маркетингових, логістичних та 
цифрових інструментів у єдину систему стратегічного управління збутовою діяльністю. Науковці 
підкреслюють, що сучасне стратегічне управління збутом має орієнтуватися не лише на реалізацію 
продукції, а й на формування довгострокових конкурентних переваг через поєднання аналітичних, 
організаційних і цифрових механізмів управління [9].  

О. Гарматюк наголошує, що ефективність збутової діяльності значною мірою залежить від 
здатності підприємств адаптувати канали реалізації продукції до змін ринкової кон‘юнктури та 
мінімізувати трансакційні витрати [10]. І. Макалюк акцентує увагу на тому, що використання 
цифрового маркетингу, big data-аналітики та CRM-систем забезпечує підвищення ефективності 
комунікації з клієнтами та створює передумови для формування клієнтоорієнтованих стратегій 
збуту [11]. Водночас Т. Кашульська, А. Котвицький підкреслюють, що розвиток електронної торгівлі 
агропродовольчою продукцією формує нову модель організації збутової діяльності, засновану на 
інтеграції логістичних і цифрових сервісів у єдине інформаційне середовище [12].  

З огляду на це сучасна система стратегічного управління збутовою діяльністю має включати 
комплекс взаємопов‘язаних елементів, що забезпечують ефективність реалізації продукції та 
стійкість функціонування підприємства в умовах воєнної економіки. Одним із ключових елементів є 
аналіз ринкової кон‘юнктури та прогнозування попиту, що дозволяє своєчасно реагувати на зміни 
цінової ситуації, поведінки споживачів та тенденцій розвитку внутрішнього й зовнішнього ринків. 
Використання цифрової аналітики та big data забезпечує підвищення точності прогнозування попиту 
на 20–30%, що дозволяє оптимізувати обсяги реалізації продукції та знизити ризики 
перевиробництва. 

Наступним важливим елементом є формування збутової стратегії підприємства, яка 
повинна враховувати спеціалізацію виробництва, рівень конкурентоспроможності продукції, 
особливості логістичної інфраструктури та потенціал виходу на нові ринки. Стратегія збуту має 
орієнтуватися на диверсифікацію каналів реалізації продукції, розвиток партнерських відносин із 
переробними підприємствами та торговельними мережами, а також використання електронних 
платформ продажу.  

Поряд із цим суттєву роль відіграє управління каналами реалізації продукції та оптимізація 
логістичних процесів. В умовах воєнної економіки важливого значення набуває розвиток 
мультимодальної логістики, цифрових платформ управління поставками та систем моніторингу 
товарних потоків.  

Завершальним елементом стратегічного управління збутом є моніторинг ризиків та 
адаптація збутової політики до змін зовнішнього середовища. Особливого значення набуває 
оцінювання логістичних, валютних, контрактних та ринкових ризиків, а також формування резервних 
каналів постачання продукції. Використання цифрових систем моніторингу та бізнес-аналітики 
дозволяє підприємствам оперативно реагувати на зміни ринкової кон‘юнктури, підвищувати 
ефективність управлінських рішень і забезпечувати стійкість збутової діяльності в умовах воєнної 
економіки. 

У сучасних умовах система моніторингу ризиків повинна функціонувати на постійній основі 
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та охоплювати всі ключові етапи збутового процесу – від планування реалізації продукції до 
виконання контрактних зобов‘язань і контролю фінансових надходжень. Це передбачає регулярний 
аналіз динаміки цін на аграрну продукцію, змін логістичних тарифів, коливань валютних курсів, рівня 
платоспроможності контрагентів та змін у державному регулюванні зовнішньої торгівлі. За оцінками 
експертів аграрного ринку, у 2022–2024 рр. логістичні витрати українських аграрних підприємств 
зросли в середньому на 40–60%, що суттєво підвищило ризики втрати прибутковості експортних 
операцій. 

Водночас нестабільність міжнародної торгівлі та воєнні виклики посилюють необхідність 
диверсифікації ринків збуту й каналів постачання продукції. Формування резервних логістичних 
маршрутів, використання мультимодальних перевезень та розвиток партнерських відносин із 
кількома контрагентами дозволяє підприємствам забезпечити безперервність реалізації продукції 
навіть у кризових умовах. Зокрема, після блокування частини морських портів значна частка 
аграрного експорту була переорієнтована на дунайські порти, залізничні перевезення та 
автомобільну логістику через країни ЄС.  

У результаті частка альтернативних експортних маршрутів у структурі аграрного експорту 
України перевищила 50%, що стало важливим елементом адаптації збутової системи до умов 
воєнної економіки. 

Крім логістичних ризиків, вагомий вплив на ефективність збутової діяльності мають валютні 
коливання та нестабільність світових цін на аграрну продукцію. Для мінімізації негативного впливу 
таких чинників підприємства все частіше використовують механізми хеджування, довгострокові 
контракти з фіксованими умовами постачання та диверсифікацію валютної структури розрахунків. 
Це дозволяє підвищити прогнозованість фінансових потоків і знизити ризики втрати доходів 
унаслідок різких змін ринкової кон‘юнктури. 

Особливої актуальності набуває впровадження цифрових систем моніторингу та бізнес-
аналітики. Використання ERP- і CRM-систем, цифрових платформ управління логістикою, 
аналітичних сервісів Big Data та технологій штучного інтелекту забезпечує оперативне отримання 
інформації про стан ринку, виконання контрактів, рух товарних потоків і фінансові показники 
збутової діяльності.  

Важливим напрямом удосконалення стратегічного управління збутом є формування системи 
раннього попередження ризиків. Така система повинна базуватися на інтеграції аналітичних 
показників, які характеризують зміну попиту, рівень логістичних витрат, коливання валютних курсів, 
виконання контрактних зобов‘язань та динаміку конкурентного середовища. Це дозволяє 
підприємствам не лише оперативно реагувати на кризові явища, а й прогнозувати можливі загрози 
та формувати превентивні управлінські рішення. 

Важливого значення набуває цифровізація збутової діяльності, яка виступає одним із 
ключових чинників підвищення ефективності функціонування аграрних підприємств у сучасних 
умовах. Використання CRM-систем, електронного документообігу, платформ електронної комерції 
та аналітичних інструментів Big Data дозволяє підвищити прозорість товароруху, скоротити 
трансакційні витрати та покращити комунікацію з покупцями.  

У сучасних умовах цифрові технології забезпечують можливість оперативного обміну 
інформацією між учасниками ринку, автоматизацію процесів укладання контрактів, моніторинг 
виконання поставок та аналіз ринкової кон‘юнктури в режимі реального часу. За оцінками 
міжнародних організацій, використання цифрових платформ управління збутом дозволяє скоротити 
адміністративні витрати на 15–25%, а тривалість обробки замовлень – на 20–40%. Одночасно 
застосування Big Data та цифрової аналітики забезпечує підвищення точності прогнозування 
попиту на 20–30%, що створює передумови для більш ефективного планування обсягів 
виробництва та реалізації продукції [13].  

У цьому контексті особливого значення набуває інтеграція цифрових маркетингових 
інструментів у систему управління збутом. Використання платформ електронної комерції, 
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цифрового маркетингу, CRM- і ERP-систем дозволяє аграрним підприємствам формувати 
клієнтоорієнтовані стратегії збуту, підвищувати рівень сервісного обслуговування та розширювати 
географію реалізації продукції. Водночас цифровізація сприяє скороченню кількості посередників у 
системі товароруху, підвищенню прозорості взаємодії між контрагентами та зміцненню 
конкурентних позицій аграрних підприємств на внутрішньому й зовнішньому ринках. 

Одним із перспективних напрямів розвитку збутової діяльності є формування інтегрованих 
ланцюгів доданої вартості. Це забезпечує поглиблення співпраці між виробниками, переробними 
підприємствами, логістичними операторами та торговельними мережами. У результаті 
створюються передумови для підвищення рівня прибутковості та зниження ризиків збуту. 
Формування інтегрованих ланцюгів доданої вартості дозволяє оптимізувати процеси постачання, 
забезпечити стабільність каналів реалізації продукції та підвищити ефективність координації між 
учасниками аграрного ринку. Особливого значення це набуває в умовах воєнної економіки, коли 
зростає потреба у забезпеченні стійкості логістичних систем та мінімізації ризиків переривання 
поставок. 

Для підвищення ефективності стратегічного управління збутом доцільно впроваджувати 
систему стратегічного моніторингу, яка включає оцінювання показників рентабельності реалізації, 
частки ринку, рівня диверсифікації каналів збуту, логістичних витрат і швидкості товароруху. 
Важливими складовими такої системи є також моніторинг рівня задоволеності клієнтів, 
ефективності використання цифрових інструментів та результативності маркетингових комунікацій. 
Використання сучасних BI-систем, цифрової аналітики та автоматизованих інструментів управління 
дозволяє оперативно виявляти проблемні аспекти збутової діяльності та забезпечувати адаптацію 
збутової політики до змін ринкової кон‘юнктури. 

Перспективним напрямом є також розвиток кооперативних форм організації збуту, особливо 
для малих і середніх сільськогосподарських підприємств. Кооперація дозволяє зменшити витрати 
на логістику, посилити ринкові позиції виробників та забезпечити доступ до нових каналів реалізації 
продукції. Об‘єднання ресурсів учасників кооперативів сприяє підвищенню ефективності 
використання складської та транспортної інфраструктури, розвитку спільних маркетингових програм 
і формуванню більш стійких каналів збуту. За даними європейської практики, через кооперативні 
структури у країнах ЄС реалізується понад 50% агропродовольчої продукції, що підтверджує 
ефективність кооперативних моделей у забезпеченні конкурентоспроможності аграрного сектору. 

 
Висновки і перспективи.  
Стратегічне управління збутовою діяльністю сільськогосподарських підприємств є важливою 

складовою забезпечення ефективності функціонування аграрного бізнесу в умовах нестабільного 
ринкового середовища. Трансформація аграрних ринків, воєнні виклики та інтеграція до 
європейського економічного простору зумовлюють необхідність переходу до адаптивних і цифрово 
орієнтованих моделей управління збутом. 

Підвищення ефективності збутової діяльності потребує впровадження стратегічного підходу 
до управління каналами реалізації продукції, розвитку логістичної інфраструктури, цифровізації 
збутових процесів і диверсифікації ринків збуту. Формування інтегрованих ланцюгів доданої 
вартості, розвиток кооперативних моделей та застосування сучасних маркетингових інструментів 
сприятимуть зміцненню конкурентоспроможності сільськогосподарських підприємств і підвищенню 
стійкості аграрного сектору України. 

Особливого значення в сучасних умовах набуває цифровізація системи стратегічного 
управління збутом. Використання CRM- та ERP-систем, платформ електронної комерції, цифрових 
логістичних сервісів і Big Data-аналітики дозволяє аграрним підприємствам оперативно реагувати 
на зміни ринкової кон‘юнктури, оптимізувати товарні потоки та підвищувати ефективність 
управлінських рішень. 

Водночас стратегічним напрямом подальшого розвитку збутової діяльності є посилення 
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інтеграції аграрних підприємств у міжнародні ланцюги доданої вартості та розширення доступу до 
ринків ЄС. Це потребує гармонізації системи управління збутом із європейськими вимогами щодо 
якості продукції, простежуваності товарних потоків, екологічної безпечності та цифрової прозорості 
торговельних операцій. Реалізація комплексного підходу до стратегічного управління збутовою 
діяльністю сприятиме підвищенню рівня продовольчої безпеки, розвитку експортного потенціалу та 
зміцненню конкурентних позицій аграрного сектору України на міжнародних ринках. 

Перспективи подальших досліджень полягають у розробленні адаптивних моделей 
стратегічного управління збутовою діяльністю сільськогосподарських підприємств з урахуванням 
воєнних ризиків, цифровізації аграрного ринку та євроінтеграційних процесів. Особливої 
актуальності набувають дослідження ефективності використання CRM- та ERP-систем, електронної 
комерції, Big Data-аналітики й цифрової логістики у формуванні конкурентних переваг аграрних 
підприємств. Перспективним напрямом є також обґрунтування механізмів розвитку інтегрованих 
ланцюгів доданої вартості, кооперативних моделей збуту та систем стратегічного моніторингу 
ризиків у сфері реалізації агропродовольчої продукції. 
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STRATEGIC MANAGEMENT OF SALES ACTIVITIES OF AGRICULTURAL 

ENTERPRISES 
 

Abstract 
Introduction. Sales activities are one of the key elements of the agricultural enterprise management system, since it is 

it that ensures the transformation of production resources into financial resources and creates the prerequisites for 
maintaining the competitiveness of business entities. At the same time, traditional approaches to sales organization are 
increasingly losing their effectiveness due to the instability of the market environment, logistical constraints, changing 
demand structures and increased requirements for product quality and safety. In these conditions, strategic sales 
management becomes an important tool for adapting agricultural enterprises to modern economic challenges. 

Methods. In the research process, a complex of general scientific and special methods was used, in particular, the 
methods of system analysis, scientific abstraction, comparison and theoretical generalization to substantiate the essence of 
strategic management of sales activities of agricultural enterprises. To assess the impact of digitalization, logistics risks and 
transformation of the market environment on the effectiveness of sales activities, monographic, statistical-economic and 
analytical methods were used. The method of the system approach was used to determine the priority areas for improving 
strategic sales management on the basis of digitalization, diversification of product sales channels and risk-oriented 
management. 

Results. The study found that strategic management of sales activities of agricultural enterprises in the conditions of a 
war economy should be based on the principles of adaptability, diversification of product sales channels, digitalization and 
risk-oriented management. It is substantiated that the integration of CRM and ERP systems, digital e-commerce platforms, 
Big Data analytics and modern logistics services contributes to reducing transaction costs, increasing the speed of goods 
movement and strengthening the competitive positions of agricultural enterprises. It was determined that promising areas for 
improving strategic sales management are the development of integrated value-added chains, cooperative product sales 
models, digital logistics and strategic risk monitoring systems. 

Discussion. Перспективи подальших досліджень полягають у розробленні адаптивних моделей 
стратегічного управління збутовою діяльністю сільськогосподарських підприємств з урахуванням воєнних 
ризиків, цифровізації аграрного ринку та євроінтеграційних процесів. Особливої актуальності набувають 
дослідження ефективності використання CRM- та ERP-систем, електронної комерції, Big Data-аналітики й 
цифрової логістики у формуванні конкурентних переваг аграрних підприємств. 

Keywords: strategic management, marketing activities, agricultural enterprises, logistics, sales channels, e-commerce, 
value chains. 
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