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Гіржева О. М. Організаційні форми вдосконалення управління збутом продукції аграрних підп-
риємств. 

Вступ. Резерви підвищення цінової конкурентоспроможності обмежуються виробничо-технологічними 
можливостями та ситуацією на ресурсних сегментах аграрного ринку. Це зумовлює другорядність питання під-
вищення економічної ефективності діяльності аграрних підприємств за рахунок збільшення обсягів виробництва 
у порівнянні з підвищенням ефективності збутової діяльності. Виникає необхідність пошуку додаткових шляхів 
інституційного забезпечення можливостей провадження ефективної збутової діяльності. 

Метою статті є розробка шляхів удосконалення збутової діяльності аграрних підприємств на основі роз-
витку організаційних компонент управління нею.  

Результати. Стан розвитку ринку консалтингових послуг в Україні наразі можна охарактеризувати як 
початковий етап становлення, тим більше, якщо це стосується надання послуг суб’єктам аграрної сфери. З’ясо-
вано, що існуючі суб’єкти ринку консалтингових послуг здебільшого спеціалізуються на постреструктуризацій-
ній підтримці суб’єктів господарювання, виконанні маркетингових досліджень, організації та вдосконаленні мар-
кетингового менеджменту підприємств, розробці стратегій соціально-економічного розвитку, провадженні 
комунікаційних заходів тощо. Обґрунтовано доцільність формування агроконсалтингових служб на регіональ-
ному рівні як відповіді на виклики конкурентної ситуації на цільових ринках. Доведено, що використанням послуг 
такої служби аграрні підприємства найповніше зможуть реалізовувати свій виробничо-комерційний потенціал 
та отримувати еквівалентні завданням виробництва продукції та стабілізації розвитку результати своєї дія-
льності.  

Висновки. Прогнозується, що створення регіональних агроконсалтингових служб з широким обсягом фун-
кціонального навантаження та комерційних повноважень в декількох регіонах рано чи пізно призведе до появи гос-
подарських зв’язків між ними на засадах співробітництва. Останнє сприятиме гармонізації економічних інтере-
сів учасників ринку аграрної продукції та створюватиме умови для розширеного відтворення їх капіталу. 

Ключові слова: збут продукції, маркетингово-збутова діяльність, аграрні підприємства, консалтингова 
служба, комерційна діяльність. 
 

Постановка проблеми у загальному 
вигляді. Виклики сьогодення залишають для 
аграрних підприємств вибір лише з двох шля-
хів побудови ефективного збуту своєї проду-
кції, а саме: використання існуючих напрямів 
реалізації та пошук альтернативних, які б мо-
гли забезпечити підвищення економічної 
ефективності хоча б в короткостроковому пе-
ріоді. Останнє ускладнюється загостренням 
конкурентної боротьби між аграрними това-
ровиробниками за можливість співпраці з 
конкретним покупцем, який надає кращі за-
купівельні комерційні умови, що є нормаль-
ним явищем для існуючого типу конкурент-
ної ситуації на більшості об’єктових ринків 
аграрної продукції. При цьому резерви під-
вищення цінової конкурентоспроможності 
обмежуються виробничо-технологічними 
можливостями та ситуацією на ресурсних се-
гментах аграрного ринку. Це зумовлює дру-
горядність питання підвищення економічної 
ефективності діяльності аграрних підпри-
ємств за рахунок збільшення обсягів вироб-
ництва у порівнянні з підвищенням 

ефективності збутової діяльності, яка визна-
чає фінансову результативність виробничо-
комерційного циклу, а отже можливості для 
його поновлення у необхідних пропорціях. 

Аналіз останніх досліджень та публі-
кацій. Дослідженню теоретичних основ та 
особливостей удосконалення збутової діяль-
ності підприємств присвячено значну кіль-
кість робіт зарубіжних і вітчизняних учених-
економістів, серед яких варто відзначити нау-
кові праці Дж.Р. Еванса, Ф. Котлера, Г.Дж. Бо-
лта, В.О. Вертоградова, Л.В. Балабанової, 
В.В. Бурцева, Ю.І. Данька, П.Р. Діксона, 
О.О. Красноруцького, Ю.П. Матохіної, 
А.М. Новелева, В.М. Онегіної, І.Л. Решетніко-
вої, О.В. Панухник, О.М. Проволоцької та ін. 
Однак, вивчення напрацювань науковців 
дало змогу зробити висновок про необхід-
ність пошуку додаткових шляхів інституцій-
ного забезпечення можливостей прова-
дження ефективної збутової діяльності. 

Формулювання цілей статті. Метою 
статті є розробка шляхів удосконалення збу-
тової діяльності аграрних підприємств на 
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основі розвитку організаційних компонент 
управління нею.  

Виклад основного матеріалу дослі-
дження. Розбудова інфраструктури ринку 
аграрної продукції є досить тривалим проце-
сом, який потребує значних інвестицій. Дода-
тково ускладнюється вирішення цих питань 
ще й регіональними особливостями вироб-
ничо-комерційної діяльності вітчизняних аг-
рарних підприємств. Між тим, саме регіона-
льні особливості є фактором об’єднання 
економічних інтересів суб’єктів сфери вироб-
ництва, адже для них вони є джерелом спіль-
них ускладнень здійснення основної діяльно-
сті. Раціональним шляхом вирішення 
питання інституційного забезпечення підви-
щення економічної ефективності виробничо-
збутової діяльності аграрних підприємств є 
створення на регіональному рівні агроконса-
лтингових служб, які б надавали кваліфіко-
вану конкретну адресну допомогу у побудові 
збутових систем аграрних підприємств та ви-
конанні процесу реалізації їх продукції. 
Останнє дозволятиме значною мірою звіль-
нити керівників аграрних підприємств від ви-
конання функцій, які здебільшого викону-
ються неефективно, що дозволить їм 
зосередитися на управлінні виробничою дія-
льністю. Крім того, подібні заходи забезпе-
чать штучне підвищення концентрації товар-
них партій аграрної продукції, що створить 
об’єктивні передумови для ефективної коме-
рційної діяльності в умовах існуючої марке-
тингової інфраструктури ринків основних 
видів аграрної продукції. При цьому функці-
онувати подібні агроконсалтингові служби 
мають на комерційній основі, надаючи свої 
послуги аграрним підприємствам за узгодже-
ною системою ціноутворення на них. 

На сьогоднішній день стан розвитку ри-
нку консалтингових послуг в Україні можна 
охарактеризувати як початковий етап стано-
влення, тим більше, якщо це стосується на-
дання послуг суб’єктам аграрної сфери. Існу-
ючі суб’єкти ринку консалтингових послуг 
здебільшого спеціалізуються на постреструк-
туризаційній підтримці суб’єктів господарю-
вання, виконанні маркетингових досліджень, 
організації та вдосконаленні маркетингового 
менеджменту підприємств, розробці страте-
гій соціально-економічного розвитку, прова-
дженні комунікаційних заходів тощо. 

Поведінка аграрних підприємств безпо-
середньо залежить від знань та досвіду керів-
ника, які він застосовує при прийнятті госпо-
дарських рішень. Втім, з одного боку, 
вказаних знань та досвіду виявляється 

недостатньо для вирішення тієї чи іншої про-
блемної ситуації, а з іншого боку, комерцій-
ний потенціал підприємства може виявитися 
неспроможним до достатньо швидкої мобілі-
зації при прийнятті відповідних рішень. 
Саме в таких умовах набуває актуальності 
звернення до консалтингових послуг. 

Розвиток сільськогосподарського дорад-
ництва розпочався в Україні з 2003 року. Втім, 
зважаючи на директивний характер створення 
дорадчих служб, знаходження їх у державній 
власності та формальний характер виконання 
покладених на них функцій, на жаль, у більшо-
сті регіонів нашої держави необхідного рівня 
ефективності своєї діяльності вони так і не до-
сягли. Більш того, незважаючи на існування 
вказаних служб, аграрні підприємства є досить 
потужним прошарком споживачів високоякіс-
них інформаційно-консультаційних послуг з 
огляду на необхідність підвищення економіч-
ної ефективності їх основної діяльності. Втім, 
потреба аграрних підприємств в подібних пос-
лугах наразі залишається потенційною через 
недоступність останніх. Останнє зумовлюється: 
ускладненою посткризовою ситуацією у вітчи-
зняному економічному просторі та у світовій 
економіці, яка спричиняє зниження рівня діло-
вої активності та суттєве скорочення обсягів по-
питу на внутрішньому ринку; недостатнім рів-
нем фінансової стійкості та фінансових 
можливостей аграрних підприємств; низьким 
рівнем розвитку інформаційної складової ри-
нку агроконсалтингових послуг; відсутністю у 
більшості аграрних підприємств досвіду кори-
стування подібними послугами; характером са-
мих консалтингових послуг, який унеможлив-
лює допродажну демонстрацію їх ефектив-
ності та привабливості для аграрних підпри-
ємств; відсутністю доступних на рівні підпри-
ємства методик оцінки економічної ефектив-
ності збутової діяльності з використанням 
послуг суб’єктів ринку агроконсалтингу; немо-
жливістю надання повної гарантії очікуваного 
економічного результату консультування для 
аграрного підприємства; нематеріальний хара-
ктер послуги; хибним усвідомленням керівни-
цтвом аграрного підприємства характеру роз-
поділу результатів реалізації продукції з 
використанням консалтингових послуг. 

Крім того, нестабільна економічна та 
політична ситуація в державі знижує рівень 
довіри аграрних підприємств до новітніх ко-
мерційних та управлінських технологій, які 
пропонуються суб’єктами все ще стихійного 
ринку консалтингових послуг, який прохо-
дить стадію свого становлення. Втім, аграр-
ному підприємству недостатньо вирішувати 
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завдання, пов’язані лише з виробництвом та 
постачанням аграрної продукції та намага-
тися застосовувати модель нормативного ці-
ноутворення на неї, найбільшої актуальності 
з огляду на необхідність підвищення еконо-
мічної ефективності виробничо-комерційної 
діяльності слід приділяти побудові ефектив-
них та дієздатних збутових систем, функціо-
нування яких має компенсувати і негативний 
влив суміжних ресурсних ринків, і ускладне-
ний характер конкурентних відносин на ри-
нку аграрної продукції.  

В ході виконання виробничо-комерцій-
ного циклу виробництва продукції будь-яке 
аграрне підприємство вирішує два основні за-
вдання: 1) своєчасно виробити необхідний 
обсяг продукції заданої номенклатури та яко-
сті; 2) отримати на збутовій стадії економіч-
ний результат реалізації цієї продукції, доста-
тній для поновлення виробничо-
комерційного циклу. При цьому саме від яко-
сті виконання збутової стадії залежить окуп-
ність понесених на виробництво та збут про-
дукції витрат, а також можливість 
поновлення виробничо-комерційного циклу 
у заданих параметрах, в ідеалі розширених у 
порівнянні з попереднім циклом. В свою 
чергу уникнення дисперсії функцій та пере-
кладення їх частини на суб’єкта ринку 

консалтингових послуг дозволить аграрним 
підприємствам зосередитися на виконанні 
першого завдання при досить з високою ймо-
вірністю гарантованому рівні результативно-
сті виконання другого та уникнути дисперсії 
управлінських функції щодо комерційної ді-
яльності, про яку згадувалося вище. 

Слід зауважити, що спеціалізація підп-
риємства, застосований спосіб виробництва, 
вплив сезонних факторів, тривалий проміжок 
часу між моментами несення витрат та отри-
мання економічних результатів діяльності, за-
лежність економічних результатів від агроно-
мічних та кліматичних умов, правовий фон 
ведення агробізнесу, особливості функціону-
вання ринкової інфраструктури ускладнюють 
налагодження ділових контактів та прова-
дження ефективної співпраці аграрних підп-
риємств з контрагентами, в тому числі й із 
суб’єктами ринку консалтингових послуг. 

Спостереження за практикою діяльно-
сті аграрних підприємств Золочівського рай-
ону Харківської області дозволило нам ви-
явити проблемні питання, які вказані 
підприємства самостійно розв’язують недо-
статньо ефективно. Останнє стало основою 
розробки організаційної моделі регіональної 
агроконсалтингової служби для вказаного 
району Харківської області (рис. 1).  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

           комунікаційні зв’язки з потенційними партнерами 
           послуги, що надаватимуться службою 

Рис. 1. Організаційна схема регіональної агроконсалтингової служби 
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агропідприємств з постачальниками ресурсів 
сільськогосподарського виробництва; на-
дання допомоги аграрним підприємствам у 
співпраці з постачальниками агротехнологіч-
них та інших послуг виробничого характеру; 
налагодження ділових відносин аграрних під-
приємств з торговельними посередниками, кі-
нцевими споживачами їх продукції та пере-
робними підприємствами; організація збуту 
продукції аграрних підприємств; виконання 
маркетингових досліджень на цільових рин-
ках продукції підприємств регіону з метою ви-
значення оптимальних параметрів докла-
дання зусиль з просування продукції на ці 
ринки. 

Крім того, регіональна агроконсалтин-
гова служба спеціалізуватиметься на наданні 
аграрним підприємствам інформаційно-кон-
сультаційних послуг з питань підвищення еко-
номічної ефективності їх діяльності, організа-
ції управління, маркетингової діяльності, 
правового забезпечення, оптимізації оподатку-
вання, обліку та звітності. Загалом регіональна 
агроконсалтингова служба здійснюватиме: ін-
формаційно-консультаційну діяльність; мар-
кетингові дослідження ресурсних та продукто-
вих ринків; супроводження процесів реорга-
нізації та розвитку аграрних підприємств. 

Основними функціями вказаної служби 
мають стати:  

1. Діяльність з надання юридичної допо-
моги: надання юридичних послуг зі створення 
та реорганізація суб'єктів підприємницької ді-
яльності в сфері агробізнесу; супроводження 
процесам розробки установчих документів, а 
також внесення змін та доповнень до них; на-
дання послуг з розробки бізнес-проектів та 
оцінки їх економічної ефективності й доціль-
ності практичного впровадження. 

2. Інформаційно-консультаційна діяль-
ність: надання інформаційно-консультацій-
них послуг в сфері бухгалтерського та подат-
кового обліку; супроводження процесів 
впровадження систем автоматизації обліку; 
надання консультацій у сфері господарського 
законодавства; надання аудиторських послуг. 

3. Маркетингова діяльність: виконання 
досліджень цільових продуктових та ресурс-
них ринків на замовлення аграрних підпри-
ємств та з власної ініціативи; дослідження які-
сних параметрів основних видів аграрної 
продукції; виконання аналізу ефективності 
функціонування каналів розподілу аграрної 
продукції з огляду на їх застосування у збуто-
вих системах аграрних підприємств; організа-
ція комунікаційної діяльності з пошуку діло-
вих партнерів. 

4. Діяльність в сфері управління персо-
налом: організація прийому та набору персо-
налу за замовленнями підприємств; вико-
нання послуг з оцінки наявного персоналу 
підприємства. 

Аграрні підприємства співпрацювати-
муть з регіональною агроконсалтинговою слу-
жбою на договірній основі. Зміст договорів на 
надання послуг зазначеної служби поляга-
тиме у встановленні предмету інформаційно-
консультаційної послуги, що надаватиметься, 
її вартості, умов оплати, відповідальності 
тощо. Крім того, служба співпрацюватиме з: 
постачальниками ресурсів сільськогосподар-
ського виробництва; лізинговими компані-
ями; банківськими установами. 

При цьому створена регіональна агро-
консалтингова служба проводитиме комуніка-
ційну діяльність серед цільової аудиторії щодо 
змісту та доцільності користування інформа-
ційно-консультаційними послугами. Основ-
ними принципами обслуговування аграрних 
підприємств району стануть дотримання дого-
вірних зобов’язань та черговість надання пос-
луг за заздалегідь узгодженими угодами. Крім 
того, результати діяльності служби безпосере-
дньо залежатимуть від ефективності діяльно-
сті користувачів її послуг, що створюватиме до-
даткові мотиви для підвищення якості 
виконання зобов’язань служби та здійснення 
нею комерційних заходів виключно в інтере-
сах аграрних підприємств району. 

Результативність створення регіональ-
ної агроконсалтингової служби додатково 
буде підкріплена виконанням нею певних до-
слідницьких функцій незалежно від надхо-
дження замовлень на надання інформаційно-
консультаційних послуг. Зокрема, виконання 
маркетингових досліджень цільових та ресур-
сних ринків, а також оцінка результативності 
використання каналів розподілу аграрної 
продукції створить підґрунтя для своєчасного 
та якісного надання основного виду послуг 
служби, а саме консультацій в сфері збуту про-
дукції, включаючи виконання агентських фу-
нкцій з пошуку ділових партнерів для аграр-
них підприємств району. Крім того, це 
дозволить опрацьовувати готові комерційні 
схеми збуту продукції в конкретних умовах, 
що підвищить ефективність діяльності аграр-
них підприємств-споживачів послуг. Останнє 
створить економічну основу для становлення 
та розвитку механізму взаємодії аграрних під-
приємств з консалтинговою службою та спри-
ятиме їх широкому залученню до співпраці в 
сфері збуту аграрної продукції. А збільшення, 
в свою чергу, кількості аграрних підприємств, 
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які користуватимуться вказаними послугами, 
дозволить формувати комерційно-значимі 
партії аграрної продукції та оперувати на 
більш високих рівнях маркетингової інфра-
структури цільових ринків, а отже продавати 
продукцію за більш високими цінами.  

При цьому регіональна агроконсалтин-
гова служба має сприяти організації продажів 
продукції за якомога більш диференційова-
ним складом каналів розподілу, що дозволить 
вільно варіювати їх комбінацією та сприя-
тиме побудові у аграрних підприємств ефек-
тивних збутових систем гібридного типу. Ос-
новними напрямами реалізації стануть: 
реалізація аграрної продукції посередникам 
на регіональному ринку; постачання сільсь-
когосподарської сировини переробним підп-
риємствам; реалізація аграрної продукції 
продовольчого призначення підприємствам 
громадського харчування; використання ін-
струментарію біржової торгівлі; реалізація 
продукції під час проведення заходів масової 
торгівлі (виставок, ярмарків тощо); за альтер-
нативними каналами реалізації.  

Підвищенню результативності вказа-
них маркетингово-збутових зусиль сприя-
тиме координація регіональною агроконсал-
тинговою службою комунікаційних зусиль 
аграрних підприємства району. Останнє 
сприятиме підвищенню якості відбору конт-
рагентів для здійснення комерційних опера-
цій з продажу товарних партій аграрної про-
дукції, що призведе до підвищення рівня 
системності збутової діяльності підприємств. 

Створення регіональних агроконсалти-
нгових служб із зазначеним обсягом функці-
онального навантаження та комерційних по-
вноважень в декількох регіонах рано чи пізно 
призведе до появи господарських зв’язків між 
ними на засадах співробітництва. Останнє 
дасть змогу створити альтернативний вітчиз-
няній біржовій торгівлі, яка неналежним чи-
ном зарекомендувала себе протягом останніх 
п’ятнадцяти років свого функціонування, 
елемент інфраструктури внутрішнього ри-
нку аграрної продукції. 

Процес створення регіональної агро-
консалтингової служби передбачає вико-
нання певної підготовчої роботи, а саме: ви-
конання оцінки потреб агропідприємств 
району в інформаційно-консультаційних по-
слугах; виконання досліджень результатив-
ності та економічної ефективності діяльності 
аграрних підприємств району, їх спеціаліза-
ції, розмірів, виробничо-комерційного 

потенціалу; розробити бізнес-проект ство-
рення регіональної агроконсалтингової слу-
жби; опрацювати стратегію її функціону-
вання та розвитку на цільовому ринку 
інформаційно-консультаційних послуг. 

Запропонований механізм узгодження 
економічних інтересів аграрних підприємств 
району та агроконсалтингової служби ство-
рює для перших передумови для збільшення 
масштабів власного виробництва та реаліза-
ції аграрної продукції, відкриває можливості 
для здійснення розширеного відтворення, 
практично усуває ризики збутової діяльності 
та складає фундамент для якісно нового 
етапу розвитку агробізнесу. 

Зважаючи на те, що в процесі функціо-
нування регіональної агроконсалтингової слу-
жби напрацьовуватимуться зв’язки з 
суб’єктами сфер обігу та переробки аграрної 
продукції, можливо, з її експортерами тощо, 
рівень результативності збуту аграрної проду-
кції поступово зростатиме. 

Отже, доцільність формування подіб-
них агроконсалтингових служб на регіональ-
ному рівні, як відповіді на виклики конкуре-
нтної ситуації на цільових ринках, не 
викликає сумнівів. З використанням послуг 
такої служби аграрні підприємства найпов-
ніше зможуть реалізовувати свій виробничо-
комерційний потенціал та отримувати екві-
валентні виробничим завданням результати 
своєї діяльності. Останнє сприятиме гармоні-
зації економічних інтересів учасників ринку 
аграрної продукції та створюватиме умови 
для розширеного відтворення їх капіталу. 

Висновки. Обґрунтовано доцільність 
формування агроконсалтингових служб на ре-
гіональному рівні як відповіді на виклики кон-
курентної ситуації на цільових ринках. З вико-
ристанням послуг такої служби аграрні 
підприємства найповніше зможуть реалізову-
вати свій виробничо-комерційний потенціал 
та отримувати еквівалентні завданням вироб-
ництва продукції та стабілізації розвитку ре-
зультати своєї діяльності. При цьому ство-
рення регіональних агроконсалтингових 
служб з широким обсягом функціонального 
навантаження та комерційних повноважень в 
декількох регіонах рано чи пізно призведе до 
появи господарських зв’язків між ними на заса-
дах співробітництва. Останнє сприятиме гар-
монізації економічних інтересів учасників ри-
нку аграрної продукції та створюватиме умови 
для розширеного відтворення їх капіталу. 
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Abstract. 
Girzheva О. Organizational forms for improvement of sales management at agricultural enterprises. 
Introduction. Reserves for increasing price competitiveness are limited by production and technological capabilities 

and the situation in the resource segments of the agricultural market. This makes it secondary to increase the economic 
efficiency of agricultural enterprises by increasing production compared to increasing the efficiency of sales. There is a need 
to find additional ways to provide opportunities institutionally for effective marketing activities. 

The purpose of the article is to develop ways to improve the marketing activities of agricultural enterprises based 
on the development of organizational components of its management. 

Results. The state of development of the consulting services market in Ukraine can be described now as the initial 
stage of formation, especially when it comes to the provision of services to agricultural enterprises. It was found that the 
existing subjects of the consulting services market specialize mostly in post-restructuring support of business entities, 
marketing research, organization and improvement of marketing management at enterprises, development of strategies for 
socio-economic development, communication activities, etc. The expediency of forming agro-consulting services at the re-
gional level as a response to the challenges of the competitive situation in the target markets is substantiated. It is proved 
that using such services, agricultural enterprises will be able to sell off fully their production, realize their commercial 
potential and receive equivalent results of production and development stabilization of their activities results.  

Conclusions. It is predicted that the creation of regional agricultural consulting services with a wide range of func-
tional workload and commercial authority in several regions will sooner or later lead to the emergence of economic relations 
among them on the basis of cooperation. The latter will help harmonize the economic interests of agricultural market par-
ticipants and create conditions for expanded reproduction of their capital. 

Keywords: sales, marketing and sales activities, agricultural enterprises, consulting service, commercial activity. 
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