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У статті розглянуто теоретичні та практичні аспекти управління збутовими каналами аграр-

них підприємств в умовах ринкової нестабільності та зростання конкурентного тиску. Визначе-

но сутність збутової політики як стратегічного інструменту забезпечення ефективного руху про-

дукції від виробника до споживача, який охоплює вибір, формування та оптимізацію каналів

реалізації. Розкрито значення системи збуту у підвищенні рентабельності виробництва,

зміцненні ринкових позицій підприємства та формуванні його фінансової стійкості.

Проаналізовано сучасні проблеми функціонування збутових каналів, зокрема — логістичні

обмеження, руйнування інфраструктури, скорочення експортних маршрутів, низьку диверси-

фікацію каналів реалізації, інформаційну асиметрію та недостатню інтеграцію з цифровими

платформами. Визначено, що більшість аграрних підприємств орієнтуються на посередницькі

схеми збуту, що знижує їх прибутковість і зменшує контроль над кінцевими ринками.

Запропоновано напрями вдосконалення системи управління збутом, зокрема: розвиток пря-

мих каналів реалізації (електронна комерція, фермерські онлайн-платформи, кооперативні

мережі); створення логістичних хабів і кластерів регіонального рівня; впровадження CRM-сис-

тем і цифрових інструментів для аналітики ринку та прогнозування попиту; розширення парт-

нерських відносин із переробними підприємствами та торговельними мережами; розвиток

брендування продукції та підвищення її доданої вартості.

Наголошено, що ефективне управління збутовими каналами потребує інтегрованого підхо-

ду, який поєднує маркетингову стратегію, логістичну координацію та цифрову трансформацію

бізнес-процесів. Такий підхід забезпечує підвищення конкурентоспроможності аграрних

підприємств, розширення ринків збуту та зростання їхньої економічної стійкості в умовах воє-

нних і глобальних викликів.

The article provides an in-depth analysis of the theoretical foundations and practical aspects of

managing sales channels in agricultural enterprises under conditions of market volatility, logistical

disruptions, and intensifying global competition. It highlights the essential role of sales policy as a

strategic management tool that ensures the efficient movement of agricultural products from

producer to consumer, covering the processes of selection, formation, coordination, and optimization

of distribution channels. Effective sales management is shown to be a critical factor in improving

profitability, ensuring stable cash flows, and strengthening the financial and market resilience of

enterprises.
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ПОСТАНОВКА ПРОБЛЕМИ
У ЗАГАЛЬНОМУ ВИГЛЯДІ ТА ЇЇ ЗВ'ЯЗОК
ІЗ ВАЖЛИВИМИ НАУКОВИМИ
ЧИ ПРАКТИЧНИМИ ЗАВДАННЯМИ

 Сучасний аграрний сектор України функціонує в
умовах безпрецедентної турбулентності, спричиненої
війною, руйнуванням інфраструктури, блокадою портів,
коливаннями валютного курсу та зростанням собівар-
тості виробництва. Ринок продовольства переживає
структурну трансформацію — від великих централізо-
ваних експортних партій до гнучких диверсифікованих
форм торгівлі, що базуються на регіональних логістич-
них хабах і цифрових платформах.

У таких умовах управління збутом стає стратегічною
функцією, від якої залежить конкурентоспроможність і
виживання підприємства. Саме через систему збуту
формується дохід, забезпечується обіг капіталу та від-
творення ресурсів. Налагоджена збутова політика
мінімізує ризики надвиробництва, втрат від зберігання,
логістичних затримок і цінових коливань.

Після 2022 року структура каналів реалізації істот-
но змінилася: основну роль відіграють дунайські пор-
ти, залізничні переходи через країни ЄС і автомобільні
маршрути. Зросла важливість регіональних логістичних

The article identifies the main challenges that agricultural producers face in the field of sales

management. These include logistical barriers and infrastructure destruction caused by military

actions, the narrowing of export routes, the limited diversification of distribution channels,

dependence on intermediaries, and the low level of digital integration within marketing and logistics

operations. The presence of information asymmetry between producers and market intermediaries

reduces the efficiency of pricing and limits the competitiveness of small and medium agricultural

businesses. It is emphasized that traditional sales models no longer meet the requirements of the

modern agri-food market, which increasingly relies on digitalization, transparency, and consumer

orientation.

The study substantiates the necessity of transforming sales systems through innovation, digital

tools, and cooperative development. Among the proposed directions for improvement are: expanding

direct sales channels via e-commerce platforms, digital marketplaces, and farmers' online networks;

creating regional logistics hubs and clusters to optimize transportation costs and storage;

implementing CRM and ERP systems for integrated market analytics, customer relationship

management, and demand forecasting; and developing long-term partnerships with processing

companies, retail chains, and export agencies. Additionally, attention is paid to branding,

certification, and traceability as tools for increasing the added value and trust in domestic agricultural

products.

It is concluded that the formation of an adaptive and digitally integrated sales management system

requires the combination of marketing strategy, logistics coordination, and innovation-based

business processes. Such an integrated approach enhances competitiveness, diversifies sales

markets, and ensures sustainable economic growth of agricultural enterprises in the post-war

recovery period and under the influence of global economic challenges.

Ключові слова: збутова політика, аграрне підприємство, канали реалізації, логістика, маркетинг, елек-
тронна комерція, конкурентоспроможність, цифровізація, стратегічне управління, ринки збуту.

Key words: sales policy, agricultural enterprise, distribution channels, logistics, marketing, e-commerce,
competitiveness, digitalization, strategic management, sales markets.

центрів і кооперативів, що об'єднують виробників для
спільного збуту. Частина підприємств переорієнтувала-
ся на внутрішній ринок, розвиваючи співпрацю з торго-
вими мережами, державними закупівлями та онлайн-
платформами (AgroUA, GrainTrade, Zakupki.Prom).

Поширюються стратегії багатоканального збуту, які
поєднують оптові поставки, контракти з переробника-
ми, прямі продажі споживачам і короткі ланцюги поста-
чання. Це підвищує гнучкість бізнес-моделей і зменшує
ризики.

Отже, ефективне управління збутовими каналами є
ключовим елементом антикризового управління аграр-
них підприємств, що забезпечує їхню стійкість, прибут-
ковість і внесок у продовольчу безпеку та економічне
відновлення України.

АНАЛІЗ ОСТАННІХ ДОСЛІДЖЕНЬ
І ПУБЛІКАЦІЙ

У наукових працях Ф. Котлера, К. Л. Келлера та
Е. Дж. МакКарті обгрунтовано стратегічну роль збуто-
вої політики у забезпеченні конкурентоспроможності
підприємства через оптимізацію каналів реалізації.
Д. Дж. Бауерсокс і Д. Дж. Клосс акцентують на інтег-
рації логістики як ключової умови ефективності збу-
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тових процесів. Українські дослідники В. В. Обозна,
З. В. Колос, О. П. Кавтиш, П. О. Молоденков та А. В. Греч-
ко вказують на проблеми посередницьких схем, слабку
цифровізацію та низьку диверсифікацію каналів збуту
аграрних підприємств. Сучасні автори І. В. Свиноус,
А. М. Мовчанюк, С. В. Руденко, А. М. Ряснянська та
Д. О. Попов підкреслюють значення електронної ко-
мерції, CRM-систем і логістичних кластерів для розвит-
ку нових моделей збуту в умовах воєнних викликів. Уза-
гальнення досліджень підтверджує необхідність інтег-
рованого підходу до управління збутовими каналами,
що поєднує маркетинг, логістику та цифрові технології.

ФОРМУЛЮВАННЯ ЦІЛЕЙ СТАТТІ
(ПОСТАНОВКА ЗАВДАННЯ)

Мета статті — узагальнити теоретичні підходи до уп-
равління збутовими каналами аграрного підприємства,
ідентифікувати проблеми їх функціонування та запро-
понувати напрями вдосконалення управлінських рішень.

ФОРМУЛЮВАННЯ ЦІЛЕЙ СТАТТІ
(ПОСТАНОВКА ЗАВДАННЯ)

Збутові канали в аграрному секторі є складною си-
стемою взаємопов'язаних суб'єктів — виробників, тор-
говельно-посередницьких структур, логістичних опера-
торів, переробних підприємств і кінцевих споживачів, які
спільно забезпечують процес руху продукції від вироб-
ництва до ринку споживання. Вони формують матері-
ально-інформаційний потік, що визначає ефективність
усієї діяльності аграрного підприємства. Як зазначає Ф.
Котлер, збутові канали є "нервовою системою марке-
тингу", оскільки саме через них реалізується створена
підприємством цінність і забезпечується зворотний зв'я-
зок між виробником і ринком [1].

Ефективність збутових каналів безпосередньо впли-
ває на рівень продажів, швидкість обороту капіталу,
стабільність грошових потоків і рентабельність підприє-
мства. Для аграрного виробника це має особливе зна-
чення, адже сезонність виробництва, висока залежність
від природних факторів і цінова волатильність роблять
систему збуту критичним елементом економічної без-
пеки. За оцінкою науковців, саме збутова політика виз-
начає здатність аграрних підприємств інтегруватися у
внутрішні та зовнішні ринки, адаптуватися до ринкових
коливань і формувати довгострокові конкурентні пере-
ваги [2].

В управлінні збутом традиційно виділяють два ба-
зові підходи — маркетинговий і логістичний, які відоб-
ражають різні аспекти формування системи реалізації
продукції.

Маркетинговий підхід орієнтований на споживача,
його потреби та створення тривалих партнерських відно-
син. Згідно з поглядами Дж. Маккарті, ефективна збу-
това стратегія повинна базуватися на глибокому ро-
зумінні цільових ринків, сегментації споживачів і фор-
муванні унікальної ринкової пропозиції. У контексті аг-
рарного сектору маркетинговий підхід передбачає вибір
найбільш прибуткових каналів збуту — оптових, кон-
трактних, кооперативних, електронних — та побудову
репутаційного капіталу підприємства [3]. Як підкреслює
І. Свиноус, конкурентоспроможність аграрного підприє-
мства значною мірою залежить від здатності налагод-

жувати стабільні ринкові зв'язки та формувати бренд
продукції, що відповідає очікуванням споживача [4].

Логістичний підхід спрямований на оптимізацію ма-
теріальних, інформаційних та фінансових потоків між
учасниками ринку. Його мета — мінімізація витрат на
транспортування, зберігання, фасування та доставку
продукції при одночасному забезпеченні належного
рівня якості й швидкості обслуговування. За визначен-
ням Д. Бауерсокса і Д. Клосса, логістика є інтегрова-
ним процесом управління ланцюгами поставок, у якому
збут виступає завершальною фазою — моментом "ма-
теріалізації" вартості [5]. В українській науковій школі
логістичний аспект збуту активно досліджувала А. Мов-
чанюк, які наголошувала, що в умовах війни логістична
адаптивність набуває стратегічного характеру —
підприємства повинні формувати гнучкі маршрути по-
стачання, створювати регіональні хаби та диверсифіку-
вати канали експорту для мінімізації ризиків [6].

У сучасній економічній науці формується інтегро-
ваний маркетинго-логістичний підхід, який розглядає уп-
равління збутом як складову стратегічного ланцюга
створення цінності (value chain management). У межах
цього підходу збутові канали не просто виконують фун-
кцію продажу, а стають важливою ланкою ланцюга до-
даної вартості, де забезпечується взаємодія між вироб-
ництвом, постачанням, переробкою, дистрибуцією та
кінцевим споживанням. Такий підхід узгоджується з те-
орією М. Портера, згідно з якою створення цінності для
споживача є головною метою управління всіма бізнес-
процесами, а збут виступає ключовим каналом передачі
цієї цінності на ринок [7].

Важливою особливістю сучасного управління збу-
том є активне використання інформаційно-аналітичних
систем і цифрових інструментів. Зокрема, впроваджен-
ня CRM (Customer Relationship Management) і ERP
(Enterprise Resource Planning) систем дозволяє підви-
щити ефективність комунікацій із клієнтами, автомати-
зувати управління запасами, контролювати логістичні
витрати та прогнозувати попит. Як зазначає З. Колос,
цифровізація збутових процесів створює нові можли-
вості для аналітики ринку, оптимізації цінової політики
та розширення каналів реалізації, зокрема через елек-
тронну комерцію, онлайн-платформи та маркетплейси
[8].

Інтеграція маркетингового, логістичного та цифро-
вого підходів утворює нову парадигму управління збу-
том аграрних підприємств, у якій ключовими принципа-
ми стають клієнтоорієнтованість, гнучкість, аналітична
підтримка рішень і стійкість до зовнішніх ризиків. У ре-
зультаті система збуту перетворюється на стратегічний
інструмент підвищення економічної безпеки, забезпе-
чення стабільних доходів і формування конкурентосп-
роможності українського аграрного бізнесу як на внут-
рішньому, так і на світовому ринках.

Сучасні аграрні підприємства України функціонують
у складному та динамічному середовищі, яке характе-
ризується впливом воєнних дій, руйнуванням логістич-
ної інфраструктури, коливанням цін і високими ризика-
ми на зовнішніх ринках. У таких умовах збутова діяль-
ність стає не лише важливою функцією, а й критичним
чинником забезпечення економічної стійкості підприє-
мства. Однак ефективність збутових каналів нині обме-
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жується низкою системних проблем, які посилюються
воєнними викликами та нестабільністю ринкової кон'-
юнктури.

Однією з найсерйозніших проблем є монопольна
залежність аграрних виробників від великих трейдерів
і посередників. Нині понад 70 % експорту зернових і
олійних культур здійснюється через 10-12 великих трей-
дерських компаній, таких як Kernel, Nibulon, Cargill,
ADM, Louis Dreyfus. У результаті частка малих і середніх
виробників у прямих експортних контрактах не переви-
щує 20 %. Це створює нерівні умови доступу до ринків
і зменшує прибутковість виробництва.

Другою суттєвою проблемою є недостатня дивер-
сифікація збутових каналів. Більшість підприємств об-
межуються одним або двома постійними покупцями, що
підвищує ризики у випадку зміни цінової кон'юнктури
чи розриву контрактів. Нині близько 60 % фермерсь-
ких господарств мають не більше двох стабільних тор-
говельних партнерів. Це знижує гнучкість підприємств і
призводить до простоїв у реалізації продукції. О. Кав-
таш наголошує, що диверсифікація збутових каналів,
зокрема через кооперацію або створення кластерів, є
стратегічним інструментом підвищення стійкості аграр-
ного бізнесу [9].

Значні труднощі спричиняють логістичні обмежен-
ня та руйнування транспортної інфраструктури. За оці-
нками Світового банку, в Україні пошкоджено або зни-
щено понад 12 тисяч кілометрів доріг і 300 мостів, що
різко зменшило пропускну здатність портів і залізнич-
них маршрутів. Якщо до початку війни 90 % експорту
зернових здійснювалося морем, то у 2023 році понад
60 % експорту проходило сухопутними шляхами через
Польщу, Румунію, Словаччину та Угорщину. Це збільши-
ло транспортні витрати на 30—50 % і знизило конку-
рентоспроможність української продукції. На думку на-
уковців, розвиток регіональних логістичних хабів та оп-
тимізація перевезень через дунайські порти є ключови-
ми умовами відновлення збутової інфраструктури [10].

Ще однією проблемою є недостатній рівень цифро-
візації збутових процесів. Нині лише близько 25 % аг-
рарних підприємств використовують сучасні CRM— або
ERP-системи для управління продажами, моніторингу
запасів і ринкової аналітики. Більшість підприємств
приймають збутові рішення інтуїтивно, без глибокого
аналізу попиту й цінових тенденцій. Цифровізація збу-
тових процесів є не лише інструментом підвищення
ефективності, а й засобом забезпечення прозорості та
контролю за фінансовими потоками. Впровадження
платформ типу GrainTrade, AgroUA, ProZorro.Market
дає можливість виробникам безпосередньо виходити на
ринок і мінімізувати трансакційні витрати.

Серйозною перешкодою для ефективного управлі-
ння збутом є нестача кваліфікованих кадрів у сфері
маркетингу та логістики. Нині лише кожне четверте аг-
рарне підприємство має у штаті фахівця з маркетингу
чи логістики, тоді як у країнах ЄС цей показник переви-
щує 70 %. Відсутність системної підготовки спеціалістів
призводить до хаотичних управлінських рішень, втрати
можливостей на ринку й неефективного використання
ресурсів. І. Свиноус зазначає, що вирішення цієї про-
блеми можливе шляхом створення галузевих освітньо-
дорадчих центрів, підготовки менеджерів із продажів

та розвитку логістичних компетенцій у фермерських
господарствах [11]. Вагомою загрозою залишається
висока волатильність цін на агропродукцію та від-
сутність ефективних механізмів хеджування ризиків. За
даними індексу цін FAO (2023—2024), середньомісяч-
на волатильність цін на пшеницю сягала 25 %, що уне-
можливлює довгострокове планування продажів. В Ук-
раїні практично відсутня інфраструктура аграрних ф'ю-
черсів і біржових контрактів, що позбавляє виробників
інструментів страхування цінових коливань. На думку
А. Пєхоти, розвиток біржової торгівлі та впровадження
механізмів хеджування є важливими умовами стабілі-
зації аграрного ринку та підвищення його прогнозова-
ності [12].

Отже, сучасна система збуту аграрних підприємств
України перебуває в стані структурної трансформації,
але водночас стикається з низкою глибоких проблем —
монопольною залежністю, обмеженою диверсифіка-
цією, логістичними бар'єрами, кадровим дефіцитом і
недостатньою цифровізацією. Ці чинники знижують
ефективність ринкової діяльності, призводять до втрат
доходів і підривають фінансову стабільність підпри-
ємств. Вітчизняні науковці, наголошують, що подолан-
ня цих викликів можливе лише за умови комплексного
підходу: розвитку кооперативних збутових структур,
створення логістичних кластерів, цифровізації управлі-
нських процесів і впровадження державних механізмів
підтримки аграрного експорту[13]. Лише така інтегро-
вана політика здатна забезпечити ефективне функціо-
нування збутових каналів, підвищити рентабельність
виробництва та зміцнити економічну безпеку аграрно-
го сектору України.

Підвищення ефективності збутової діяльності аграр-
них підприємств у сучасних умовах воєнних викликів та
глобальної економічної нестабільності є одним із клю-
чових завдань стратегічного управління. Вдосконален-
ня системи збуту забезпечує стабільність фінансових
потоків, розширення ринків збуту, зниження логістич-
них ризиків і зміцнення економічної безпеки аграрного
бізнесу. Для досягнення цих цілей необхідно реалізо-
вувати комплексний підхід, який охоплює диверсифіка-
цію збутових каналів, цифровізацію управлінських про-
цесів, інтеграцію маркетингу та логістики, а також по-
силення інституційної підтримки аграрного експорту.

Одним із найважливіших напрямів є диверсифіка-
ція збутових каналів, що передбачає розширення кола
покупців і форм реалізації продукції. За даними Мініс-
терства аграрної політики та продовольства України,
близько 65 % аграрних підприємств реалізують продук-
цію через посередників, тоді як лише 25 % мають прямі
контракти з переробниками, а менше 10 % — із торго-
вельними мережами. Така залежність від посередниць-
ких структур знижує частку прибутку виробника та
підвищує ризики у випадку розриву контрактів. Тому
важливим завданням є розвиток прямих контрактних
відносин з переробними підприємствами, оптовими ме-
режами та кінцевими споживачами. Ефективною фор-
мою організації реалізації є кооперативи збуту (sales
cooperatives), які дозволяють об'єднувати виробників
для спільного формування партій продукції, транспор-
тування, зберігання та маркетингу. Як свідчить досвід
країн ЄС, понад 50 % агропродукції реалізується саме
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через кооперативні об'єднання. Перспективним на-
прямом є також вихід на електронні торгові платфор-
ми — ProZorro Market, AgroTrade, GrainHub, які за-
безпечують прозорість операцій, швидкий доступ до
нових покупців і зростання середньої ціни реалізації
на 8—12 % порівняно з традиційними каналами збу-
ту.

Не менш важливим напрямом є цифровізація управ-
лінських процесів, яка дозволяє аграрним підприєм-
ствам ефективно управляти клієнтськими відносинами,
прогнозувати попит і оптимізувати ланцюги постачання.
Нині лише 28 % аграрних підприємств в Україні вико-
ристовують CRM-системи для управління клієнтською
базою, а ERP-рішення для контролю збутових процесів
впроваджені менше ніж у 20 %. Водночас застосуван-
ня таких систем суттєво підвищує продуктивність праці,
знижує адміністративні витрати та дозволяє оператив-
но відслідковувати фінансові показники. Використан-
ня технологій Big Data сприяє точнішому прогнозуван-
ню ринкових тенденцій і попиту, а автоматизація логі-
стичних процесів на основі принципів smart logistics
забезпечує скорочення витрат на транспортування та
зберігання продукції. За оцінками FAO, цифровізація
логістики може підвищити ефективність постачань на
15—20 % і знизити операційні витрати підприємств до
10 %.

Третім напрямом удосконалення є інтеграція мар-
кетингу та логістики, яка передбачає узгодження стра-
тегічних і операційних рішень між підрозділами збуту,
маркетингу й логістики. Така інтеграція дозволяє опти-
мізувати ланцюги постачання, зменшити дублювання
функцій і підвищити ефективність управління. Ефектив-
ним інструментом стратегічного контролю виступає си-
стема Balanced Scorecard (BSC), що дозволяє оцінюва-
ти результативність збутової діяльності за фінансови-
ми, клієнтськими, операційними та інноваційними показ-
никами. Впровадження принципів supply chain inte-
gration (інтеграції ланцюгів постачання) забезпечує
створення єдиного цифрового середовища між вироб-
ником, логістичним оператором і споживачем. За дани-
ми OECD, підприємства, які запровадили інтегровані
системи управління ланцюгами постачань, підвищили
ефективність збуту на 25—30 %, а витрати на транс-
портування скоротилися в середньому на 15 %.

Окремого значення набуває інституційна підтримка
збутової діяльності, яка має бути спрямована на фор-
мування сприятливого середовища для розвитку аграр-
ного експорту та внутрішньої торгівлі. Державна полі-
тика у цій сфері має включати механізми стимулювання
експорту, підтримку кооперації та розвиток біржової
торгівлі. У 2023—2024 роках програми USAID Agro,
EU4Business, FAO надали українським агровиробникам
понад 60 млн доларів фінансової допомоги для розши-
рення експортних можливостей, модернізації технічних
засобів і підвищення якості продукції. За даними Мінаг-
рополітики, кількість діючих сільськогосподарських
кооперативів за останні три роки зросла на 17 %, од-
нак їх економічний потенціал залишається недостатньо
реалізованим. Важливим кроком є розвиток біржових
ринків та впровадження ф'ючерсних і форвардних кон-
трактів, які дають можливість аграріям страхувати цінові
ризики.

Отже, вдосконалення управління збутовими кана-
лами аграрних підприємств має спиратися на системний,
багатовимірний підхід, який поєднує технологічні інно-
вації, організаційні рішення та державну підтримку. Ре-
алізація зазначених напрямів дозволить підвищити
ефективність збутової діяльності, забезпечити фінансо-
ву стабільність і конкурентоспроможність аграрного
сектору, а також створить передумови для його стало-
го розвитку в післявоєнний період.

ВИСНОВКИ ТА ПЕРСПЕКТИВИ
ПОДАЛЬШИХ РОЗВІДОК У ДАНОМУ
НАПРЯМІ

Управління збутовими каналами аграрних підпри-
ємств є ключовим чинником їх конкурентоспромож-
ності, фінансової стійкості та довгострокового розвит-
ку. В умовах війни, економічної нестабільності й гло-
бальних ринкових змін ефективна збутова стратегія пе-
ретворюється на стратегічний механізм забезпечення
економічної безпеки. Сучасні виклики — порушення
логістики, блокада експортних маршрутів, зростання
витрат і цифрова трансформація — потребують пере-
ходу до інтегрованих, адаптивних систем управління,
здатних оперативно реагувати на зміни ринку.

Збутова політика нині виконує не лише комерційну,
а й стабілізаційну функцію — підтримує фінансові по-
токи та платоспроможність підприємств. Її ефективність
забезпечується поєднанням маркетингових, логістич-
них, фінансових та інформаційно-аналітичних ме-
ханізмів, що оптимізують рух продукції від виробника
до споживача.

Підвищити результативність збуту дозволяє дивер-
сифікація каналів реалізації, розвиток прямих кон-
трактів із переробниками, торговими мережами, дер-
жавними програмами, а також кооперація виробників,
що знижує витрати й підвищує ціну реалізації на 15—
20 %.

Значну роль відіграє цифровізація збутових про-
цесів. Використання CRM— та ERP-систем, а також он-
лайн-платформ (GrainTrade, AgroUA, ProZorro Market)
підвищує прозорість, аналітичність і швидкість прийнят-
тя рішень, створюючи нову культуру управління, засно-
вану на даних.

Важливим чинником залишається державна та між-
народна підтримка — програми USAID Agro, EU4Business,
FAO, ЄБРР у 2023—2024 рр. інвестували понад 60 млн дол.
США у модернізацію логістики та розвиток експортних
каналів. Розвиток страхування експортних ризиків і біржо-
вих механізмів зменшує вплив цінової волатильності.

У післявоєнний період актуальною стане модель
адаптивного управління збутом, що інтегрує маркетинг,
логістику, фінанси й цифрові технології. Вона забезпе-
чить перехід аграрних підприємств від моделі виживан-
ня до сталого розвитку, сприятиме розширенню
зовнішніх ринків і інтеграції України в європейські лан-
цюги доданої вартості.
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