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зможуть забезпечити підвищення конкурентоспроможності, стабільне 

зростання та ефективності виробництва в умовах глобальних змін. 
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СТРАТЕГІЯ ЦІНОУТВОРЕННЯ ТА ДИСТРИБУЦІЇ 

АГРОПІДПРИЄМСТВ В УМОВАХ ЄВРОІНТЕГРАЦІЇ 
 

У сучасних умовах конкурентного ринку розробка ефективної стратегії 

ціноутворення та дистрибуції є ключовим елементом успішного розвитку 

агрогосподарства. Оптимальне поєднання цінової політики і вибору каналів 

збуту дозволяє підприємству досягти конкурентної переваги, задовольнити 

очікування споживачів і забезпечити стабільний прибуток.  
Вдало обрана цінова стратегія відповідатиме специфіці 

сільськогосподарського ринку та потребам клієнтів, зокрема великих 
закупівельників, таких як переробні підприємства, та кінцевих споживачів. 
Агропідприємства можуть встановлювати ціну на свої продукти, додаючи до 
собівартості виробництва встановлений відсоток рентабельності. Такий підхід 
дозволяє гарантувати покриття витрат на виробництво, зберігання та 
транспортування, а також забезпечує певний рівень прибутку. Однак, 
враховуючи, що ціни на зерно та олійні культури можуть коливатися залежно 
від сезону та ринкової ситуації, господарства також повинні враховувати 
ринкові умови [1, 2]. 

Господарства можуть встановлювати ціни з огляду на середній рівень цін 

на ринку. Це означає, що підприємство буде моніторити ціни конкурентів і 

адаптувати свої пропозиції відповідно. Під час сезону врожаю, коли пропозиція 

зернових зростає, господарства можуть дещо знизити ціну для швидкого збуту 

продукції. Навпаки, у міжсезоння, коли пропозиція зменшується, ціни можуть 

бути підвищені. 

Для різних сегментів клієнтів, таких як переробні підприємства, оптові 

закупівельники або малі фермери, агропідприємства можуть встановлювати 

різні ціни. Для великих клієнтів, які купують продукцію оптом, можна 

запропонувати знижки, а для дрібних клієнтів ціна буде дещо вищою. 

Ефективна дистрибуція продукції є ключовим елементом успішного 

збуту. Залежно від потреб клієнтів і географії, підприємствам доцільно 

застосувати різні канали дистрибуції (табл. 1) [3, 4]. 
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Таблиця 1 

Основні варіанти дистрибуції 
Тип дистрибуції Опис Переваги 

Пряма дистрибуція 

Продаж продукції напряму 

кінцевим споживачам через 

ринки, власний вебсайт 

Прямий контакт з клієнтами, контроль 

продажів 

Оптова дистрибуція 
Продаж великими партіями 

через оптових дистриб‘юторів 

Швидке охоплення широкої території, 

можливість реалізації великих обсягів 

Роздрібна дистрибуція 

Продаж через супермаркети, 

торгові мережі 

Доступність продукції в роздрібних 

точках, зручність для кінцевих 

споживачів 

Інтернет-дистрибуція 

Реалізація через інтернет-

магазини та онлайн-

платформи 

Широкий географічний охоплення, 

мінімізація витрат на посередників 

Комбінована дистрибуція 

Використання кількох каналів 

одночасно для максимального 

охоплення 

Збільшення доступності продукції, 

гнучкість у виборі каналів дистрибуції 

для різних споживачів 

Підприємства можуть застосовувати кілька каналів одночасно, 

поєднувати оптові поставки з інтернет-торгівлею та роздрібними продажами. 

Це дозволяє оптимізувати продажі, досягти максимальної присутності на ринку 

та забезпечити доступність продукції для різних типів споживачів. 

У процесі розробки цінової стратегії та вибору каналів дистрибуції 

господарства повинні враховувати специфіку цільового ринку (рис. 1). Для 

цього необхідно провести детальний аналіз ринку, який включатиме 

дослідження попиту, конкурентного середовища, фінансових можливостей 

споживачів і їхніх очікувань щодо продукції. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 1. Цінові стратегії для різних ринкових умов 

 

Цільові сегменти можуть мати різні канали закупівель, тому важливо 

визначити найбільш підходящі для кожного з них. Вибір каналів, таких як 

оптовий, роздрібний або інтернет, буде залежати від звичок покупців, 

географічного охоплення та можливості оперативного забезпечення потреб 

клієнтів.   

Цінові стратегії 

Конкурентна 

(ринкові 

умови) 

Висока цінність 

(цінність для споживача) 

Низькі ціни (для 

проникнення) 

Диференціація  

(сегментування) 

Зняття вершків (для 

преміум-ринків) 
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Таким чином, комплексна стратегія ціноутворення та дистрибуції для 

аграрних підприємств забезпечує досягнення високої конкурентоспроможності, 

максимізацію прибутковості та задоволення очікувань споживачів. 

Використання оптимальної цінової політики і розподілу продукції через різні 

канали дозволяє господарствам підтримувати стабільні ринкові позиції та 

забезпечувати доступність своєї продукції для різних типів клієнтів. 
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