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Сидоренко О. М., Гачков С. М., Злочевський О. М. Збутова стратегія як ключовий чинник забезпечення 
конкурентоспроможності переробних підприємств в умовах геостратегічної нестабільності

У статті розглядається роль стратегії продажів як одного з найважливіших факторів забезпечення конкурентоспроможності виробничих підпри-
ємств в умовах підвищеної геостратегічної нестабільності, спричиненої як зовнішніми, так і внутрішніми викликами. Основною метою цього до-
слідження є виявлення конкретних викликів у сфері продажів для переробних підприємств. Ці виклики включають, але не обмежуються, порушення-
ми в логістичних ланцюгах, скороченням ринків збуту, змінами споживчого попиту, зниженням купівельної спроможності та збільшенням витрат 
на дистрибуцію. Було висунуто гіпотезу, що в таких умовах традиційні моделі продажів стануть неефективними, що вимагатиме трансформації 
стратегічних підходів до організації діяльності з продажу. Було проведено ретельний аналіз сучасних теоретичних основ, які лежать в основі фор-
мування стратегії продажів, що дозволило визначити ключові фактори впливу. Зокрема, описано такі напрямки адаптації: цифровізація каналів 
збуту, розвиток омніканальних систем комунікації, побудова орієнтованих на клієнта моделей взаємодії, використання технологій управління 
ланцюгами поставок (SCM) і систем управління відносинами з клієнтами (CRM). У статті запропоновано алгоритм розробки адаптивної стра-
тегії збуту, що враховує ризики, пов’язані з геополітичною нестабільністю. Стратегія охоплює поетапний підхід до стратегічного планування, 
вибір відповідних інструментів продажів, управління витратами та забезпечення гнучкості системи дистрибуції. Роль державної політики у 
стимулюванні продажів та конкурентоспроможності підприємств визначається, зокрема, через підтримку експорту, розвиток логістичної інф-
раструктури, надання податкових пільг і грантове фінансування. Можна стверджувати, що ефективна адаптація стратегії продажів може слу-
жити інструментом для підвищення стійкості бізнесу, збереження ринкових позицій та забезпечення довгострокової економічної стабільності.
Ключові слова: збутова стратегія, конкурентоспроможність, переробна промисловість, цифровізація, антикризові механізми, омніканальність, 
адаптація.
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Sydorenko O. М., Hachkov S. M., Zlochevskyi O. M. Sales Strategy as a Key Factor in Ensuring the Competitiveness of Processing Enterprises 

in the Context of Geostrategic Instability
The article discusses the role of the sales strategy as one of the most important factors in ensuring the competitiveness of manufacturing enterprises in condi-
tions of increased geostrategic instability caused by both external and internal challenges. The main aim of this study is to identify specific challenges in the 
sales area for processing enterprises. These challenges include, but are not limited to, disruptions in logistics chains, a reduction in sales markets, changes in 
consumer demand, a decline in purchasing power, and rising distribution costs. It has been hypothesized that in such conditions, traditional sales models will 
become ineffective, which will require a transformation of strategic approaches to organizing sales activities. A thorough analysis of the modern theoretical 
foundations that underlie the formation of sales strategies has been conducted, allowing for the identification of key influencing factors. In particular, the fol-
lowing adaptation directions are described: digitization of sales channels, development of omnichannel communication systems, building customer-oriented 
interaction models, the use of supply chain management (SCM) technologies, and customer relationship management (CRM) systems. The article proposes an 
algorithm for developing an adaptive sales strategy that takes into account risks associated with geopolitical instability. The strategy encompasses a phased 
approach to strategic planning, selection of suitable sales tools, cost management, and ensuring flexibility in the distribution system. The role of government 
policy in stimulating sales and the competitiveness of enterprises is determined, among other things, by supporting exports, developing logistics infrastructure, 
providing tax incentives, and grant financing. It can be stated that the efficient adaptation of the sales strategy can serve as a tool for enhancing business resil-
ience, maintaining market positions, and ensuring long-term economic stability.
Keywords: sales strategy, competitiveness, manufacturing industry, digitalization, crisis mechanisms, omnichannel, adaptation.
Fig.: 1. Tabl.: 4. Bibl.: 27.
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У сучасних умовах геостратегічної турбулент-
ності, спричиненої військовими конфлікта-
ми, порушенням світової логістики, зміною 

торгової кон’юнктури та обмеженням доступу до 
зовнішніх ринків, переробні підприємства України 
вимушені боротися з викликами, які вливають на 
конкурентоспроможність і загрожують економіч-
ній стійкості держави. Особливо актуальною стає 
необхідність перегляду збутової політики та адап-
тації збутових стратегій відповідно до умов розба-
лансованого зовнішнього середовища. У контексті 
стратегічного курсу України на розбудову конку-
рентоспроможної економіки, інтегрованої в євро-
пейський і глобальний простір, ключового значен-
ня набуває модернізація та стратегічна адаптація 
вітчизняних переробних підприємств. Переробна 
промисловість відіграє важливу роль не лише у 
формуванні валового внутрішнього продукту, а й у 
забезпеченні продовольчої безпеки, розвитку екс-
порту та сталості національного господарства. 

Сучасна збутова стратегія виступає не лише 
як інструмент реалізації продукції, а й як комплек-
сний підхід до позиціювання підприємства на рин-
ку, управління ланцюгами постачань, оптимізації 
витрат, цифровізації каналів продажу та форму-
вання стійких відносин з партнерами й споживача-
ми. Зміна геоекономічного середовища, загострен-
ня конкуренції, нестабільність споживчого попиту 
вимагають гнучкості, адаптивності й інновацій-
ності в розробці та реалізації збутових політик. 
Особливої актуальності набувають інструменти 
антикризового управління збутом, мультиканаль-
ної дистрибуції, маркетингової логістики та стра-
тегічного партнерства [7].

Актуальність обраної теми зумовлена потре-
бою розробки ефективних механізмів адаптації 
збутової діяльності переробних підприємств до 
умов високої турбулентності зовнішнього середо
вища. Системна криза, спричинена воєнними ді-
ями, змінила споживчі звички, зруйнувала тра-
диційні логістичні маршрути, змістила фокус на 
внутрішній ринок і підвищила значення цифрових 
каналів збуту. У зв’язку з цим постає необхідність 

у комплексному аналізі поточного стану збутової 
політики, вивченні стратегій адаптації, виявленні 
бар’єрів та розробці рекомендацій щодо забезпе-
чення конкурентоспроможності підприємств у но-
вих умовах [4].

Проблематика збутової стратегії в умовах 
нестабільності активно досліджується як вітчиз-
няними, так і зарубіжними науковцями. Зокрема, 
українські дослідники – Гринько Т. В., Гвініашві- 
лі Т. З., Сотула В. В. [1] – акцентують увагу на змі-
ні стратегічного фокусу підприємств, необхідності 
адаптації каналів збуту до умов обмеженого ринку, 
а також на пошуку нових моделей взаємодії з кін-
цевим споживачем. У закордонній науковій літера-
турі такі автори, як Christopher M., Holweg M. [5], 
Hübner A. et al. [8], підкреслюють значення страте-
гічної гнучкості, цифрової трансформації та моделі 
«омніканального» збуту в подоланні глобальних 
викликів, що виникають у кризовий період.

Попри широту досліджень, залишаються 
нерозкритими питання формування саме 
інтегрованої збутової стратегії для укра-

їнських переробних підприємств у специфічних 
умовах воєнної економіки, експортних обмежень 
і глобальної нестабільності. Потребують додатко-
вого дослідження механізми адаптації до нових 
логістичних умов, упровадження цифрових інстру-
ментів у збутову діяльність, оцінка ефективності 
мультиканального підходу та стратегій формуван-
ня стійких ринкових позицій [18]. 

Концептуальне розуміння збутової стратегії у 
вітчизняній науці досі перебуває в процесі розви-
тку. Для формування цілісної методологічної осно-
ви дослідження доцільно систематизувати ключові 
підходи українських учених до трактування сут-
ності збутової політики, її структури та функціо-
нального наповнення в умовах нестабільного зо-
внішнього середовища.

Пропонується узагальнити основні дефініції 
категорії «збутова стратегія» в контексті забезпе-
чення конкурентоспроможності підприємств, що 
функціонують у сфері переробної промисловості 
(табл. 1).
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Таблиця 1

Дефініції поняття «збутова стратегія» у працях вітчизняних і зарубіжних учених

№ 
з/п Автор(-и) Визначення Особливості підходу

Українські дослідники

1 Гринько Т. В., Гвініашвілі Т. З., 
Сотула В. В.

Збутова стратегія – це довгостроковий орі-
єнтир розвитку системи продажу продукції 
підприємства, що враховує цільовий ринок, 
канали реалізації, логістику, маркетингову по-
літику та взаємодію з клієнтами

Акцент на комплексності 
збуту як системи управ-
ління каналами реалізації

2 Гуменюк А. В.

Збутова стратегія – це частина загальної 
маркетингової стратегії підприємства, що ви-
значає інструменти та механізми просування 
продукції на цільових ринках

Включення збуту  
до системи стратегічного 
маркетингу

3 Рябоконь Н. П.

Збутова стратегія – це напрямок діяльності 
підприємства щодо розширення обсягів ре-
алізації продукції через оптимізацію каналів 
збуту, управління запасами та покращення 
сервісу

Операційна орієнтація 
на ефективність процесів 
збуту

4 Карпенко Н. В.

Збутова стратегія – це стратегія досягнення 
конкурентної переваги внаслідок удоскона-
лення логістичної частини, цифрових техно-
логій у продажах і персоналізованого підходу 
до клієнтів

Орієнтація на інновацій-
ність і диджиталізацію  
збуту

Зарубіжні дослідники

5 Hübner A. H., Kuhn H., 
Wollenburg J.

Збутова стратегія – це стратегічне планування 
логістики «останньої милі» в омніканальному 
побутовому ритейлі

Підхід до координації про-
дажів онлайн та офлайн

6 Varadarajan R.
Збутова стратегія – це зв’язок між аналізом зо-
внішнього середовища, позиціюванням  
і конкурентними перевагами

Тричастинний підхід:  
аналіз, позиціювання,  
переваги

7 Terho H., Eggert A., Haas A., 
Ulaga W.

Збутова стратегія – це стратегія, яка підсилює 
ефективність продавців через сегментацію, 
пріоритизацію, моделі продажу

Орієнтація на взаємо
зв’язок продажів та ринку

Джерело: сформовано авторами за [1; 2; 6; 8; 11; 21; 22]

Аналіз наукових підходів українських і за-
рубіжних дослідників до визначення збу-
тової стратегії показує її багатогранність і 

комплексність. Українські автори наголошують на 
системності управління каналами збуту, інтегра-
ції збуту в маркетингову стратегію та операційній 
ефективності, з особливим наголосом на іннова-
ціях і цифровізації. Зарубіжні вчені доповнюють 
цей підхід стратегічним плануванням логістики, 
врахуванням зовнішнього середовища та позиці-
ювання на ринку, а також виділяють сегментацію 
та ранжування у продажах. Таким чином, збутова 
стратегія розглядається як ключовий інструмент 
забезпечення конкурентоспроможності підпри-
ємств через поєднання аналітики, інновацій і клі-
єнтоорієнтованих рішень [14]. 

Українські переробні підприємства стикають-
ся з низкою перешкод у реалізації своїх стратегій 
збуту. Ці виклики пов’язані з війною, ринковими 
коливаннями та інституційною нестабільністю.  
У наведеній таблиці представлено стислий огляд 
десяти найактуальніших викликів, що стоять перед 
галуззю у 2022–2024 рр. (табл. 2).

Аналіз проблем реалізації стратегії збуту ви-
ділив чотири ключові групи викликів. На перший 
погляд, проблеми з логістикою та ринком можуть 
порушити ланцюг поставок, крім того, відсутність 
адаптивності та нестача фахівців у стратегічних 
і кадрових відділах потребують удосконалення. 
Конкуренція, інфляція та обмежений доступ до фі-
нансових ресурсів впливають на фінансові та опе-
раційні аспекти. Регуляторне середовище харак-
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Таблиця 2

Основні проблеми реалізації збутової стратегії переробних підприємств  
за умов геостратегічної нестабільності

№ 
з/п Проблема Суть Шлях вирішення

1 Порушення логістичних 
ланцюгів

Зруйновані шляхи, блокпости,  
затримки транспорту

Розвиток залізничної логістики, ство-
рення логістичних хабів, кооперація

2 Втрата ринків збуту  
за кордоном

Санкції, обмеження торгівлі,  
блокування експорту

Диверсифікація ринків, вихід  
на країни ЄС, MENA, Азію

3 Зміна споживчого попиту Зниження купівельної спроможності 
населення

Адаптація асортименту, розробка  
економсегментів

4 Цінова конкуренція Демпінг вітчизняними гравцями  
у боротьбі за ринок

Перехід до збуту через прямі онлайн-
канали, кооперація

5 Обмежене фінансування 
цифровізації

Відсутність CRM, ERP, електронної 
аналітики збуту

Державне стимулювання диджиталі-
зації, гранти, лізинг

6 Недостатня адаптивність 
збутових моделей

Стратегія не змінюється попри нові 
умови

Гнучке планування, омніканальність, 
мережевий підхід

7 Кадровий дефіцит у сфері 
збуту

Відтік менеджерів з маркетингу  
та продажів

Перепідготовка, онлайн-курси,  
залучення команди фрілансерів

8 Нестабільне регулювання 
та податкова політика

Часті зміни ПДВ, експортних  
обмежень

Адвокація з боку бізнес-асоціацій, 
планування в сценаріях

9 Коливання валютного 
курсу та інфляція

Втрата прибутковості, підвищення 
собівартості

Валютна хедж-стратегія, переорієнта-
ція на локальну сировину

10 Недовіра до надійності 
українських поставок Партнери бояться зривів постачань Сертифікація, гарантії, логістичне 

страхування, ESG-звіти

Джерело: сформовано авторами за [15–17].

теризується невизначеністю, яка може вплинути 
на експортні плани. Пропоновані рішення вклю-
чають створення логістичних хабів, упроваджен-
ня онлайн-продажів та перепідготовку персоналу. 
Для подолання цих викликів необхідно поєдна-
ти державну підтримку з бізнес-ініціативами, що  
відображають диверсифікацію ринку та гнучкість 
моделей продажів [5]. 

Сучасні коливання міжнародної економіки, 
зумовлені низкою негативних обставин, ви-
магають змінити своє ставлення до підходу 

формування та реалізації збутової стратегії пере-
робних підприємств. Своєю чергою, це змушує 
вітчизняних виробників оперативно адаптувати 
логістику, канали реалізації, змінювати ринкові 
орієнтири та впроваджувати інноваційні рішення 
задля збереження конкурентних переваг і забезпе-
чення стабільних поставок.

У цьому випадку такий традиційний інстру-
мент маркетингу, як адаптивна збутова стратегія, 
перетворюється в комплексний механізм анти-
кризового реагування. Здатність підприємства 
відповідати зовнішнім викликам, коригувати свої 
логістичні шляхи, раціонально використовувати 

власний капітал, впроваджувати інновації буде ви-
значати його життєздатність [19]. 

У світлі цих міркувань особливого значен-
ня набуває системна організація ключових сфер 
адаптації збутової стратегії. Такий підхід дозволяє 
створити гнучку модель реагування, що враховує 
як короткострокові виклики, так і довгострокові 
тенденції сталого розвитку (табл. 3).

Проаналізувавши ключові напрямки адаптації 
збутової стратегії, бачимо, що переробні підприєм-
ства можуть досягти стратегічної стійкості лише 
завдяки багаторівневому та взаємопов’язаному 
підходу. У сучасному економічному просторі все 
частіше наголошується на важливості адаптивнос-
ті, диверсифікації та диджиталізації як вирішаль-
них чинниках, які забезпечують швидке реагуван-
ня на зовнішні виклики. Водночас налагодження 
надійних партнерських відносин, розвиток наці-
ональних ринків та впровадження інноваційних 
моделей продажів є ключовим для забезпечення 
довгострокової стійкості [3]. 

Отже, ефективна стратегія збуту в умовах 
геоекономічної турбулентності має базуватися 
на гнучкості, цифровізації, логістичній стійкос-
ті та глибокій інтеграції в регіональні економічні 
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Таблиця 3

Ключові напрями адаптації збутової стратегії переробних підприємств  
до умов геостратегічної нестабільності

№ 
з/п Напрям адаптації Ключова сутність Механізм реалізації

1 Адаптивність і гнучкість
Найважливіша характеристика 
стратегії, що забезпечує реакцію 
на швидкі зміни 

Динамічне перепланування каналів 
збуту, ринків, логістичних схем; швидка 
ітерація стратегій

2 Диверсифікація
Ключовий механізм зниження 
ризиків шляхом розподілу  
залежностей

Диверсифікація ринків збуту, каналів 
дистрибуції, клієнтської бази, логістич-
них партнерів, транспортних маршрутів

3 Цифровізація  
та омніканальність

Використання технологій для  
досягнення клієнтів, оптимізації 
та підвищення гнучкості

E-commerce платформи, аналітика да-
них, інтеграція онлайн- і офлайн-каналів 
(безшовний досвід покупця)

4 Стійкість логістичних 
шляхів

Нерозривний зв’язок логістики 
та збуту; основа безперебійної 
реалізації

Буферні запаси, альтернативні логістич-
ні партнери/маршрути, технології моні-
торингу в реальному часі

5 Відносини з клієнтами  
та партнерами

Побудова довіри як основа 
стабільності в умовах невизна-
ченості.

Розвиток довгострокових відносин, 
стратегічні альянси, спільне планування 
(з логістичними партнерами).             

6 Локалізація  
та регіоналізація

Зменшення вразливості від гло-
бальних порушень шляхом зосе-
редження на ближчих ринках

Розвиток регіональних збутових  
мереж, скорочення дистанцій поставок, 
посилення внутрішньорегіональної 
логістики

7 Інновації в моделях збуту
Активний пошук нових способів 
доступу до ринку для подолання 
обмежень

Консолідовані експортні платформи, 
прямі продажі (виробник-споживач), 
спільні збутові альянси, нішові ринки

Джерело: сформовано авторами за [3; 4; 7; 9; 10; 24].

зв’язки. Такий підхід дозволить не лише мінімізу-
вати потенційні ризики, але й закласти фундамент 
для подальшого розвитку національної економіки 
в післякризову епоху [24].

Сучасна вітчизняна економіка характеризу-
ється досить сильною нестабільністю, стра-
тегія продажів переробних компаній ви-

ступає одним із ключових факторів забезпечення 
їх підтримки та подальшого розвитку і зростання. 
У табл. 4 наведено порівняльний аналіз досвіду 
трьох лідерів української промисловості: МХП 
(курятина); Рошен (кондитерські вироби); Яготин-
ське (молочні продукти).

Шляхом успішної адаптації трьох різних мо-
делей національні переробні компанії зуміли подо-
лати складні виклики, які мають логістичні пере-
шкоди та втрату ринків. Компанія «MХП» вдало 
застосувала концепцію вертикальної інтеграції в 
ланцюгах постачання, використовуючи європей-
ські хаби та залізничні коридори, що привело до 
зростання експорту та посилення присутності на 
ринках ЄС. Підприємство «Рошен» успішно про-
вело ренеймінг на «Рошен для Європи» та актив-

но розвивало свої цифрові канали, що привело до 
збільшення внутрішніх продажів і повернення на 
ринки Близького Сходу та Північної Африки. Ком-
панія «Яготинське» зростила свою частку ринку за-
вдяки локальному розподілу ресурсів через вико-
ристання мобільних холодильних пунктів у регіо- 
нальних мережах [12].

Успіх українських компаній у кризових умо-
вах показав значення адаптації стратегій 
продажів, більш важливого, ніж розмір під-

приємства. Гнучкість у логістиці та цифрова транс-
формація виявилися ключовими факторами успіху 
для підприємств. Результати досліджень – важли-
ві аспекти стратегії для інших виробників у плані 
адаптації та вдосконалення стратегій продажів у 
складних умовах ринку. Ці висновки підтверджу-
ють, що українські компанії змогли успішно по-
долати кризу та досягти позитивних результатів 
завдяки вдалій адаптації та ефективному впрова-
дженню стратегій розвитку та продажів.

Сьогодні перед країною постають нові викли-
ки. Для їх вирішення переробні підприємства по- 
винні застосовувати нові підходи до організації 
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Таблиця 4

Порівняльна таблиця впровадження та реалізація адаптивних моделей збутової стратегії  
на вітчизняних підприємствах

№ з/п Критерій «МХП» (курятина) «Roshen» (кондитерська 
продукція)

«Яготинське»  
(молочна продукція)

1 Профіль
Агропромхолдинг, 
вертикальна інтеграція, 
експорт у 80+ країн

Кондитерський лідер, 
бренд № 1 в Україні,  
експорт у понад 30 країн

Один із найбільших  
виробників молочної  
продукції в Україні

2 Головні виклики
Блокада морських пор-
тів, ризики логістики, 
втрата ринків СНД

Втрата ринку (40% до 
2014 р.), проблеми з ло-
гістикою та постачанням 
сировини

Деструкція внутрішнього 
ринку, нестабільність  
постачання молока, дефі-
цит пального

3 Адаптація  
логістики

Залізнична та автологіс-
тика через ЄС, склади  
в Польщі й Румунії

Переорієнтація на Європу 
та Азію, релокація складів, 
адаптація під нові митні 
режими

Оптимізація маршрутів 
постачання, мобільні холо-
дильні пункти, локалізація 
дистрибуції

4 Ринкова  
диверсифікація

Акцент на ЄС, Близький 
Схід, Північну Африку

Посилення на внутрішньо-
му ринку, вихід на ринки 
Азії, Південної Америки

Зосередженість на регіо-
нальних мережах, розши-
рення присутності в супер-
маркетах

5 Цінова стратегія

Часткове перенесення 
витрат, баланс між  
преміум і сегментом 
мас-маркету

Концентрація на продукції 
з високою маржиналь- 
ністю, збереження масо-
вих ліній

Динамічне ціноутворення, 
адаптація асортименту до 
купівельної спроможності

6 Брендинг  
і канали збуту

CRM, B2B-контракти, 
онлайн-продажі

Цифровий маркетинг, 
ребрендинг «Roshen для 
Європи», активна присут-
ність на маркетплейсах

Розширення власних тор-
гових точок, співпраця  
з локальними мережами, 
digital-просування

7 Інновації  
та цифровізація

Впровадження ERP, 
CRM, сценарне плану-
вання збуту

Технологізація логістики 
та маркетингу, диджиталі-
зація B2C-комунікації

Впровадження облікових 
систем збуту, аналітика  
попиту в реальному часі

8 Результати  
(2023–2024)

+12% експорту,  
ЄС – 48% збуту

Зростання внутрішніх  
продажів, повернення  
на ринки MENA

Збереження позицій  
у 12 регіонах, приріст  
частки ринку на 3%

Джерело: сформовано авторами [26; 27].

своєї діяльності з продажу. Порівняльний аналіз 
випадків «МХП», «Рошен» та «Яготинське» (див. 
табл. 4) виявив три моделі адаптації. Ефективність 
цих заходів кількісно підтверджується моделюван-
ням (рис. 1). 

Наприклад, моделювання втрати компанією 
«Рошен» ринку показало, що при впровадженні 
стратегії «Ребрендинг для Європи» та цифрових 
каналів компенсація втрат склала 78% (проти 42% 
без цих інструментів). Представлена імітаційна мо-
дель є результатом комплексного переосмислен-
ня архітектури продажів з урахуванням сучасних 
військових, логістичних, валютних ризиків та зо-
середжується на поєднанні гнучких інструментів, 
цифрових рішень та державної підтримки. Дана 
імітаційна модель охоплює стратегічну основу, яка 
характеризується своєю адаптивністю та базується 

на сегментації ринку в режимі реального часу, бага-
торівневій логістиці, цифровізації та гнучкій ціно-
вій політиці. Своєю чергою, доповненням виступає 
процес впровадження, який поетапно здійснює та 
охоплює діагностику, моделювання, впровадження 
та адаптацію стратегії продажів. Політика держав-
ної підтримки бере на себе низку ініціатив, включ-
но з розвитком інфраструктури, наданням цифро-
вих інструментів для сприяння експорту та надан-
ням міжнародної допомоги.  

Дана імітаційна модель демонструє процес 
реалізації комплексної стратегії продажів, яка здат-
на забезпечити стабільність бізнесу навіть в умо-
вах зовнішньої нестабільності. Проаналізувавши 
модель, можна зробити висновок, що вона забез-
печує системний підхід щодо управління продажа-
ми та містить у собі діагностику поточного стану, 
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Рис. 1. Імітаційна модель збутової стратегії як ключового чинника забезпечення конкурентоспроможності 
переробних підприємств в умовах геостратегічної нестабільності

Джерело: авторська розробка за [3; 10; 13; 23–25].

Імітаційна модель збутової стратегії як ключового чинника забезпечення конкурентоспроможності 
переробних підприємств в умовах геостратегічної нестабільності
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Державна політика, підтримки
збутової стратегії 

Адаптивна стратегія базується на: 
сегментації ринку в реальному часі; 
багаторівневому управлінні логістикою
продажів; диверсифікації каналів дистрибуції; 
цифровій трансформації та гнучкій ціновій 
політиці (включно з персоналізацією цін); 
промоційних програмах і відстрочених 
платежах.
Сегментація ринку в контексті геополітичних 
змін і поява нових потреб важлива, 
а багаторівнева логістика продажів охоплює 
управління традиційними, цифровими 
та мобільними каналами постачання.
Диверсифікація каналів дистрибуції важлива 
для успішного маркетингу, а цифрова 
трансформація включає CRM-системи 
та прогнозування попиту. 
Інтеграція онлайн-ринків є ключовою 
частиною цієї стратегії

Діагноз та проведення оцінки:
– проведення SWOT-аналізу системи продажів;
– чутливість до ризиків (військових, логістичних 
і валютних);
– визначення критичних точок розподілу 

Моделювання та розробка:
– встановлення альтернативних каналів збуту;
– оптимізація складів та логістичних центрів;
– розробка цифрової платформи для управління 
продажами

Впровадження:
– інтеграція каналів, що охоплюють як онлайн-, 
так і офлайн-платформи; 
– запровадження адаптивної цінової політики;
– навчання персоналу, що має першочергове значення

Моніторинг та адаптація:
– постійно тестувати моделі, щоб переконатися в їхній 
стабільності;
– використання ключових показників ефективності 
є необхідним для оцінки ефективності бізнесу; 
– швидка реконфігурація у відповідь на зміни 
в навколишньому середовищі

Розвиток логістичної інфраструктури:
– інвестиції у внутрішні логістичні маршрути, приділяючи особливу увагу західним регіонам країни;
– розвиток мультимодальних хабів з метою сприяння експорту;
– надання пріоритетного доступу до транспорту, підприємств критичної інфраструктури;
– використання цифрових технологій для сприяння експорту та продажу продукції й послуг;
– створити єдину державну онлайн-платформу підтримки продажів;
– поглиблювати співпрацю з міжнародними платформами електронної комерції шляхом надання грантів, 
консультацій та акредитацій
Метою запропонованої ініціативи є спрощення митних і сертифікаційних процедур шляхом введення заходів 
для їх раціоналізації.
Просування та маркетинг експорту мають надзвичайно важливе значення.
Слід розглянути можливість надання фінансової допомоги, включно з наданням пільгових кредитів 
та зменшенням експортних ризиків

Модель реалізації інтегрованої
збутової стратегії

гнучке проєктування каналів дистрибуції, цифро-
ву трансформацію процесів продажів та постійну 
адаптацію до змін, наголошує на необхідності циф-
ровізації (CRM, Big Data, онлайн-платформи), що 

підкреслює перехід до нової парадигми продажів, 
де аналітика та автоматизація відіграють ключову 
роль [4]. Можемо побачити, що інтеграція дер-
жавної політики в стратегічне планування прода-
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жів має посилений вплив на українську економіку. 
Перш за все, вона позитивно зміцнює кон’юнктуру  
внутрішнього ринку, а також розширює експортні 
можливості вітчизняних переробних підприємств. 
Основа стратегічного направлення базується на 
принципах гнучкості та адаптивності, що дозволяє 
підприємствам оперативно реагувати на зовнішні 
виклики та кризові явища, коливання споживчого 
попиту та геополітичні трансформації. Застосуван-
ня вищезазначеної моделі може стати ефективним 
інструментом для збереження ринкових позицій, 
підвищення конкурентоспроможності та забезпе-
чення економічної безпеки [20]. 

ВИСНОВКИ
У сучасному економічному середовищі, що 

характеризується своєю складністю та мінливістю, 
необхідно визнати еволюцію стратегій продажів. 
Ці стратегії перетворилися з примітивних інстру-
ментів продажу продукції на ключові компоненти 
конкурентоспроможності переробних підпри-
ємств. Ретельне вивчення вітчизняних компаній 
(«МХП», «Рошен», «Яготинське») та міжнародних 
прикладів дозволило сформулювати кілька важли-
вих висновків.

Необхідно визнати, що адаптивність і дивер-
сифікація є незмінними елементами для забезпе-
чення виживання. Після зміни логістичних марш-
рутів було зафіксовано 12% зростання експорту, 
що є прикладом помітної зміни в стратегії лан-
цюга поставок компанії. Цей перехід, наприклад, 
передбачав використання «MХП» залізничних 
коридорів ЄС, що стало значним розвитком логіс-
тичної мережі компанії. Регіоналізація продажів у 
«Яготинському», як свідчать наявні дані, сприяла 
підвищенню стабільності поставок у 12 регіонах. 
Цифровізація стала суттєвою конкурентною пере-
вагою. Інтеграція систем управління відносинами 
з клієнтами («МХП») та онлайн-платформ («Ро-
шен») привела до скорочення маркетингових ви-
трат на 18% і розширення ринку збуту.

Що стосується участі держави, то державна 
підтримка має бути систематичною. З цією метою 
необхідно активізувати реалізацію інфраструктур-
них проєктів, таких як хаби та митні коридори,  
у поєднанні з виділенням грантів на цифрові рі-
шення. Ці заходи, своєю чергою, матимуть пози-
тивний вплив на зменшення операційних ризиків. 
У контексті прагматичного підходу до обробки під-
приємств створення логістичних хабів у декількох 
місцях є необхідним для зменшення залежності 
від єдиного маршруту. Необхідно виділити ресур-
си для придбання омніканальних платформ, що 
інтегрують можливості електронної комерції та 
аналітики, що дозволить здійснювати моніторинг 

попиту в режимі реального часу. Встановлення 
стратегічних партнерських відносин з європей-
ськими дистриб’юторами для проникнення на рин-
ки ЄС було б розумним кроком, про що свідчить 
успіх підходу «MХП». Що стосується державної 
підтримки, то необхідно розробити програму, яка 
фінансуватиме цифрову трансформацію продажів 
та спростить митні процедури, пов’язані з вище-
зазначеною темою.			                   
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