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У статті розглянуто особливості формування маркетингових каналів роз-
поділу сільськогосподарської продукції ОСГ та визначено стратегічні напрями 
їх розвитку. Актуальність вивчення цього питання зумовлена неоднозначні-
стю у розвитку збутової діяльності ОСГ, з одного боку, посилюється їх роль у 
формуванні товарної пропозиції сільськогосподарської продукції, а з іншого 
– ускладнений процес продажу та відсутність відповідної розподільчої інфра-
структури, що не сприяє ефективному їх розвитку. Доведено, що відсутність 
єдиного понятійного апарату щодо дефініції каналу розподілу та складу його 
функцій значно ускладнює взаємодію наукових розробок і практичних під-
ходів з організації розподілу сільськогосподарської продукції. Обґрунтовано, 
під маркетинговим каналом розглядати упорядковану послідовність організа-
цій, які виконують одну або декілька функцій, що  необхідні для забезпечення 
можливості придбання продукції кінцевим споживачем у зручному для нього 
місці, часі, у необхідній кількості та якості за мінімальних витрат.

Обгрунтовано основні труднощі щодо організації поставок сіль-
ськогосподарської продукції ОСГ на основі анкетування сільських до-
могосподарств, серед яких виділено наступні: відсутність плановості у 
виробничо-збутовій діяльності, епізодичність та стихійність торгівлі, її тоні-
зація, відсутність довгострокової співпраці із переробними підприємствами, 
відсутність цивілізованої розподільчої інфраструктури та інші. Висвітлено 
особливості функціонування основних каналів розподілу сільськогоспо-
дарської продукції ОСГ – торгово-посередницькі структури, роздріб-
но-продовольчі ринки, місця стихійної торгівлі, молоко- та м’ясопереробні 
підприємства, заготівельні організації. 

Систематизовано чинники які стримують формування довгострокових 
партнерських  відносин селянських господарств із переробними підпри-
ємствами, заготівельними організаціями, а саме: низькі ціни, відсутність 
партнерських відносин, які б передбачали «розвиток постачальника», не 
об’єктивне визначення якості тощо.

 Запропоновано з метою підтримки цілеорієнтованої збутової діяльності 
селянськими домогосподарствами інструменти щодо стимулювання розвит-
ку збутових маркетингових кооперативів, локальних оптово-розподільчих 
центрів із підрозділами по організації сільськогосподарської продукції від 
ОСГ та налагодження науково-консультативного супроводу ведення вироб-
ничо-збутової діяльності селянських господарств товарного типу на основі 
залучення науковців закладів вищої аграрної освіти та мережі регіональних 
науково-дослідницьких центрів. 
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Постановка проблеми та аналіз останніх 
досліджень. Здійснення виробничої діяльності 
будь-якого господарюючого суб’єкта на ринку 
передбачає одержання прибутку, що потребує  
розробки та прийняття раціональних управ-
лінських рішень за всіма функціональними 
сферами, в тому числі удосконалення процесу 
розподілу виробленої продукції. Актуальними 
ці питання є і для особистих селянських госпо-
дарств (ОСГ), які на сьогодні формують значні 
обсяги поставок сільськогосподарської про-
дукції на агропродовольчий ринок, що перед-
бачає виконання ними функцій зі збуту щодо 
створення сприятливих умов придбання для 
споживачів, формування прозорих легальних 
економічних відносин у ланцюгу поставок, а 
також здійснення цілеорієнтованої комерційної 
діяльності. Зазначені завдання розглядаються в 
аспекті маркетингових каналів розподілу про-
дукції, які являють собою сукупність незалеж-
них юридичних та фізичних осіб, які спільно 
або незалежно один від одного здійснюють дії 
щодо переходу права власності на конкретну 
продукцію від виробника до споживача.

Селянські господарства на сьогодні мають 
двоїсту природу, оскільки їхня діяльність зо-
рієнтована на самозабезпечення, однак погір-
шення економічних умов змушує їх формувати 
альтернативні джерела отримання доходів на 
основі реалізації лишків сільськогосподарської 
продукції. Окрім цього, як свідчать результати 
досліджень вітчизняних науковців, у середови-
щі ОСГ сформувалася група господарств, які 
відносять до так званого товарного типу, діяль-
ність яких зорієнтована на ринок [1–4]. Однак, 
характерними ознаками збутової діяльності 
ОСГ є епізодичність, часта зміна покупців, у 
більшості відсутність укладання договорів ку-
півлі-продажу на ринку В2В, високий рівень 
тінізації унаслідок відсутності у власника ОСГ 
відповідних знань, доступності до об’єктивної 
ринкової інформації, а також низького розвит-
ку збутових кооперативів або інших організа-
ційних формувань, які б забезпечили цілеорі-
єнтоване управління каналами розподілу.

Посередницькі структури, мережі роздріб-
ної торгівлі, які входять у ланцюги поставок 
сільськогосподарської продукції, вирощеної 
ОСГ, часто діють як незалежні суб’єкти еко-
номічних відносин. Вони самостійно визнача-
ють свої тактичні та стратегічні плани, які не 
завжди задовольняють інтереси селянського 
господарства. У зв’язку із цим, необхідно за-
безпечити координацію процесів планування 
та функціонування на кожному рівні каналу 
розподілу продукції, оптимального розподілу 
функцій між його учасниками, що сприятиме 

не лише мінімізації сумарних затрат та мак-
симізації доходу на основі більш повного за-
доволення потреб кінцевих споживачів, але 
створенню умов до розвитку довгострокових 
партнерських відносин між його учасниками. 

На сьогодні у вітчизняній практиці визна-
ється важлива роль ОСГ [1–4] у формуванні то-
варної пропозиції сільськогосподарської про-
дукції, що потребує  обґрунтування підходів до 
оптимізації процесу побудови структури кана-
лу розподілу, визначення складу його учасни-
ків, розподілу між ними функцій, відстеження 
ефективності функціонування каналу в цілому 
та його окремих учасників, координації його 
діяльності, структури та складу, тобто здійс-
нення управління каналом розподілу. У до-
слідженнях збутової діяльності ОСГ науковці 
в основному приділяють увагу питанням осо-
бливостей організації збутової діяльності, мар-
кетинговим кооперативам [5–8], однак не роз-
глянуто аспекти оптимізації процесу побудови 
каналу розподілу та формування раціональної 
поведінки власника селянського господарства 
як суб’єкта ринку.

Метою дослідження є узагальнити осо-
бливості формування каналів розподілу сіль-
ськогосподарської продукції селянськими 
господарствами в сучасних умовах, системати-
зувати чинники, які стримують становлення їх 
як повноцінних партнерів ринкових відносин, 
а також обґрунтувати алгоритм формування 
каналів розподілу із урахуванням правових та 
економічних аспектів.

Матеріал і методи дослідження. За дослі-
дження питань особливостей формування ка-
налів розподілу сільськогосподарської продук-
ції ОСГ використано системний, комплексний 
підходи. Під час проведення  дослідження за-
стосовано відповідну систему методів дослі-
дження: монографічний – за формулюванні 
мети та висновків дослідження; метод теоре-
тичного узагальнення використано за  критич-
ного вивчення засад функціонування каналів 
розподілу продукції та обґрунтування складо-
вих системи управління ними; економіко-ста-
тистичний  –  за проведення аналізу збутової 
діяльності ОСГ;  аналізу, дедукції, індукції  – 
за  розробки заходів щодо створення організа-
ційних структур у середовищі ОСГ із підтрим-
ки збутової діяльності.

Інформаційною базою дослідження слугу-
вали офіційні дані статистичної звітності Дер-
жавної служби статистики України, а також 
власні спостереження та розрахунки авторів.

Результати дослідження та обговорен-
ня. Розглядаючи питання формування системи 
управління каналами розподілу сільськогоспо-
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дарської продукції ОСГ, насамперед, доцільно 
уточнити дефініцію поняття канал розподілу, 
управління каналом розподілу. Так, у науковій 
літературі розуміння системи розподілу пред-
ставляють різними термінами: канали розпо-
ділу, маркетингові канали, канали дистрибу-
ції, канали товароруху, канали збуту [9–14]. 
Зазначена неоднозначність у використанні 
термінології  пов’язано зі значною кількості 
функцій, які притаманні каналам. Автори, які 
акцентують увагу на фізичному переміщенні 
продукції, використовують поняття канал то-
вароруху, а дослідники, які розглядають його 
як спосіб реалізації продукції – термін канал 
збуту і т.д. Водночас, більшість науковців не 
визначає склад функцій, які вони враховують, 
за використання того чи іншого тлумачення. 
Однак, неоднозначність наведених визначень 
знижує ефективність управлінських рішень, 
які приймаються, зокрема, в сфері розподілу 
продукції.

Вважаємо, що уточнення дефініцій доціль-
но провести на основі функцій, які враховують 
за використання того чи іншого тлумачення, 
що визначає склад учасників каналу. Так, ка-
нал, учасники якого безпосередньо беруть 
участь у фізичному переміщенні та складуван-
ні продукції на шляху від товаровиробника до 
споживача незалежно від того, перебирають 
вони право власності на неї чи ні, доцільно на-
зивати каналом товароруху. До такого каналу 
входять: товаровиробник як початковий влас-
ник продукції (сільськогосподарське підпри-
ємство, ОСГ); посередники, які приймають та 
передають по каналу продукцію. Основною 
ознакою для включення організації до каналу 
товароруху є фактичне володіння продукцією в 
певним момент часу. До такого каналу не вхо-
дять перевізники та інші організації, які хоч й 
можуть володіти продукцією під час її тран-
спортування, але не приймають рішень щодо 
руху та визначення її наступного власника. 

Під каналом збуту розуміємо сукупність 
організацій та інших осіб, які докладають зу-
силля по збуту та товароруху продукції до 
споживача. До такого каналу входять: товаро-
виробники як початкові власники та продав-
ці продукції; посередники, які приймають та 
перепродають товар, діють від свого або від 
імені постачальника, за власний рахунок або 
за рахунок постачальника. Основною ознакою 
включення до каналу збуту є зусилля, які до-
кладають по продажу продукції. 

Водночас, пропонуємо визначати дефініції 
канал розподілу, маркетинговий канал розпо-
ділу, ланцюг розподілу, канал дистрибуції як 
синоніми. Під каналом зазвичай розуміють су-

купність організацій, які беруть участь у розпо-
ділі продукції, тобто докладають зусилля щодо 
просунення продукції до кінцевих споживачів, 
або здійснюють її переробку, доробку (сорту-
вання, сушіння, доочистка  тощо), зберігання, 
транспортування. До такого каналу входять: 
товаровиробник як ініціатор товароруху про-
дукції; посередники, які фізично приймають та 
перепродають товар; посередники, що прийма-
ють рішення по руху продукції до споживача. 
До такого каналу не входять кредитні та стра-
хові організації, хоча без надання ними послуг 
складно виконувати у повному обсязі каналом 
відповідні функції. 

Під маркетинговим каналом розподілу роз-
глядаємо упорядковану послідовність органі-
зацій, які виконують одну або декілька функ-
цій, необхідних для забезпечення можливості 
придбання продукції кінцевим споживачем у 
зручному для нього місці, часі, у необхідній 
кількості та якості за мінімальних витрат. При 
цьому необхідність використання слова «упо-
рядкована» за опису послідовності поясню-
ється тим, що як у будь-якій системі розподілу 
присутніми є два суб’єкта: товаровиробник та 
кінцевий споживач, і рух основних матеріаль-
них потоків здійснюється від виробника до 
споживача, хоча є й зворотні потоки.

Важливість оптимізації діяльності по роз-
поділу сільськогосподарської продукції селян-
ськими господарствами на основі управління 
каналами доведемо за результатами комплек-
сного аналізу особливостей формування ними 
каналів розподілу. Так, у нинішніх складних 
соціально-економічних умовах сільські ро-
дини завдяки продажу виробленої сільсько-
господарської продукції формують альтерна-
тивне джерело сімейного доходу, тим самим 
створюють можливості до задоволення потреб 
родини – навчання у вищих навчальних закла-
дах, придбання житла  тощо. Водночас, менш 
забезпечені виробничими ресурсами сільські 
домогосподарства, які утримують обмежену 
кількість сільськогосподарських тварин, орієн-
туються на задоволення власних потреб і здій-
снюють продаж лишків виключно в разі край-
ньої необхідності.

Вивченню питань ресурсного забезпечен-
ня домогосподарств присвячено багато дослі-
джень, у яких розкриваються першопричини 
нерівностей сукупних доходів та ресурсів, а 
також з’ясування характеру їх використання. 
Ці дані показують, що «чинником зміцнення 
економічного добробуту забезпечених домо-
господарств та подальшого погіршення ситу-
ації бідних є структура домашніх витрат, тоб-
то переважання у забезпечених сімей частки 
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«стратегічних», спрямованих на зміцнення 
економічного і людського капіталу сім’ї (ін-
вестиції в освіту, купівля нерухомості, заоща-
дження), у бідних – поточних, спрямованих на 
виживання» [15].

На сьогодні ОСГ, виконуючи свою головну 
функцію – самозабезпечення сільськогоспо-
дарською продукцією, формують значні обсяги 
товарної пропозиції на локальних та регіональ-
них агропродовольчих ринках. Діяльність ОСГ 
населення значною мірою сприяє вирішенню 
соціальних завдань в селі і, насамперед, за-
безпечення зайнятості сільського населення, 
отримання додаткового доходу від реалізації 
лишків сільськогосподарської продукції. Отже, 
господарства населення як економічний інсти-
тут мають стати фундаментальною основою 
соціальної стійкості сільського співтовари-
ства та розвитку сімейних фермерських госпо-
дарств.

Як свідчать результати обстежень, біль-
шість ОСГ населення є сімейними господар-
ствами, що здійснюють виробництво тварин-
ницької продукції з використанням кормів, 
отриманих з присадибних ділянок та земель-
них наділів, а також з використанням сільсько-
господарської продукції, отриманої як плата 
за здані в оренду земельні паї. Результати про-
веденого аналізу свідчать, що за період 2008–
2018 рр. спостерігається зниження частки 
вартості реалізованої продукції, отриманої від 
ОСГ у структурі сільських домогосподарств 
на 3,9 в.п. (рис. 1), що зумовлено зростанням 
інших джерел фінансування витрат сільських 

домогосподарств. 
Водночас, за період аналізу спостерігаєть-

ся зростання вартості реалізованої сільсько-
господарської продукції, отриманої з особи-
стого підсобного господарства, що зумовлено 
інфляційними процесами. Зміна пріоритетів у 
джерелах фінансування витрат сільських до-
могосподарств призвела до того, що 46,4 % 
сільських домогосподарств не отримують до-
ходи від реалізації сільськогосподарської про-
дукції (табл. 1).

Наведені розрахунки таблиці 1 свідчать, 
що отримані доходи від ведення особистого 
селянського господарства сільські домогоспо-
дарства використовують з метою задоволення 
потреб в продуктах харчування членів своєї 
родини. Так, ОСГ 2–5 груп реалізують лиш-
ки виробленої сільськогосподарської продук-
ції, про що свідчить низька частка доходів від 
ОСГ в структурі грошових, загальних доходів 
та сукупних ресурсів сільських домогоспо-
дарств. Водночас, особисті селянські госпо-
дарства 6–7 груп здійснюють товарне вироб-
ництво сільськогосподарської продукції, що 
підтверджується високим рівнем доходів від 
реалізації продукції отриманої за ведення се-
лянського господарства в структурі сукупних 
ресурсів.

Встановлено, що у структурі доходів від 
ведення особистого селянського господарства 
найбільшу частку становить продукція тва-
ринництва (табл. 2). Упродовж 2014–2018 рр. 
спостерігається зростання обсягів реалізації 
тваринницької продукції на 65,3 %, а продукції 

Рис. 1. Динаміка надходжень від реалізації продукції, отриманої з ОСГ (грн) 
та її частки в структурі сукупних ресурсів сільських домогосподарств, %.

Джерело: складено за даними Державної служби статистики України.



202

Економіка та управління АПК, 2021, № 1                                                                                      econommeneg.btsau.edu.ua

рослинництва більш ніж у два рази, рибаль-
ства, мисливства – 3,6 рази.

Збільшення доходів від реалізації продук-
ції рослинництва можна пояснити  товарним 
спрямуванням ОСГ у виробництві продукції 
ягідництва, садівництва та овочівництва за-
критого ґрунту. Виробництво зазначених вище 
видів продукції в особистих селянських госпо-
дарствах здійснюється в Закарпатській, Тер-
нопільській, Херсонській та інших областях 
України, де створено спеціалізовані зони виро-
щування певного виду сільськогосподарських 
культур з метою подальшої їх реалізації.

Встановлено, що основними видами сіль-
ськогосподарської продукції, що реалізується 
ОСГ із низьким значенням доходів від прода-
жу лишків, є квасоля, гарбузи, зелень, овочі, 
картопля тощо, продукція м’ясного та яєчного 
птахівництва, кроликівництва. Щодо ОСГ із 
високим значенням частки доходів від веден-
ня ОСГ, то вони здійснюють продаж продук-
ції тваринництва. Ці господарства населення 
реалізують переважно продукцію свинарства, 
в більшості випадків як продукти забою, та 
скотарства, здебільшого молоко, а також  мед. 
Значну частку в структурі доходів займає ре-

алізація худоби, птиці та бджіл. Нині значна 
кількість особистих селянських господарств 
утримують свиноматок з метою реалізації по-
росят, а також набуває поширення продаж осо-
бистими селянськими господарствами молод-
няку птиці всіх видів  та кролів.

Отже, спостерігається у діяльності ОСГ роз-
галужений перелік видів сільськогосподарської 
продукції для продажу. Так, за 2005–2018 рр.  
характерне суттєве зростання обсягів реалізації 
зернових та олійних культур, овочів, плодів та 
ягід (табл. 3). Водночас відбувається зниження 
обсягів збуту господарствами населення тва-
ринницької продукції та картоплі. Вважаємо, 
що основним чинником який вплинув на подіб-
ну ситуація – це низький рівень закупівельних 
цін, що призводить до збитковості їх виробни-
цтва, а також проблеми зі збутом, які виникли 
через нерозвиненість ринкової інфраструктури. 
Унаслідок цього більшість ОСГ вирощують 
сільськогосподарських тварин та картоплю з 
метою задоволення власних потреб.  

Відсутність умов для зберігання продук-
ції рослинництва в господарствах населення 
призводить до прояву сезонності за її реалі-
зації. Так, більшість власників особистих се-

Таблиця 1 – Групування сільських домогосподарств за рівнем  доходів від ведення особистих  селянських 
                     господарств, грн, 2018 р.

Група за
доходами

від ОСГ, грн

Частка
домогосподарств, 

%

Доходи від ОСГ на 1 
домогосподарство, грн

Доходи від ОСГ в % до
грошових 

доходів
загальних 

доходів
сукупних 
ресурсів

0 46,4 0 0,0 0,0 0,0
0,1–800 8,3 398 0,9 0,7 0,6
801–1600 5,2 1218 2,4 1,8 1,7
1601–3200 6,1 2355 4,3 3,4 3,3
3201–6000 6,2 4412 7,9 6,1 5,9
6001–12000 10,1 8716 13,3 10,2 10,0
більше 12000 17,7 26473 32,8 26,9 26,3
Усього 100,0 6080 10,3 8,3 8,1

Джерело: розраховано за даними Державної служби статистики України. 

Таблиця 2 – Динаміка та структура доходів від ведення особистих підсобних господарств (в розрахунку 
                     на 100 сільських домогосподарств)

Рік
Всього

у т.ч.
продукція 

рослинництва
продукція 

тваринництва
продукти лісу, 

рибальства, мисливства

тис. грн у % до 
всього тис. грн у % до 

всього тис. грн у % до 
всього тис. грн у % до 

всього
2014 377,5 100 70,7 18,7 300,2 79,5 4,2 1,8
2015 447,7 100 100,1 22,4 340,9 76,1 6,7 1,5
2016 471,9 100 97,9 20,7 365,6 77,5 8,4 1,8
2017 626,7 100 141,8 22,6 468,4 74,7 16,5 2,7
2018 655,2 100 143,6 21,9 496,3 75,7 15,3 2,4

2018 р.  до 
2014 р. 173,6 х 203,1 3,2 в.п. 165,3 -3,8 в.п. 364,3 0,6 в.п.

Джерело: розраховано за даними Державної служби статистики України.
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лянських господарств здійснюють продаж 
сільськогосподарської продукції, переважно в 
ІІІ кварталі, тобто в період масового збирання 
урожаю. Зазначимо, що у діяльності сільських 
домогосподарств практикується продаж посівів 
сільськогосподарських культур, що дозволяє їм 
мінімізувати витрати на організацію збирання. 
Подібний підхід практикується найчастіше під 
час збуту зернових та олійних культур.

Спостерігається сезонність і за реалізації 
тваринницької продукції особистими селян-
ськими господарствами. Так, власники корів 
найбільші обсяги молока реалізують впродовж 
ІІ–ІІІ кварталів, тобто в період «великого мо-
лока», що пов’язано з певними фізіологічними 
процесами великої рогатої худоби. Водночас, 
найбільшу кількість сільськогосподарських 
тварин господарства населення реалізують у І 
та ІV кварталах, що зумовлено насамперед не-
стачею кормів, зокрема концентрованих для їх 
відгодівлі. 

Одним із чинників, який впливає на на-
прям виробничо-господарської діяльності 
селянських господарств та вибір маркетинго-
вого каналу розподілу продукції є рівень цін 
на сільськогосподарську продукцію. Так, у 
2018 р. проти 2005 р. спостерігається суттєве 
зростання цін на основні види сільськогоспо-
дарської продукції, що виробляється в госпо-
дарствах населення. Проте, порівняно з 2017 р.  
спостерігається незначне зростання цін на зер-
нові та олійні культури, овочі, а також за всіма 
видами тваринницької продукції. Водночас, 
відбулося зниження цін на картоплю, ягоди 
та плоди, тобто по основних видах сільсько-
господарської продукції, які виробляються 
господарствами населення. Вважаємо, що така 
ситуація є наслідком низької ефективності ді-
яльності регуляторних державних органів вла-
ди, які самоусунулися від контролю за цінами 
на продовольчому ринку України. Окрім цього, 

відсутність об’єктивної інформації щодо обся-
гів товарної пропозиції та споживчого спожи-
вання, експорту та імпорту рослинницької про-
дукції, а також прийняття дієвих інструментів 
регулювання порушення рівноваги призвело 
до істотного зниження цін.

Встановлено, що рівень цін на основні 
види сільськогосподарської продукції в госпо-
дарствах населення є нижчим, ніж у сільсько-
господарських підприємствах. Це пов’язано з 
низькою їх якістю, додатковими витратами на 
формування оптових партій  тощо. Водночас, 
сезонні коливання реалізації основних видів 
сільськогосподарської продукції призводить 
до відповідного коливання  цін.

Важливим чинником, який впливає на 
ефективність реалізації сільськогосподарської 
продукції є раціональний вибір каналу збуту. 
Так, в переважній більшості особисті селян-
ські господарства урожай зернових та олійних 
культур, а також вирощених сільськогосподар-
ських тварин реалізують торгово-посередниць-
ким структурам, молоко – переробним підпри-
ємствам, овочі, плоди, ягоди – на роздрібних 
продовольчих ринках. 

Водночас, основним каналом продажу 
сільськогосподарської продукції селянськими 
господарствами є локальні роздрібно-продо-
вольчі ринки, які в переважній більшості зна-
ходяться в містах і селищах міського типу, на 
яких обладнано спеціальні торгівельні май-
данчики. Так, на території Іллінецького району 
функціонують три ринки зі збуту продовольчої 
продукції. У місті Іллінці центральний ринок 
на 500 торгівельних місць, площею  30000 м2 
та критий павільйон для торгівлі молочною 
продукцією, м’ясом птиці та кролів – 2000 м2, 
критий ринок для торгівлі продуктами забою 
сільськогосподарських тварин – 1000 м2. Окрім 
того, функціонує також в центрі міста щоден-
ний кооперативний ринок на 80 торгівельних 

Таблиця 3 – Динаміка обсягів реалізації основних видів сільськогосподарської продукції господарствами 
                     населення

Показник
Рік 2018 р. в % до

2005 2010 2016 2017 2018 2005 р. 2017 р.
Зернові та зернобобові 
культури, тис. т 1451,8 1980,5 4397,5 4832,9 5681,2 391,3 117,6

Олійні культури, тис. т 324,7 652,1 1325,8 1113,7 1454,9 448,1 130,6
Картопля, тис. т 786,3 704,5 644,9 685,1 604,9 76,9 88,3
Овочі, тис. т 718,2 830,9 947,1 1173,2 1069,4 148,9 91,2
Плоди та ягоди, тис. т 205,9 228,0 295,3 275,2 503,5 244,5 183,0

Сільськогосподарські тварини 
(у живій масі), тис. т

424,2 433,7 288,1 288,6 162,4 38,3 56,3

Молоко, тис. т 5665,3 4308,8 3551,9 3515,4 3413,3 60,2 97,1
Яйця, млн шт. 677,9 489,4 461,9 502,9 491,9 72,6 97,8

Джерело: розраховано за даними Державної служби статистики України.
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місць для реалізації сільськогосподарської 
продукції.

Зазначимо, що окрім зазначених вище ка-
налів розподілу сільськогосподарської про-
дукції селянські господарства використовують 
так звані стихійні ринки, які майже цілорічно 
функціонують у місцях концентрації потен-
ційних споживачів, спальних районах міст, 
навколо автомобільних шляхів міжміського, 
міжрегіонального сполучення. Для цього кана-
лу розподілу продукції ОСГ характерним є ряд 
негативних ознак: відсутність контролю якості 
продукції та місць для продажу із відповідним 
облаштуванням; не додержуються санітарних 
норм під час продажів; стихійні продажі тощо. 
Водночас, ці канали розподілу можуть набути 
розвитку, якщо об’єднані територіальні гро-
мади здійснять інвестиції у організацію циві-
лізованих роздрібно-продовольчих ринків, що 
позитивно вплине на формування альтернатив-
ного доходу ОСГ від реалізації сільськогоспо-
дарської продукції, а також збільшення надхо-
джень до бюджету ОТГ. 

Проведено опитування голів особистих 
селянських господарств Київської, Черкаської 
та Вінницької областей, результати якого доз-
волили зробити висновок про те, що продаж 
виробленої сільськогосподарської продукції 
ОСГ має випадковий прояв, без планування, 
алгоритму попереднього обґрунтування еко-
номічної доцільності вибору каналу та інших 
раціональних дій щодо здійснення збутової 
діяльності для 52 % опитаних; за налагодже-
ними каналами збуту реалізують продукцію, 
переважно у місцях проживання серед сіль-
ського населення, роздрібно-продовольчих 

ринках районних центрів – відмітили 42 %; 
на основі укладених договорів з переробни-
ми підприємствами, в основному молоко- та 
м'ясопереробними, – 6 %, із них укладають 
договори поставок лише  3,2 %. Водночас, 
відповіді на запитання «які економічні показ-
ники щодо поставок зазначаються у договорі» 
– показники якості молока-сировини; діапа-
зон цін, у окремих подається графік поставок, 
респондентів; у якості додаткових послуг, 
зазначають респонденти, молокопереробним 
заводом забезпечується поточна потреба у са-
нітарно-гігієничних засобах (найчастіше 1 раз 
на три місяці, термометром під час укладання 
договору). Іншим стримуючим чинником роз-
витку довгострокових партнерських відносин 
із ОСГ при здійсненні поставок молока-сиро-
вини на молокопереробні підприємства є те, 
що лише 31,0 % респондентів зазначили здачу 
продукції на опорні приймальні пункти, які 
спеціально облаштовані щодо збору сирови-
ни, охолоджувачами, здійснюють аналіз яко-
сті під час здавання, фіксують інформацію у 
спеціальному журналі тощо. Очевидно, що 
такий підхід до організації співпраці за  поста-
вок молока на переробні підприємства може 
сформувати  умови до розвитку партнерських 
відносин, розширення обсягів поставок, а та-
кож створити основу до покращення якості 
сировини на основі стимулювання ОСГ то-
варного типу до запровадження механізації 
та автоматизації технологічних процесів за 
виробництва, що дозволить змінити якісні па-
раметри продукції.

За результатами анкетування узагальнено 
основні труднощі, які виникають у селянських 

Таблиця 4 – Ідентифікація ускладнень, які виникають у особистих селянських господарствах за продажу 
                     сільськогосподарської продукції

Сфера взаємодії Вид ускладнень і протиріч
Продаж зерна Труднощі при здачі зерна за схемою «поле – елеватор». Господарства змушені витрачати 

кошти на сушіння, очистку. Виникають зайві перевезення. Часті конфліктні ситуації через 
визначення якості зерна. Недостатнє забезпечення транспортом для вивезення зерна на еле-
ватор. Недоступність інформації про приймання зерна, в пікові періоди великі черги. Непо-
вернення відходів, отриманих при очищенні зерна.

Продаж картоплі та 
овочів

Конфліктні ситуації при визначенні якості картоплі. Невиконання умов договору заготівель-
ними організаціями та торгово-посередницькими структурами.

Продаж сільсько-
господарських тва-
рин

Відсутність взаємних інтересів у господарства і переробного підприємства та торгово-по-
середницьких структур. Переробники та посередники не зацікавлені у запобіганні втрат під 
час приймання, в справедливому визначенні вгодованості тварин та закупівельної ціни, що є 
підґрунтям для виникнення конфліктів. 
При здачі тварин на м'ясопереробні підприємства за час транспортування і очікування втрата 
до 30–40 кг живої маси в розрахунку на одну голову великої рогатої худоби.

Продаж молока Заниження жирності і кількості молока в процесі приймання, відсутність економічного об-
ґрунтування закупівельних цін, що дає підставу до виникнення конфліктів. Відсутність до-
кументально оформлених договорів між контрагентами. Відсутність організованих пунктів 
здачі на місці.

Джерело: складено на основі узагальнень досліджень автора.
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господарствах під час організації поставок про-
дукції рослинництва і тваринництва (табл. 4).

Узагальнюючи зазначене вище можна зро-
бити висновок, що в реалізації продукції ос-
новним негативним чинником для більшості 
особистих селянських господарств у взаємо-
відносинах із заготівельними, переробними 
підприємствами та торгово-посередницькими 
структурами є низькі закупівельні ціни, відсут-
ність прямого виходу на ринок, що спричиняє 
зменшення ціни і відповідно доходу від веден-
ня особистого підсобного господарства, зани-
ження якості продукції за її реалізації на пере-
робні  підприємства і посередникам.

Нині складається досить складна ситуація 
зі збутом молока, де господарства населення є 
основним його товаровиробником. Перероб-
ники відмовляються від роботи з  населенням 
через відсутність якості і бажання виробни-
ка (того  ж населення) працювати над якістю. 
Отже, на сьогодні катастрофічний дефіцит 
молочної та м’ясної сировини у вітчизняних 
умовах не спонукав переробні підприємства до 
розробки заходів щодо так званого «розвитку 
постачальника», які в перспективі формували б  
його постачальницьку силу та створювали 
умови до економічного зростання. Така ситуа-
ція зумовлена тим, що замість стратегічної орі-
єнтації до підтримки розвитку сировинних зон 
суб’єкти переробної промисловості вдалися до 
пошуку та реалізації інших більш простіших 
завдань, які не мають стратегічної орієнтації, 
а саме імпортні поставки сировини, яка харак-
теризується низькими якісними параметрами, 
що в кінцевому рахунку приносить втрати не 
лише на рівні суб’єктів ланцюга поставок, 
а також і на здоров’ї нації. Вважаємо, що за 
такої ситуації необхідно провести адекватну 
оцінку ризиків, які проявляються на мікро- та 
макрорівнях, а також розробити стратегічні 
програми розвитку тваринницьких галузей, де 
узагальнюючим критерієм має виступати за-
безпечення продовольчої безпеки країни.

Окрім цього, існують складнощі у веденні 
бухгалтерського (фінансового) обліку вироб-
ничої діяльності селянських господарств, як 
основи формування податкової звітності. Тому 
останніми роками робота молокопереробних 
підприємств щодо заготівлі сировини прово-
диться переважно через посередників суб’єк-
тів підприємницької діяльності. У   результаті 
вартість молока населення в місцях переробки 
в більшості випадків обходиться переробни-
кам дорожче, ніж якісне молоко сільськогоспо-
дарських підприємств.

Посередники, на відміну від населення, 
підходять до своєї справи як до бізнесу, маю-

чи при цьому економічну вигоду. Всі ці нові 
ризики ланцюга поставок молока лягають 
на особисті селянські господарства, адже ті до-
могосподарства, які все-таки хочуть заробити, 
вже відмовилися від подібної моделі реаліза-
ції і працюють через інші канали – продають 
сировину на роздрібних продовольчих ринках 
самостійно, організовують «сімейні ферми», 
відкривають крафтову переробку і т. п. Це одна 
причина, яка гальмує розвиток довгострокових 
партнерських відносин із переробними під-
приємства, унаслідок якої не спостерігається 
взаємного позитивного впливу у ланцюзі «по-
стачальник–переробне підприємство».

Зазначимо, що в нинішніх умовах суттєвим 
чинником, який визначає орієнтованість осо-
бистого селянського господарства  на ринок є 
склад сільського домогосподарства. Так, при 
збільшенні кількості дітей в домогосподарстві 
на одну дитину ймовірність продажу сільсько-
господарської продукції суттєво зростає. Отже, 
у сільських багатодітних сім’ях ОСГ є важли-
вим ресурсом не тільки у забезпеченні продук-
тами харчування, але й формуванні грошових 
доходів. Чим вище частка пенсіонерів у домо-
господарстві, тим з меншою ймовірністю воно 
виявиться товарним; аналогічно вплив віку го-
лови домогосподарства: це говорить про те, що 
для літніх людей робота на ділянці скоріше є 
способом виживання, ніж додаткових доходів, 
а також що для них характерною є схильність 
до звичного, тобто неринкового типу госпо-
дарства. На думку вчених, відсутність роботи в 
корпоративному секторі хоча б у одного члена 
домогосподарства підвищує ймовірність пра-
цювати на ринок в 1,3 рази, наявність вищої 
освіти – в 1,2 рази [16]. Перший факт говорить 
про те, що вирощування продуктів на продаж 
являє собою важливу альтернативу ринкової 
зайнятості  і є  способом отримання доходів в 
умовах безробіття, а другий – можливості ви-
користання високого рівня людського капіталу 
як для більш ефективного виробництва, так і 
налагодження зв’язків для продажу виробле-
ного. Однак не лише навички та вміння, але й 
техніка для обробітку землі та транспортуван-
ня продукції збільшує ймовірність домогоспо-
дарства продавати вирощену продукцію. 

Важливо зазначити, що частіше прода-
ють результат своєї праці більш забезпечені 
сім'ї. Це говорить про те, що робота на ринок 
в цілому являє собою не спосіб виживання, а 
спеціалізацію домогосподарства і вибір на ко-
ристь сільського виробництва як альтернативу 
роботі за наймом. Сім’ї з відносно невисокою 
часткою витрат на харчування в майбутньому 
також орієнтовані на продаж результатів своєї 
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праці. Збільшення чисельності жителів у на-
селеному пункті також підвищує ймовірність 
домогосподарства бути товарним. У великих 
селах вище ймовірність продавати врожай жи-
телям свого села.

Важливим чинником, що впливає на процес 
збуту сільськогосподарської продукції  особи-
стими селянськими господарствами є оподат-
кування отриманого доходу фізичної особи, а 
також особливості сплати ПДВ при збуті заго-
тівельним і переробним підприємствам – юри-
дичним особам. Згідно з п. 173.3 Податкового 
кодексу України (ПКУ) в разі, якщо стороною 
договору купівлі-продажу об’єкта рухомого 
майна є юридична особа чи фізична особа-під-
приємець, то така особа вважається податко-
вим агентом платника податку та зобов’язана 
виконати всі функції податкового агента.

Згідно з пп. 165.1.24 ПКУ не оподатковують-
ся доходи фізичних осіб (ПДФО) та, відповідно, 
військовим збором (ВЗ) від продажу продукції 
рослинництва, вирощеної, зібраної, виготов-
леної, виробленої, обробленої та переробленої 
безпосередньо фізичною особою на земельних 
ділянках, наданих їй в розмірах, встановлених 
ст. 121 Земельного кодексу України. Якщо фі-
зична особа використовує для вирощування 
сільськогосподарської продукції рослинництва 
земельні ділянки, площа яких перевищує наве-
дені вище межі, або ж земельні ділянки мають 
інше, ніж зазначено вище цільове призначення 
(наприклад, «для ведення товарного сільсько-
господарського виробництва»), то дохід від про-
дажу продукції, вирощеної на такій землі, опо-
датковується ПДФО і ВЗ на загальних підставах 
(абз. 4 пп. 165.1.24 ПКУ).

Щоб підтвердити своє право на звільнен-
ня від оподаткування, фізична особа має на-
дати покупцеві (в даному випадку сільгосп-
підприємству) копію Довідки про наявність 
у фізичної особи земельних ділянок (форма  
№ ЗДФ), форма якої затверджена Наказом Мі-
ністерства доходів і зборів від 17.01.2014 р. № 32 
[17]. Оригінал довідки зберігається у власника 
сільгосппродукції (фізичної особи-продавця) 
протягом строку позовної давності з дати за-
кінчення строку її чинності. Довідка видається 
на п’ять років (п. 5 Порядку видачі довідки про 
наявність у фізичної особи земельних ділянок, 
затвердженого Наказом Міністерства доходів і 
зборів України від 17.01.2014 р. № 32).

У випадку придбання продукції тваринни-
цтва діють дещо інші правила оподаткування, 
ніж при закупівлі продукції рослинництва. 
Так, згідно з пп.165.1.24 ПКУ під час продажу 
власної продукції тваринництва отримані від 
такого продажу доходи не оподатковуються, 

якщо їхня сума сукупно за рік не перевищує 
50 розмірів мінімальної заробітної плати, вста-
новленої законом на 1 січня звітного (податко-
вого) року (у 2019 р.– 208650 грн).

Причому пільга поширюється лише на про-
даж: живих тварин та продуктів тваринного 
походження (групи 01–05 УКТ ЗЕД); жирів та 
олій тваринного або рослинного походження, 
продуктів їхнього розщеплення, готових хар-
чових жирів та восків тваринного чи рослин-
ного походження (група 15 УКТ ЗЕД); готових 
харчових продуктів із м’яса, риби або ракопо-
дібних, молюсків чи інших водяних безхребет-
них (група 16УКТ ЗЕД); шкур необроблених 
(крім натурального та штучного хутра) і шкур 
вичинених (група 41 УКТ ЗВД).

У разі, коли сума доходу перевищує зазна-
чений вище розмір, фізична особа зобов’язана 
подати контролюючому органу довідку про 
самостійне вирощування, розведення, відгодо-
вування продукції тваринництва. Такі довідки 
видають у довільній формі сільські, селищні, 
міські ради або ради об’єднаних територіаль-
них громад за місцем податкової адреси (міс-
цем проживання) власникам продукції тва-
ринництва. За наявності зазначеної довідки 
оподаткуванню підлягає сума, що перевищує 
граничний дохід (208650 грн). Отже, фізична 
особа в разі продажу продукції тваринництва 
має сплачувати податки за себе самостійно  
(в разі наявності підстав для такої сплати). 
Тобто їй потрібно буде подати до податкового 
органу податкову декларацію про майновий 
стан та доходи і на її підставі самостійно спла-
ти ПДФО і ВЗ.

Якщо закуплена в населення сільгосппро-
дукція або продукти її переробки постачають-
ся платникові ПДВ, то база оподаткування 
визначається в загальному порядку відповід-
но до п. 188.1 Податкового кодексу України, 
тобто на основі договірної вартості, але не 
нижчої за ціну придбання. Водночас, якщо 
закуплена в населення сільгосппродукція по-
стачається неплатникам ПДВ, то згідно з п. 
189.12 ПКУ об’єктом оподаткування є торгова 
націнка (надбавка). Для того аби скористати-
ся вказаною вище нормою, сільгосппродукція 
одночасно має відповідати наступним умо-
вам: класифікуватися як «сільськогосподар-
ська» відповідно до п. 2.15 Закону України 
від 24.06.2004 р. №1877-IV «Про державну 
підтримку сільського господарства України» 
[18]. Згідно з цією нормою сільськогосподар-
ська продукція (товари) – це продукція/това-
ри, на які поширюється визначення груп 1-24 
УКТ ЗЕД, якщо при цьому вони вирощуються, 
відгодовуються, виловлюються, збираються, 
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виготовляються тощо безпосередньо виробни-
ком цих товарів, а також продукти обробки та 
переробки цих товарів (продукції), якщо вони 
були придбані або вироблені на власних чи 
орендованих потужностях (площах); продава-
тися в тому вигляді, в якому їх було придбано 
(тобто технологічні процеси, пов’язані з їх-
ньою обробкою, доробкою, переробкою тощо, 
мають бути відсутніми); продаватися виключ-
но неплатникам ПДВ; має бути придбана лише 
у фізичних осіб-неплатників ПДВ. Якщо всіх 
умов буде дотримано, то сільгосппідприємство 
може нараховувати податкові зобов’язання з 
ПДВ лише на суму торгової націнки. Очевид-
но, що зважаючи на складні економічні умови 
у сільській місцевості, зокрема, працезайнято-
сті сільського населення, існує необхідність в 
упорядкуванні податкового регулювання ді-
яльності ОСГ, насамперед у переконанні їх у 
необхідності легалізації їхньої виробничо-гос-
подарської діяльності, можливостей пенсійно-
го забезпечення.

Об’єктивний аналіз функціонування ОСГ 
провести неможливо, якщо не зупинитися на 
характеристиці цієї форми господарювання з 
погляду рівня товарності сільгосппродукції. 
Багато дослідників відзначають, що особисті 
селянські господарства залишаються низькото-
варними, тобто є, як і раніше споживчими і ви-
конують, насамперед, функцію самозабезпечен-
ня сільських жителів продуктами харчування. 

Вважаємо, що у нинішній ситуації суттє-
вий вплив на товарність продукції особистих 
селянських господарств має чинник нерозви-
неності збутової мережі сільськогосподарської 
продукції. Зазначимо, що упродовж останніх 
років значення цього показника суттєво зрос-
ло, однак при цьому не вирішеними залиши-
лися питання організації реалізації продукції 
дрібнотоварних сімейних господарств, яка на 
сьогодні знаходиться на стадії стихійної само-
організації [19].

Встановлено, що незважаючи на значні об-
сяги реалізації сільськогосподарської продукції 
господарствами населення рівень товарності 
лишається доволі низьким, за виключенням 
соняшнику. Так, за період 2014–2018 рр. сут-
тєвого зростання рівня товарності не спостері-
гається, за виключенням реалізації меду. Таку 
тенденцію можна пояснити суб’єктивністю ви-
значення даного показника органами Держав-
ної служби статистики України. Зазначимо, що 
значення рівня товарності має строкатий прояв 
за основними видами сільськогосподарської 
продукції ОСГ. Так, низька товарність молока 
в особистих господарствах зумовлена, насам-
перед, тим, що найбільший обсяг його вироб-

ництва припадає на літній період, а молоко, як 
відомо, швидкопсувний продукт – зберігати і 
транспортувати його практично неможливо 
за відсутності відповідних технічних засобів. 
Інша причина низької товарності цієї продукції 
в індивідуальному секторі полягає в тому, що 
молокопереробні підприємства до сьогодні не 
створили ефективної системи закупівель мо-
локосировини в особистих селянських госпо-
дарствах. Однією із організованих систем заго-
тівлі молока у селянських домогосподарствах 
є організація закупівель його через мережу 
спеціально облаштованих пунктів молокозаво-
дами. Так, у Вінницькій області із 573 стаці-
онарних молокозаготівельних пунктів відпові-
дають сучасним вимогам лише 34,9 %, тобто 
мають спеціально обладнані приміщення, охо-
лоджувач молока та контрольно-вимірювальне 
обладнання.

Проте останнім часом молокопереробні 
підприємства не зацікавлені у подальшому 
розширенні мережі молокопунктів через ви-
соку вартість обладнання. До того ж, в одному 
селі часто працюють три і більше молокопунк-
тів, відповідно обсяг заготівлі кожним незна-
чний – 100–200 літрів. Виходом із цієї ситуації, 
на нашу думку, є створення сучасних коопера-
тивів із прийому молока від населення. В Укра-
їні приблизно 27 тис. сіл і на кожен населений 
пункт необхідно в середньому  1,5  приймаль-
них пунктів, загалом на всю країну їх потріб-
но  37  тис. одиниць. Зазначимо, що вартість 
обладнання одного доїльного пункту з моло-
копроводом, холодильною та фільтрувальною 
технікою становить близько  200  тис. гри-
вень. Отже, загальна необхідна сума – близь-
ко 7 млрд грн [20].

Встановлено, що на рівень товарності кар-
топлі впливають наступні чинники: зростаючі 
обсяги виробництва картоплі в рамках інди-
відуального і колективного городництва горо-
дян; надходження на міські ринки більш деше-
вої продукції з територій, що спеціалізуються 
на виробництві товарної картоплі та зростання 
обсягів її імпорту. Хоча при цьому значні об-
сяги виробленої продовольчої картоплі у ОСГ 
використовуються на корм сільськогосподар-
ським тваринам та псується. Вважаємо, за умо-
ви налагодження стабільних каналів продажу 
цього виду продукції селянськими господар-
ствами можна очікувати підвищення показни-
ка рівня її  товарності.

Особливість особистого селянського 
господарства, як господарської одиниці, поля-
гає в тому, що воно має подвійну економічну 
природу, одночасно залучено у виробництво та 
споживання сільськогосподарської продукції і 
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продовольства, являючись при цьому і домо-
господарством, і виробником продукції. Госпо-
дарства населення насамперед обслуговують 
власні потреби, по суті, здійснюючи процес 
самозабезпечення, що значно знижує наван-
таження на продовольчі ринки, забезпечуючи 
більш повне задоволення попиту міського на-
селення.

Процеси, що проявляються в орієнтації гос-
подарств населення у бік задоволення власних 
потреб, пов’язані, по-перше, із загальним по-
дорожчанням продовольства, зростанням со-
ціальних платежів населенню та високим рів-
нем інфляції. По-друге, виникає необхідність 
зниження фізичного навантаження у зв'язку з 
віком більшості членів сільських домогоспо-
дарств. По-третє, якість продуктів харчування 
в оптовій та роздрібній торгівлі за якісними ха-
рактеристиками та ціною не завжди задоволь-
няє покупців – жителів сільських населених 
пунктів.

Ефект масштабу господарств населення 
пояснює прояв дії одного із законів організації 
виробництва – закон композиції, згідно з яким 
усі суб’єкти аграрної економіки узгоджують та 
спрямовують свої зусилля на підтримку осно-
вної мети більш загального змісту – на більш 
повне задоволення потреб населення в про-
дуктах харчування вітчизняного виробництва. 
За результатами опитування особистих селян-
ських домогосподарств Київської, Черкаської 
та Вінницької областей 35,4 % респондентів 
заявили, що вони виробляють продукцію для 
споживання у родині, а 43,4 % – в основному 
для споживання у родині і незначні обсяги на 
продаж, і лише 4,2 % респондентів зазначили, 
що продають більше, ніж споживають виро-
бленої продукції. Від 8,5 до 11,8 % опитаних 
вважають, що сільськогосподарська продукція 
рівною мірою розподіляється між споживан-
ням та реалізацією.

За даними опитування встановлено, що 
сільськогосподарська продукція домогосподар-
ства  пенсіонерів, які проживають в сільській 
місцевості, становить близько 60 % їхнього 
раціону. Порівняно з особистими селянськими 
господарствами економічно активного насе-
лення в сільській місцевості ОПГ пенсіонерів 
виробляють менше сільськогосподарської про-
дукції, рідше її реалізують і в менших обсягах. 
Це пояснюється тим, що у пенсіонерів не така 
нагальна  потреба у формуванні альтернатив-
ного доходу, оскільки дохід у вигляді пенсій 
певною мірою дає покрити першочергові по-
треби та й виплачується більш регулярно.

Доведено, що основна частка виробленої 
тваринницької продукції ОСГ спрямовується 

на власне споживання, однак за період 2008–
2018 рр. спостерігається незначне зростання 
обсягів власного споживання м’яса та молока 
та значне нарощення обсягів реалізації тварин-
ницької продукції господарствами населення. 
Однак, їхні обсяги незначні порівняно з обся-
гами споживання, це  дає підставу вважати, що 
особисті селянські господарства за напрямом 
виробничо-господарської діяльності є спожи-
вчими та реалізують лише лишки виробленої 
продукції.

Подібна ситуація характерна і за розподілу 
рослинницької продукції в особистих селян-
ських господарствах. Так, за період 2008–2018 рр.  
спостерігаються несуттєві коливання в обсягах 
споживання продукції рослинництва, яка виро-
блена в господарствах населення, що свідчить 
про повне забезпечення зазначеними вище про-
дуктами харчування сільського населення.

Вважаємо, що відсутність достатньої кіль-
кості сховищ призводить до значних втрат ос-
новних видів продукції рослинництва під час 
зберігання в сільських домогосподарствах. 
Хоча у розвитку розподільчої інфраструктури 
за 2008–2018 рр. спостерігається понад три-
кратне збільшення сховищ. Водночас, у 2019 р.  
лише 57,2 % особистих селянських госпо-
дарств мали приміщення для зберігання зі-
браного урожаю. Отже, ускладнений продаж 
та високий рівень власного самозабезпечення 
призводить до  спрямування значної кількості 
вирощеної продукції рослинництва на корм 
сільськогосподарським тваринам та птиці. 

На сьогодні назріла необхідність у ство-
ренні економічних умов щодо сприяння та під-
тримки збутової діяльності ОСГ. Насамперед, 
необхідно створити організаційні структури, 
які частково здійснювали координацію, пла-
нування виробничо-комерційної діяльності 
селянських господарств, збутові (маркетинго-
ві) кооперативи, регіональні (локальні) опто-
во-розподільчі центри, у структурі яких функ-
ціонували б підрозділи з організації закупівлі 
сільськогосподарської продукції та продоволь-
ства в ОСГ. Зарубіжний досвід та результати 
досліджень українських науковців доводять 
про необхідність активізації розвитку у сере- 
довищі малих форм господарювання та ОСГ 
товарного типу процесів об’єднання до спіль-
ної співпраці на принципах кооперації [21, 22]. 
Безперечно, що з цією метою необхідно узго-
дити нормативно-правове регулювання, заходи 
пропаганди, поширення позитивного досвіду 
у вітчизняній практиці, а також налагодження 
науково-консультативного супроводу на етапі 
організації збутового кооперативу та започат-
кування його діяльності.
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З метою підвищення фахового рівня в ор-
ганізації виробничої збутової діяльності се-
лянських господарств товарного типу існує 
необхідність у реалізації проєктів щодо науко-
во-консультативного супроводу їхньої діяль-
ності, які передбачали б питання обліку, адмі-
ністрування податків, маркетингу, правового 
регулювання державної підтримки, організації 
поставок тощо. Окрім цього, на рівні об’єд-
наної територіальної громади доцільно роз-
глянути та включити до стратегічних програм 
розвитку питання створення роздрібно-продо-
вольчих ринків, спеціально облаштованих ор-
ганізацій під закупівлі молока, пунктів забою 
сільськогосподарських тварин, мініперероб-
них потужностей. У підсумку такі заходи мог-
ли стати драйверами як підвищення добробуту 
селянських родин, так і зміцнення громади.

Висновки. Обґрунтовано, що відсутність 
єдиного понятійного апарату щодо дефініції 
каналу розподілу та складу його функцій знач-
но ускладнює взаємодію наукових розробок і 
практичних підходів щодо організації розпо-
ділу сільськогосподарської продукції. Висвіт-
лено коло маркетингових труднощів, які по-
стають перед учасниками каналу розподілу за 
його формування та розвитку, зокрема особи-
стими селянськими господарствами.

Встановлено, що рівень цін на основні 
види сільськогосподарської продукції в госпо-
дарствах населення є нижчим, ніж у сільсько-
господарських підприємствах, що зумовлено 
низькою її якістю, додатковими витратами на 
формування оптових партій тощо. Так, біль-
шість ОСГ урожай зернових та олійних куль-
тур, а також вирощених сільськогосподарських 
тварин реалізують торгово-посередницьким 
структурам, молоко – переробним підпри-
ємствам, овочі, плоди, ягоди – на роздрібних 
продовольчих ринках. Ускладненість продажу 
вирощеної продукції ОСГ підтверджується ре-
зультатами опитування голів ОСГ:  52 %  опи-
таних відзначали, що   збут має  випадковий, 
непередбачуваний характер; 42 % – за налаго-
дженими каналами; 6 % – на основі укладених 
договорів з переробними підприємствами.

Основними перешкодами  у взаємовідно-
синах із заготівельними, переробними підпри-
ємствами та торгово-посередницькими струк-
турами є низькі закупівельні ціни, відсутність 
прямого виходу на ринок, що знижує ціни і від-
повідно дохід від ведення ОСГ, занижені по-
казники якості продукції, відсутність достатніх 
потужностей для зберігання врожаю, а також  
особливості сплати ПДВ при збуті заготівель-
ним і переробним підприємствам – юридичним 
особам.  Із метою підтримки цілеорієнтованої 

збутової діяльності селянськими домогоспо-
дарствами запропоновано стимулювати роз-
виток збутових маркетингових кооперативів, 
оптово-розподільчих центрів із підрозділами 
по організації сільськогосподарської продукції 
від ОСГ та налагодження науково-консульта-
тивного супроводу ведення виробничо-збу-
тової діяльності селянських господарств то-
варного типу за підтримки науковців закладів 
вищої аграрної освіти та мережі регіональних 
науково-дослідницьких центрів. Вважаємо, що 
позитивний імпульс у розвитку каналу розпо-
ділу тваринницької продукції забезпечив би 
комплекс заходів, які доцільно запровадити пе-
реробним підприємствам у напрямі «розвитку 
постачальника», що сприяло б покращенню їх 
забезпечення сировиною.
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Особенности формирования маркетинговых ка-
налов распределения сельскохозяйственной продук-
ции личного крестьянского хозяйства (ЛКХ)

Варченко О.М., Герасименко И.А., Дмитрик А.В., 
Вернюк Н.А.

В статье рассмотрены особенности формирования 
маркетинговых каналов распределения сельскохозяй-
ственной продукции ЛКХ и определены стратегические 
направления их развития. Актуальность изучения этого 
вопроса обусловлена ​​неоднозначностью в развитии сбы-
товой деятельности ЛКХ, с одной стороны, усиливается 
их роль в формировании товарного предложения сель-
скохозяйственной продукции, а с другой – усложненный 

процесс продажи и отсутствие соответствующей рас-
пределительной инфраструктуры, что не способствует 
эффективному их развитию. Доказано, что отсутствие 
единого понятийного аппарата по дефиниции канала рас-
пределения и состава его функций значительно усложняет 
взаимодействие научных разработок и практических под-
ходов к организации распределения сельскохозяйствен-
ной продукции. Обоснованно, под маркетинговым кана-
лом рассматривать упорядоченную последовательность 
организаций, которые выполняют одну или несколько 
функций, что необходимо для обеспечения возможно-
сти приобретения продукции конечным потребителем в 
удобном для него месте, времени, в необходимом количе-
стве и качестве при минимальных затратах.

Систематизированы основные трудности по органи-
зации поставок сельскохозяйственной продукции ЛКХ 
на основе анкетирования сельских домохозяйств, среди 
которых выделено следующие: отсутствие плановости в 
производственно-сбытовой деятельности, эпизодичность 
и стихийность торговли, ее тонизирование, отсутствие 
долгосрочного сотрудничества с перерабатывающими 
предприятиями, отсутствие цивилизованной распредели-
тельной инфраструктуры и другие. Освещены особенно-
сти функционирования основных каналов распределения 
сельскохозяйственной продукции ЛКХ – торгово-посред-
нические структуры, оптово-продовольственные рынки, 
места стихийной торговли, молоко-  и мясоперерабатыва-
ющие предприятия, заготовительные организации.

 Обоснованы основные трудности развития эконо-
мических взаимоотношений крестьянских хозяйств с пе-
рерабатывающими предприятиями и заготовительными 
организациями: низкие цены, отсутствие партнерских от-
ношений, предусматривающих «развитие поставщика", 
не объективное определение качества и тому подобное.

 Предложено с целью поддержки целеориентиро-
ванной сбытовой деятельности крестьянскими домохо-
зяйствами инструменты по стимулированию развития 
сбытовых маркетинговых кооперативов, локальных оп-
тово-распределительных центров с подразделениями по 
организации сельскохозяйственной продукции от ЛКХ и 
налаживания научно-консультативного сопровождения 
ведения производственно-сбытовой деятельности кре-
стьянских хозяйств товарного типа на основе привлече-
ния ученых заведений высшего аграрного образования и 
сети региональных научно-исследовательских центров.

Ключевые слова: маркетинговые каналы распре-
деления, личное крестьянское хозяйство, сельскохозяй-
ственная продукция, элементы распределительной ин-
фраструктуры.

Features of formation of distribution marketing 
channels of agricultural production of personal peasant 
economy (PF)

Varchenko O., Herasymenko I., Dmytryk O., 
Vernyuk N.

The article considers the peculiarities of the formation of 
marketing channels for the distribution of agricultural prod-
ucts PF and identifies strategic directions for their develop-
ment. The urgency of studying this issue is due to ambiguity 
in the development of sales activities of PF, on the one hand, 
their role in shaping the supply of agricultural products, and 
on the other - complicated sales process and lack of appro-
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priate distribution infrastructure, which does not contribute to 
their effective development. It is proved that the absence of 
a single conceptual apparatus for the definition of the distri-
bution channel and the composition of its functions signifi-
cantly complicates the interaction of scientific developments 
and practical approaches to the organization of distribution of 
agricultural products. It is reasonable to consider under the 
marketing channel an orderly sequence of organizations that 
perform one or more functions necessary to ensure the abili-
ty to purchase products by the end consumer in a convenient 
place, time, in the required quantity and quality at minimal 
cost.

The main difficulties in organizing the supply of agri-
cultural products PF on the basis of a survey of rural house-
holds, including the following: lack of planning in production 
and marketing activities, episodic and spontaneous trade, its 
toning, lack of long-term cooperation with processing enter-
prises, lack of civilized infrastructure and distribution. The 
peculiarities of the functioning of the main channels of dis-

tribution of agricultural products of PF - trade and intermedi-
ary structures, retail and food markets, places of spontaneous 
trade, dairy and meat processing enterprises, procurement 
organizations are highlighted.

 The main difficulties in the development of economic 
relations of farms with processing enterprises and procure-
ment organizations are substantiated: low prices, lack of part-
nerships that would provide "supplier development", not an 
objective definition of quality, and so on.

 In order to support targeted sales activities by peasant 
households, tools have been proposed to stimulate the devel-
opment of sales marketing cooperatives, local wholesale and 
distribution centers with units for the organization of agricul-
tural products from PF and to establish scientific and advisory 
support for business-type sales activities. higher agricultural 
education and a network of regional research centers.

Key words: marketing distribution channels, personal 
peasant economy, agricultural products, elements of distribu-
tion infrastructure.
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