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Дослідження присвячено обґрунтуванню теоретико-методичних засад і розробці практичних рекомендацій щодо впровадження 
сучасних інструментів digital-маркетингу для підвищення ефективності збутової діяльності сільськогосподарських товаровироб-
ників. У роботі проаналізовано сучасні трансформаційні процеси в економіці, які зумовлюють об’єктивну необхідність цифровізації 
аграрного сектору з метою оптимізації каналів розподілу, зниження транзакційних витрат і мінімізації кількості посередників. 
Визначено, що ефективна система реалізації продукції має базуватися на диференційованому підході до вибору цифрових каналів 
залежно від масштабів діяльності підприємства, специфіки товарних потоків і рівня розвитку бренду. Обґрунтовано доцільність 
використання мобільних додатків для малих і середніх автономних виробників, корпоративних вебсайтів — для великих підприємств 
та кооперативних об’єднань, а також діючих онлайн-маркетплейсів (OLX, Prom.ua, Rozetka) — для суб’єктів із епізодичним характером 
продажів. У статті запропоновано авторську концепцію спеціалізованого мобільного додатку «АгроМаркет UA», окреслено його 
функціональні можливості (пошук контрагентів, аналітика ринку, геотаргетинг) та розраховано орієнтовну вартість розробки (50–
70 тис. грн) разом із обґрунтуванням економічного ефекту масштабу. Розроблено комплексну структуру універсальних (ціна, обсяг, 
логістика) та спеціалізованих фільтрів пошуку (сорт, екологічність, умови обробки). Особливу увагу приділено систематизації 
позитивних ефектів від цифровізації збуту (автоматизація аналітики, формування цифрової репутації, оптимізація логістики) та 
ідентифікації ключових кіберризиків і загрози посилення ринкової конкуренції, для яких запропоновано механізми нейтралізації.  
Ключові слова: аграрний маркетинг, цифрова трансформація, канали розподілу, мобільний додаток, веб-ресурс, маркетплейс, 
«АгроМаркет UA», фільтрація пропозицій, мінімізація витрат.  
 
The study is devoted to substantiating theoretical and methodological principles and developing practical recommendations for implementing 
modern digital marketing tools to increase the efficiency of sales activities by agricultural producers. The paper analyzes modern economic 
transformation processes that determine the objective need to digitalize the agricultural sector to optimize distribution channels, reduce transaction 
costs, and minimize the number of intermediaries. It is determined that an effective product sales system should be based on a differentiated 
approach to selecting digital channels, depending on the scale of the enterprise's activities, the specifics of product flows, and the level of brand 
development. The feasibility of using mobile applications for small and medium-sized autonomous producers, corporate websites for large 
enterprises and cooperative associations, and existing online marketplaces (OLX, Prom.ua, Rozetka) for entities with episodic sales is substantiated. 
The article proposes the author's concept of a specialized mobile application "AgroMarket UA", outlines its functional capabilities (counterparty 
search, market analytics, geotargeting), and calculates the estimated cost of development (50–70 thousand UAH) along with substantiation of the 
economic effect of scale. A complex structure of universal (price, volume, logistics) and specialized (variety, environmental friendliness, processing 
conditions) search filters has been developed. Attention is paid to the systematization of positive effects of the digitalization of sales (automation of 
analytics, formation of digital reputation, optimization of logistics) and to the identification of key cyber risks and threats posed by increased market 
competition, for which neutralization mechanisms are proposed.  
Keywords: agricultural marketing, digital transformation, distribution channels, mobile application, web resource, marketplace, "AgroMarket 
UA", offer filtering, cost minimization. 

Вступ 

Сучасні трансформаціи ні процеси в економіці та суспільстві, з одного боку, обумовлені прискореним 
розвитком цифрових технологіи , а з іншого – самі стимулюють ї х подальше розповсюдження та впровадження в різні 
сфери господарської  діяльності. В цих умовах цифровізація стає не просто додатковим інструментом, а необхідною 
умовою ефективного функціонування систем управління, перш за все, у сфері маркетингу, де вона забезпечує 
підвищення прозорості, адаптивності та результативності рішень, які прии маються. Особливого значення ці процеси 
набувають для аграрного сектору, де традиціи но спостерігалося відставання у застосуванні сучасних маркетингових 
технологіи . Поряд з удосконаленням організаціи них моделеи  маркетингової  діяльності виникає об’єктивна 
необхідність упровадження комплексу сучасних маркетингових інструментів, спрямованих на підвищення 
ефективності реалізації  аграрної  продукції . В першу чергу и деться про широке використання інструментів digital-
маркетингу, які дозволяють суттєво розширити канали дистрибуції , підвищити доступність продукції  для кінцевого 
споживача та оптимізувати взаємодію між учасниками ринку. 

Проблеми маркетингу, збуту, формування каналів розподілу, поведінки споживачів, розвитку ринкової  
інфраструктури та підвищення ефективності маркетингової  діяльності знаи шли відображення в працях вітчизняних 
і зарубіжних вчених. Суттєвии  внесок у розвиток теоретичних і прикладних основ маркетингу зробили І. Ансофф, 
Г. Армстронг, Л. Балабанова, Б. Берман, Ф. Котлер, Ж.-Ж. Ламбен, Н. Малхотра, Дж. МакКарті, П. Ферріс, Дж. Еванс, а 
також украї нські дослідники, серед яких О. Варченко, Ю. Лупенко, М. Малік, О. Шпикуляк, П. Саблук, В. Андріи чук, 
Т. Осташко, Є. Крикавськии , А. Зозулев, О. Жегус та інші. Незважаючи на значну кількість наукових розробок, 
недостатньо пропрацьованими залишаються питання, пов’язані з адаптацією та впровадженням маркетингових 
механізмів розподілу до специфіки аграрного сектору регіону. Це зумовлює необхідність подальших досліджень у 
цьому напрямі. 

Формулювання цілей статті 

Метою статті є обґрунтування напрямів розробки та 
впровадження сучасних маркетингових інструментів підвищення 
ефективності реалізації  аграрної  продукції , дослідження можливостеи  

 

This is an Open Access article 
distributed under the terms of 
the Creative Commons CC-BY 4.0 

© Остріков Вадим Володимирович, 2026 

https://doi.org/10.36887/2524-0455-2019-2-1


 

ISSN 2415-8453. Ukrainian Journal of Applied Economics and Technology. 2026. Volume 11. № 2.  

159 

використання цифрових технологіи  у збутовіи  діяльності сільськогосподарських товаровиробників та формування 
практичних рекомендаціи  щодо застосування мобільних додатків, веб-ресурсів і онлаи н-платформ для оптимізації  
процесів розподілу та просування продукції  на ринку. 

Виклад основного матеріалу дослідження 

В сучасних умовах аграрний маркетинг поступово зміщується в бік цифрових каналів комунікації та 
продажів. За даними міжнародних досліджень, частка цифрових каналів у структурі маркетингових комунікацій 
компаній агропродовольчого сектору щорічно зростає, а використання онлайн-платформ та електронних торгових 
майданчиків стає стандартною практикою. В Україні також спостерігається зростання цифрової активності. За 
даними галузевих оглядів, рівень проникнення Інтернету перевищує 70% населення, при цьому мобільний доступ є 
домінуючим, що створює сприятливі передумови для розвитку цифрових каналів збуту аграрної продукції [1]. Серед 
ключових інструментів digital-маркетингу, які можуть бути ефективно інтегровані в діяльність 
сільськогосподарських підприємств, перш за все, слід виділити контент-маркетинг, який передбачає систематичне 
формування інформаційного простору навколо продукції підприємства шляхом публікації аналітичних матеріалів, 
візуального контенту, описів технологічних особливостей виробництва та переваг продукції. Такий підхід дозволяє 
не лише інформувати споживача, а й формувати довіру до виробника, що особливо важливо в умовах високої 
конкуренції та зростання попиту на якісну й екологічно безпечну продукцію. 

Не менш важливим інструментом є SMM-маркетинг, якии  забезпечує просування продукції  через соціальні 
мережі та дає змогу встановлювати пряму комунікацію зі споживачами. В умовах розвитку локальних ринків та 
зростання значущості коротких каналів розподілу цеи  інструмент набуває особливої  актуальності, оскільки сприяє 
формуванню стіи ких зв’язків між виробниками та кінцевими споживачами без участі посередників. 

Створення та розвиток власних веб-ресурсів також є необхідним елементом сучасної  маркетингової  
діяльності. Наявність функціонального веб-саи ту дозволяє систематизувати інформацію про продукцію, умови ї ї  
реалізації , логістику поставок, а також слугує основою для інтеграції  з іншими цифровими інструментами, зокрема 
онлаи н-замовленнями та системами управління взаємовідносинами з клієнтами. 

Спеціалізовані онлаи н-платформи та маркетплеи си, які виступають посередниками між виробниками та 
споживачами, дозволяють сільськогосподарським підприємствам оперативно розміщувати інформацію про 
продукцію, коригувати цінові пропозиції  та розширювати географію збуту. Незважаючи на обмежении  контроль над 
самою платформою, участь в подібних системах суттєво підвищує доступність продукції  на ринку та знижує бар’єри 
входу для малих виробників [2]. 

Пошукова оптимізація (SEO) забезпечує отримання органічного трафіку з пошукових систем. У поєднанні з 
контент-маркетингом цеи  інструмент формує стіи кии  потік потенціи них споживачів, зацікавлених у придбанні 
продукції .  

Інструменти роботи з цифровими та традиціи ними засобами масової  інформації , спрямовані на 
формування позитивного іміджу виробника і підвищення впізнаваності бренду, набувають дедалі більшого значення, 
особливо під час просування продукції  з доданою вартістю. 

Організація системи клієнтської  підтримки, яка включає консультування споживачів, супровід угод та 
післяпродажне обслуговування, сприяє формуванню лояльної  аудиторії  та збільшенню кількості повторних продажів.  

Окремої  уваги заслуговує концепція user experience, яка передбачає оптимізацію всіх аспектів взаємодії  
споживача з продуктом і каналами и ого придбання. Це включає зручність інтерфеи сів, доступність інформації , 
логістику доставки та якість сервісу. В аграрніи  сфері цеи  підхід лише починає активно впроваджуватися, але и ого 
значення зростатиме з розвитком цифрових каналів розподілу.  

Розвиток стратегічних партнерств між суб’єктами аграрного бізнесу, перероблювальними підприємствами, 
торговими мережами та логістичними компаніями дає змогу сформувати стіи кі канали розподілу та знизити ризики, 
пов’язані з коливаннями ринкової  кон’юнктури. 

Незважаючи на широкии  спектр доступних інструментів, для сільськогосподарських підприємств наи біль-
шого практичного значення в сучасних умовах мають мобільні додатки, власні веб-ресурси та участь в онлаи н-торго-
вих платформах, бо саме ці інструменти забезпечують наи більш швидкии  та економічно обґрунтовании  доступ до 
ринків збуту, дозволяють мінімізувати витрати на реалізацію продукції  і підвищують гнучкість управління 
продажами. 

Впровадження сучасних цифрових інструментів у систему реалізації  аграрної  продукції  вимагає диферен-
ціи ованого підходу з урахуванням масштабів діяльності сільськогосподарських товаровиробників, рівня ї х ресурс-
ного забезпечення та ступеня інтеграції  в наявні канали розподілу. Проведении  аналіз дозволяє стверджувати, що 
різні інструменти digital-маркетингу мають неоднакову ефективність для окремих категоріи  виробників, що зумов-
лює необхідність ї х цілеспрямованого вибору. Використання мобільних додатків є наи більш перспективним напря-
мом для малих та середніх сільськогосподарських товаровиробників, які функціонують переважно автономно і не 
беруть участі в кооперативних формах просування продукції . Для цієї  категорії  суб’єктів господарювання мобільне 
рішення дозволяє суттєво спростити доступ до ринків збуту, мінімізувати транзакціи ні витрати та забезпечити пряму 
взаємодію з покупцями. Мобільні додатки є ефективним інструментом і для великих підприємств, які реалізують 
продукцію без вираженої  брендової  складової , оскільки дозволяють оперативно управляти пропозицією та ціновою 
політикою [3]. 

Використання корпоративних веб-саи тів є більш доцільним для великих сільськогосподарських 
підприємств, орієнтованих на формування і розвиток власного бренду, а також для об’єднань виробників, які 
здіи снюють сумісне просування продукції . У таких випадках саи т виконує не лише інформаціи ну, а и  іміджеву 
функцію, виступаючи ключовим елементом цифрової  інфраструктури підприємства. Додатково ефективним є 
поєднання веб-саи ту з інструментами SMM-маркетингу, яке передбачає створення та ведення сторінок у соціальних 
мережах. У цьому випадку соціальні платформи виконують роль навігаціи ного и  комунікаціи ного каналу, 
спрямовуючи потенціи них споживачів на основнии  ресурс підприємства. 
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Використання онлаи н-торгових площадок і маркетплеи сів залишається актуальним для широкого кола 
товаровиробників, особливо в умовах сезонності виробництва, нерегулярних поставок і відсутності сформованої  збу-
тової  інфраструктури. Такі інструменти дозволяють оперативно виводити продукцію на ринок, мінімізувати витрати 
на просування та забезпечити доступ кінцевих споживачів до продукції  без необхідності створювати канали збуту.  

З урахуванням проведеного аналізу, можна стверджувати, що в сучасних умовах одним із наи більш 
ефективних інструментів підвищення результативності реалізації  аграрної  продукції  є розробка та впровадження 
спеціалізованого мобільного додатку, якии  буде орієнтовании  на організацію взаємодії  між виробниками та 
споживачами. У рамках даного дослідження пропонується концепція мобільного додатка під назвою «АгроМаркет 
UA», основна мета якого полягає в оптимізації  процесів розподілу аграрної  продукції , узгодженні попиту та 
пропозиції , а також підвищенні ефективності функціонування ринкової  інфраструктури. Функціональні можливості 
додатка мають включати розміщення пропозиціи  продукції  з уточненням обсягів, цін і умов поставки, пошук 
контрагентів, формування замовлень, комунікацію між учасниками ринку, а також елементи аналітики, що 
дозволяють відстежувати ринкову кон’юнктуру та рівень конкуренції . Додатково додаток виконуватиме 
інформаціи ну функцію, сприяючи популяризації  виробників і формуванню ї хньої  ділової  репутації  [4]. 

Розробка подібного програмного продукту вимагає залучення спеціалізованих ІТ-компаніи . За даними 
украї нського ринку розробки програмного забезпечення, базова вартість створення мобільного додатка в 2024–2025 
рр. варіюється в межах 30–60 тис. грн для початкової  версії  з обмеженим функціоналом, тоді як більш складні рішення 
з розширеними можливостями можуть потребувати значно більших інвестиціи . З урахуванням необхідного 
функціоналу наповнення запропонованого додатка орієнтовна вартість и ого розробки становитиме близько 50–70 
тис. грн. При цьому ефективність впровадження додатка напряму залежить від масштабу и ого використання.  

На початковому етапі впровадження доцільно орієнтуватися на залучення щонаи менше 300 користувачів, 
зокрема виробників, переробників і покупців. У такому випадку відносні витрати на одного користувача складуть 
близько 170–230 грн, що є економічно обґрунтованим з урахуванням потенціи ного зниження витрат на збут. У міру 
розширення користувальницької  бази вартість використання додатка для кожного учасника знижуватиметься, що 
відповідає ефекту масштабу.  

Впровадження цифрових інструментів, зокрема, мобільних додатків, дозволяє суттєво скоротити витрати 
на реалізацію продукції  порівняно з традиціи ними каналами збуту, такими як оптові ринки, посередницькі структури 
та біржові механізми. Додатково можливим є часткове або повне фінансування розробки та впровадження таких 
рішень за рахунок коштів державних і місцевих бюджетів, спрямованих на підтримку аграрного сектору, а також за 
рахунок грантових програм і за участю професіи них об’єднань сільськогосподарських товаровиробників.  

Використання спеціалізованого мобільного додатка доцільно розглядати як один із наи більш 
перспективних інструментів цифровізації  маркетингових механізмів розподілу та реалізації  аграрної  продукції . 
Наи більш значущии  ефект и ого впровадження полягає в діяльності малих та середніх сільськогосподарських 
товаровиробників, які функціонують автономно, не завжди беруть участь у кооперативних формах збуту та 
потребують спрощення доступу до ринку. Разом з тим подібнии  інструмент може бути ефективним і для великих 
підприємств, перш за все в тих випадках, коли продукція реалізується без вираженої  брендової  складової , і основне 
значення мають швидкість угод, прозорість ціноутворення та гнучкість взаємодії  з контрагентами. Мобільнии  
додаток в даному випадку має бути запропоновании  аграрним товаровиробникам як готовии  цифровии  інструмент, 
орієнтовании  на забезпечення прямої  комунікації  між продавцями та покупцями, розширення доступу до каналів 
збуту, підвищення прозорості ринкової  кон’юнктури та зниження транзакціи них витрат. Для більш повного 
розуміння потенціалу цього інструменту необхідно розглянути сукупність ефектів, що виникають у процесі и ого 
практичного застосування (рис. 1). 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Рис. 1. Ефекти впровадження мобільного додатку в систему розподілу та реалізації аграрної продукції 
Перш за все, мобільнии  додаток забезпечить високии  ступінь взаємодії  користувачів завдяки 

автоматизованому обміну повідомленнями, push-сповіщенням і системі фільтрації  пропозиціи . Це дозволить 
оперативно доводити до потенціи них покупців інформацію про наявність продукції , параметри партії , ціну, умови 
поставки та інші характеристики. Завдяки використанню фільтрів і персональних налаштувань кожен користувач 
отримує лише релевантну інформацію, що відповідає и ого запитам або інтересам. 

Ефекти впровадження мобільного додатку в систему розподілу та реалізації аграрної продукції 

Забезпечення безперервної  взаємодії  учасників ринку Автоматичне нагадування про продовження або 
коригування угоди 

Розширені можливості поширення інформації про 
продукцію та продавця Простота використання цифрового інструменту 

Високий рівень персоналізації збутових пропозицій Оптимальна локалізація продажів з урахуванням 
логістичних параметрів 

Можливість автономної роботи з подальшою 
синхронізацією даних Максимальне розширення доступу до ринку 

Спрощення виводу нової продукції на ринок Формування сучасного іміджу продавця та цифрової 
репутації 

Спрощення та здешевлення консультаційного 
супроводу продажів Посилення клієнтоорієнтованого підходу у продажах 

Оптимізація і автоматизація маркетингової аналітики Автоматичний моніторинг досягнення маркетингових 
цілей 

Врахування індивідуальних потреб споживачів Оптимізація логістики і процесів доставки продукції 

Автоматизація елементів цифрової торгової 
координації 

Спрощення комерційних розрахунків та платіжних 
операцій 

Автоматичне та напівавтоматичне формування додаткових ринкових пропозицій 
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Суттєвою перевагою є можливість автоматичного нагадування про продовження операціи , коригування 
поставок, зміну ціни, обсягів партії  та інших умов угоди. Такии  механізм особливо важливии  в умовах нестабільного 
інтернет-з’єднання або високого виробничого завантаження користувачів, оскільки знижує и мовірність втрати 
контакту між учасниками ринку та сприяє завершенню комерціи них операціи . 

Широкі можливості для розповсюдження інформації  про продукцію та продавця реалізуються через механізм 
зворотного зв’язку. Покупці мають можливість залишати відгуки про якість продукції , рівень сервісу, дотримання 
термінів поставки та цінові параметри угоди. У результаті формується цифрова репутація продавця, яка стає 
важливим фактором довіри та виконує рекламну функцію без додаткових витрат на традиціи не просування. Простота 
використання мобільного додатка обумовлена інтуї тивним інтерфеи сом та адаптацією и ого функціоналу до потреб 
користувачів, які не мають спеціальної  технічної  підготовки. Це особливо важливо для представників аграрного 
сектора, які здіи снюють господарську діяльність у польових умовах, на фермах або під час сезонних робіт. За наявності 
короткострокового інструктажу або базового навчання використання додатка не потребує складної  цифрової  
підготовки [5].  

Високии  рівень персоналізації  продажів досягається за рахунок формування індивідуальних профілів 
продавців і покупців, використання історії  операціи , накопичення даних про переваги користувачів та автоматичної  
сегментації  клієнтської  бази. Це дозволяє формувати адресні пропозиції , враховуючи параметри попиту, та 
підвищувати ступінь відповідності між ринковою пропозицією и  потребами конкретного споживача.  

Одним із значущих ефектів є забезпечення фактично безперервного доступу до ринку. За умови синхронізації  
даних між декількома пристроями користувач отримує можливість продовжувати роботу в додатку в будь-якии  час і 
з будь-якого підключеного пристрою, що сприяє прискоренню ухвалення рішень і розширює можливості участі в 
ринкових процесах. 

Додаткове значення має можливість функціонування додатка в офлаи н-режимі з подальшою синхронізацією 
даних після встановлення інтернет-з’єднання. Для сільських територіи , де якість цифрової  інфраструктури може бути 
нерівномірною, це особливо актуально. В умовах Одеської  області такии  функціонал буде корисним перш за все для 
периферіи них громад і віддалених сільських населених пунктів, де нестабільність зв’язку все ще може бути 
обмежувальним чинником.  

Важливою конкурентною перевагою додатка є оптимальна локалізація продажів з урахуванням логістичних 
складових. Використання геоданих дозволяє враховувати територіальне розміщення продавця та покупця, відстань 
між ними, передбачувані транспортні витрати і терміни поставки, що дає можливість формувати більш раціональні 
маршрути доставки та мінімізувати втрати, які пов’язані з транспортуванням сільськогосподарської  продукції . 

Використання мобільного додатка також посилює клієнтоорієнтовании  підхід в маркетингу. На основі 
аналізу поведінки користувачів, ї х запитів, історії  пошуку  та виконаних операціи  додаток може автоматично 
направляти вузькоспеціалізовані пропозиції  і рекламу, максимально відповідні потребам цільової  аудиторії , що 
особливо важливо в умовах високої  диференціації  попиту між різними категоріями покупців – від домогосподарств 
до ресторанного бізнесу, перероблювальних підприємств та готових посередників. 

Вагомии  ефект досягається у сфері маркетингової  аналітики, адже мобільнии  додаток може 
використовуватися як інструмент автоматизації  маркетингових досліджень, оскільки дозволяє збирати та обробляти 
інформацію про ціни, обсяги продажів, частоту замовлень, запити споживачів і динаміку попиту. На основі цих даних 
формується база для подальшого аналізу ринкової  ситуації , коригування стратегії  збуту та ухвалення більш 
обґрунтованих управлінських рішень. Не менш важливою є функція автоматичного відстежування досягнення 
маркетингових цілеи . Якщо підприємство визначає для себе цільові орієнтири, пов’язані зі збільшенням обсягів 
реалізації , розширенням географії  продажів, просуванням нової  продукції  або укріпленням позиціи  на окремих 
сегментах ринку, додаток може використовуватись як інструмент оперативного контролю за досягненням 
відповідних показників. Додатковою перевагою є можливість автоматичного та напівавтоматичного формування 
додаткових пропозиціи . На основі аналізу переваг і поведінки клієнта додаток може пропонувати супутні товари, 
більш вигідні обсяги закупівлі, альтернативні умови поставки, знижки та акціи ні пропозиції , що дозволяє не лише 
збільшити середніи  обсяг угоди, а и  підвищити загальну результативність збутової  діяльності. Мобільнии  додаток 
сприяє більш ефективному виведенню на ринок нової  продукції . Завдяки вже сформованіи  цифровіи  аудиторії  та 
діючіи  системі сповіщень інформація про нові товари оперативно доводиться до зацікавлених користувачів без 
необхідності в значних витратах на зовнішню рекламу. Аналогічним чином додаток дозволяє враховувати унікальні 
запити споживачів, які неможливо повністю формалізувати через стандартні фільтри, але які можуть бути зафіксовані 
в додаткових коментарях та індивідуальних налаштуваннях замовлення [6]. 

Не менш важливим напрямком є спрощення комерціи них розрахунків. При інтеграції  з платіжними 
системами додаток забезпечує прискорення взаєморозрахунків між учасниками ринку, підвищує прозорість фінан-
сових операціи  і скорочує тимчасові витрати на супровід угод. Зі свого боку, інтеграція логістичних і платіжних 
сервісів створює передумови для комплексної  цифровізації  всього ланцюга реалізації  продукції . Крім того, додаток 
дозволяє частково автоматизувати елементи біржової  торгівлі в режимі реального часу. Мова и де про можливість 
оперативного коригування ціни, обсягу партії , терміновості доставки та інших умов угоди залежно від поточного попиту 
та пропозиції , що робить ринок більш гнучким, а процеси реалізації  – більш адаптивними до змін у кон’юнктурі. 

Разом з тим, використання мобільних додатків в процесі реалізації  аграрної  продукції  пов’язано не тільки з 
додатковими можливостями, але и  з певними ризиками, своєчасна ідентифікація і неи тралізація яких дозволяють 
сільськогосподарським товаровиробникам більш ефективно управляти збутовою діяльністю. В умовах цифровізації  
аграрного бізнесу такі ризики набувають особливої  значущості, оскільки пов’язані не лише з комерціи ними аспек-
тами, а и  із питаннями інформаціи ної  безпеки, конкурентного тиску та організаціи ної  готовності підприємств до 
роботи в цифровому середовищі. Однією з наи більш вагомих загроз є и мовірність витоку важливої  комерціи ної  інфор-
мації , зокрема персональних даних користувачів, даних про контрагентів, цінових параметрів, умов поставок та інших 
елементів збутової  політики. В умовах функціонування цифрових платформ дана проблема вимагає постіи ного тех-
нічного супроводу та оновлення програмного продукту, посилення систем захисту даних, використання сучасних засобів 
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шифрування та розмежування рівнів доступу до інформації . Для сільськогосподарських товаровиробників це означає 
необхідність більш уважного ставлення до питань кібербезпеки та контролю за цифровою інфраструктурою збуту [7].  

Не менш значущою загрозою є спрощення для конкурентів процесу аналізу діяльності товаровиробника. 
Використання мобільного додатка робить більш прозорими окремі елементи ринкової  поведінки підприємства, 
зокрема, рівень цін, структуру пропозиції , асортимент, географію поставок та окремі конкурентні переваги. В цих 
умовах неи тралізація ризику можлива за рахунок зваженого підходу до наповнення цифрового контенту, обмеження 
обсягу публічно доступної  інформації , а також постіи ного моніторингу того, які саме дані стають доступними іншим 
учасникам ринку. Додатковии  ризик пов’язании  із посиленням конкурентної  боротьби на локальних і регіональних 
ринках унаслідок розширення доступу до них виробників з інших областеи  Украї ни, а за певних умов — і іноземних. 
Цифрове середовище об’єктивно знижує просторові бар’єри входу на ринок, що, з одного боку, розширює можливості 
збуту, а з іншого — посилює тиск на місцевих виробників. У подібних умовах ключовим інструментом неи тралізації  
цієї  загрози є зміцнення власних конкурентних переваг, підвищення якості продукції , розвиток гнучкої  цінової  
політики, а також розширення власних каналів розподілу. Для господарюючих суб’єктів, які орієнтовані на інерціи ні 
або слабо модернізовані моделі реалізації , особливу небезпеку становить посилення ринкових позиціи  більш 
активних учасників, які використовують сучасні цифрові технології  та маркетингові інструменти. Фактично, 
цифровізація підвищує розрив між інноваціи но орієнтованими та пасивними товаровиробниками. З цієї  причини 
наи важливішою умовою неи тралізації  зазначеної  загрози є постіи не оновлення інструментів, що використовуються, 
адаптація маркетингових рішень до змінних умов ринку та поетапне впровадження інноваціи них підходів у практику 
аграрного бізнесу. Слід також враховувати, що перелік ризиків, які виникають в процесі використання мобільного 
додатка, не є вичерпним. У міру розширення цифрових каналів розподілу можуть виникати нові виклики, пов’язані з 
технічними збоями, зміною алгоритмів цифрових платформ, зниженням довіри користувачів, зростанням вимог до 
швидкості обслуговування та якості супроводу угод. Саме тому потенціи ні загрози повинні систематично 
аналізуватися сільськогосподарськими товаровиробниками, а механізми ї х неи тралізації  — включатися до загальної  
системи управління маркетинговою діяльністю та реалізацією продукції . 

В цілому, незважаючи на наявність зазначених обмежень і ризиків, переваги застосування мобільного 
додатка в аграрному бізнесі суттєво перевищують можливі негативні наслідки и ого використання. За умови 
грамотного управління цифровими інструментами, забезпечення захисту інформації  та постіи ного удосконалення 
функціоналу мобільні рішення здатні стати ефективним елементом сучасної  системи маркетингу та збуту. Отже, ї х 
впровадження є доцільним не тільки для окремих сільськогосподарських підприємств, але и  для широкого кола 
аграрних товаровиробників Одеського регіону, які зацікавлені в розширені ринків збуту, оптимізації  каналів 
розподілу і підвищенні загальної  ефективності реалізації  продукції . 

Наи важливішим функціональним елементом мобільного додатка, орієнтованого на оптимізацію процесів 
розподілу та реалізації  аграрної  продукції , є формування раціональної  системи фільтрів для пошуку и  відбору 
пропозиціи . Саме коректно побудована система фільтрації  дозволяє забезпечити відповідність між параметрами 
попиту та характеристиками пропозиції , мінімізувати тимчасові витрати на пошук контрагентів, а також підвищити 
загальну ефективність ринкової  взаємодії . З урахуванням особливостеи  аграрного виробництва і специфіки товарних 
потоків мобільнии  додаток «АгроМаркет UA» має включати як універсальні, так і спеціалізовані фільтри, які 
відображають технологічні та якісні характеристики продукції  (рис. 2). 

 
Рис. 2. Структура універсальних та спеціалізованих фільтрів мобільного додатку «АгроМаркет UA» 

До числа базових або універсальних фільтрів, які застосовуються в більшості цифрових торгових платформ, 
слід віднести ціновии  діапазон, параметри партії  поставки, умови логістики, ідентифікацію виробника та бренду, а 
також узагальнені показники якості продукції . Використання цінового фільтра передбачає встановлення нижньої  та 
верхньої  меж вартості, що дозволяє учасникам ринку оперативно орієнтуватися в діапазоні ринкових пропозиціи . 
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Фільтр обсягу партії  дає змогу враховувати специфіку закупівель – від дрібнооптових до великих поставок, що 
особливо важливо для підприємств переробки, торгівлі та громадського харчування. Важливе значення має фільтр 
умов доставки, якии  має передбачати різні логістичні сценарії : самовивіз, доставку силами виробника, використання 
сторонніх транспортно-експедиторських компаніи , а також коопераціи ні форми доставки. В умовах Одеського 
регіону, де значну роль відіграють транспортна інфраструктура та відстань між виробниками и  споживачами, цеи  
елемент набуває особливої  актуальності. Додатково доцільно інтегрувати калькулятор вартості доставки, якии  
враховуватиме відстань, обсяг партії  та обрании  спосіб транспортування. 

Фільтри, пов’язані з ідентифікацією виробника та бренду, дозволяють підвищити рівень довіри між 
учасниками ринку та сприяють формуванню стіи ких ділових зв’язків. Узагальнені якісні характеристики продукції  
мають включати інформацію про категорію товару, відповідність національним і міжнародним стандартам, наявність 
сертифікатів якості, фітосанітарних документів та інших підтверджувальних параметрів. Окремим елементом є тип 
упаковки, якии  впливає як на логістику, так і на збереження продукції . Також важливим є фільтр наявності акціи них 
пропозиціи  і знижок, якии  дозволяє враховувати цінові стимули та гнучкість у комерціи ніи  політиці. 

Також важливу роль відіграють спеціалізовані фільтри, зумовлені біологічною, технологічною та 
територіальною специфікою сільськогосподарського виробництва. До таких фільтрів слід віднести сорт рослин або 
породу тварин, що дозволяє враховувати відмінності в споживчих властивостях продукції  та ї ї  подальшому 
використанні. Наприклад, різні сорти овочів або фруктів можуть суттєво відрізнятися за призначенням – від свіжого 
споживання до промислової  переробки. 

Важливим елементом є сортова часова диференціація, яка відображає період дозрівання продукції . 
Розподіл на ранні, середні та пізні сорти дозволяє враховувати сезонність пропозиції  и  оптимізувати закупівельну 
діяльність залежно від цілеи  використання продукції . Специфічні якісні характеристики, такі як ступінь зрілості, 
рівень вгодованості тварин, вміст білків і жирів, рівень забрудненості або термін зберігання, дозволяють точніше 
адаптувати вибір продукції  до технологічних вимог переробників і кінцевих споживачів. 

Особливе значення для аграрного ринку має просторовии  фактор. У систему фільтрації  мають бути 
включені параметри відстані між виробником та покупцем, а також пошук за геолокацією, що дозволить враховувати 
логістичні витрати, строки доставки та можливі втрати якості продукції  в процесі транспортування. Для Одеської  
області, яка характеризується значними територіальними відмінностями та розвиненою системою аграрного 
виробництва, подібні фільтри сприятимуть більш ефективніи  локалізації  товарних потоків. Додатково доцільно 
враховувати територіальні особливості виробництва, зокрема екологічні умови, близькість до транспортних 
магістралеи  або промислових об’єктів. Через це важливими стають фільтри, пов’язані з використанням ГМО, 
наявністю екологічної  сертифікації , а також рівнем екологічної  безпеки території  виробництва. Для окремих 
категоріи  споживачів, зокрема сегмента органічної  продукції , ці параметри є визначальними під час ухвалення 
рішення про купівлю [8]. 

У сегменті продукції  тваринного походження значущим є фільтр за типом раціону годування тварин, 
оскільки він безпосередньо впливає на якісні характеристики м’яса, молока та інших продуктів. Зі свого боку, для 
продукції  рослинництва актуальнии  фільтр щодо використання добрив і засобів захисту рослин, що особливо 
важливо для виробників органічної  та дієтичної  продукції . Не менш важливим є врахування умов первинної  обробки 
продукції , включаючи охолодження, сортування, пастеризацію та інші технологічні операції , від яких залежать 
безпека и  якість товару.  

Незважаючи на очевидні переваги мобільних додатків з точки зору доступності, оперативності та зручності 
використання в процесі реалізації  сільськогосподарської  продукції , зберігається низка специфічних особливостеи , які 
не можуть бути в повніи  мірі враховані в межах цього інструменту. Перш за все, це пов’язано з високою варіативністю 
якісних характеристик аграрної  продукції , залежністю виробництва від природно-кліматичних умов, а також 
необхідністю глибшої  комунікації  зі споживачем, що виходить за рамки стандартного функціоналу мобільних 
платформ. Крім того, слід враховувати, що мобільнии  додаток «АгроМаркет UA» переважно орієнтовании  на тих 
товаровиробників, які здіи снюють індивідуальну реалізацію продукції , що часто не має сформованого бренду, та 
прагнуть мінімізувати витрати на збут і маркетингову діяльність. У тих випадках, коли продукція має стіи ку 
торговельну марку, а ї ї  просування нерозривно пов’язане з формуванням репутації  підприємства-виробника, 
використання виключно мобільного додатка не завжди є достатнім і економічно обґрунтованим. У подібних умовах 
зростає значення іншого інструменту цифрового маркетингу — спеціалізованих інтернет-саи тів, які дозволяють 
комплексно вирішувати завдання позиціонування, комунікації  та просування продукції . Створення саи тів особливо 
актуальне для великих і середніх сільськогосподарських підприємств, які орієнтовані на довгострокову присутність 
на ринку та розвиток бренду. 

Практика функціонування аграрного бізнесу в Украї ні підтверджує ефективність цього підходу. Так, ряд 
вітчизняних виробників агропродовольчої  продукції  активно використовує власні веб-ресурси для розширення 
каналів збуту, підвищення впізнаваності бренду та формування прямої  комунікації  зі споживачами. Використання 
саи тів у поєднанні з інструментами SMM, SEO-оптимізації  та контент-маркетингу дозволяє суттєво підвищити 
ефективність маркетингової  діяльності та забезпечити стіи ку присутність на ринку. В умовах розвитку кооперації  
особливої  значущості набуває створення не індивідуальних, а колективних цифрових платформ. Мова и де про 
спеціалізовані саи ти, які об’єднують групу кооперативних сільськогосподарських товаровиробників і функціонують 
під єдиним брендом. Такии  підхід дозволяє консолідувати товарні пропозиції , формувати великі партії  продукції , 
посилювати ринкові позиції  учасників кооперації  та забезпечувати вищии  рівень маркетингової  активності 
порівняно з різноманітною діяльністю окремих господарств.  

З технологічної  точки зору створення саи тів у сучасних умовах не потребує значних фінансових і часових 
витрат. На ринку цифрових послуг широко представлені конструктори саи тів, такі як Wix, WordPress, Webnode, 
Weebly, які дозволяють у короткі строки створювати повнофункціональні веб-ресурси без залучення професіи них 
розробників. Освоєння базових навичок роботи з такими платформами можливе протягом декількох днів, що робить 
цеи  інструмент доступним для широкого кола користувачів. З урахуванням проведених розрахунків, вартість 



ISSN 2415-8453. Український журнал прикладної економіки та техніки. 2026 рік. Том 11. № 2.  

164 

розробки спеціалізованого саи ту для кооперативного об’єднання товаровиробників Одеського регіону може 
варіюватися у межах від 10 до 35 тис. грн залежно від рівня складності, дизаи ну та функціонального наповнення. За 
умови участі 40–50 суб’єктів агробізнесу індивідуальні витрати кожного учасника становитимуть у середньому від 
250 до 900 грн, що є економічно доступним навіть для малих господарств. 

Вагомою перевагою саи ту порівняно з мобільним додатком є можливість розміщення розширеного 
мультимедіи ного контенту. Використання фото- та відеоматеріалів дозволяє більш повно продемонструвати якість 
продукції , особливості виробництва та екологічні характеристики, що особливо важливо для продовольчого ринку. 
Візуалізація продукції  виконує не тільки інформаціи ну, а и  стимулюючу функцію, підвищуючи и мовірність ухвалення 
рішення про купівлю. Крім того, саи т надає широкі можливості для формування контентної  стратегії . Публікація 
аналітичних та інформаціи них матеріалів про продукцію, технології  виробництва, особливості аграрного бізнесу 
сприяє формуванню довіри з боку споживачів та виконує функцію прихованої  реклами. Додатковим інструментом 
залучення аудиторії  може бути розділ новин, якии  висвітлює актуальні події  в аграрному секторі, інновації  та зміни 
ринкової  кон’юнктури.  

Важливим напрямком є використання саи ту як комунікаціи ної  платформи. Можливість ведення форумів, 
організації  зворотного зв’язку, створення розділів «питання-відповідь» дозволяє не лише закріплювати взаємодію зі 
споживачами, а и  отримувати цінну маркетингову інформацію про переваги, очікування та проблеми клієнтів. Аналіз 
таких даних забезпечує основу для коригування маркетингових стратегіи  і підвищення ефективності збутової  
діяльності. 

Саи т також слугує інструментом для розширення партнерських зв’язків. Він сприяє встановленню 
контактів із потенціи ними покупцями, постачальниками та інвесторами, а також формуванню стіи ких 
горизонтальних зв’язків у межах кооперативного об’єднання. Додатково саи т може використовуватися для 
розміщення нормативної  документації , сертифікації  якості, інформації  про нагороди та досягнення, що посилює 
довіру до продукції  и  формує позитивнии  імідж бренду. 

Інтеграція саи ту з освітньою інфраструктурою, зокрема з діяльністю освітньо-консультаціи них центрів 
аграрного маркетингу, дозволяє перетворити и ого на багатофункціональну платформу, що поєднує комерціи ні, 
інформаціи ні та освітні функції . Це сприяє підвищенню рівня компетентності учасників ринку та формуванню 
сучасної  маркетингової  культури в аграрному секторі. 

Додаткові функціональні можливості саи ту включають організацію електронних торгових маи данчиків 
для реалізації  сільськогосподарської  техніки, сировини та послуг, розміщення інформації  про вакансії , проведення 
онлаи н-заходів і координацію спільної  діяльності учасників ринку. На відміну від мобільних додатків, саи ти 
забезпечують ширші можливості для проведення фінансових операціи  та інтеграції  з банківськими сервісами. 
Важливим елементом є можливість впровадження системи фільтрів, аналогічної  функціоналу мобільного додатка 
«АгроМаркет UA», але з вищим ступенем деталізації  та гнучкості, що дозволяє користувачам точніше формувати 
запити та знаходити пропозиції , які максимально відповідають ї хнім вимогам.  

Разом з тим, слід враховувати, що для частини сільськогосподарських товаровиробників використання 
мобільного додатка «АгроМаркет UA» або розробка та підтримка спеціалізованого веб-саи ту може виявитися 
економічно невиправданим рішенням. Подібна ситуація характерна перш за все для тих суб’єктів, які здіи снюють 
разові або епізодичні продажі стандартизованої  продукції  великими партіями, не орієнтовані на формування 
довгострокового бренду та не зацікавлені в системніи  маркетинговіи  діяльності. Аналогічні обмеження 
спостерігаються і в дрібних господарствах, які реалізують невеликі обсяги продукції  з регулярною періодичністю, де 
витрати на впровадження цифрових інструментів можуть перевищувати очікувании  економічнии  ефект. У таких 
умовах раціональним напрямом стає використання вже функціонуючих цифрових площадок оголошень та онлаи н-
маркетплеи сів. В украї нськіи  практиці наи більше розповсюдження отримали платформи OLX, Prom.ua, а також великі 
e-commerce ресурси, зокрема Rozetka, які володіють сформованою базою користувачів і стіи ким рівнем довіри з боку 
споживачів. Застосування подібних площадок дозволяє сільськогосподарським товаровиробникам інтегруватися в 
уже наявну цифрову інфраструктуру без потреби створювати власні технологічні рішення. 

Розробка нових цифрових платформ у цьому сегменті на поточному етапі є недоцільною. Це обумовлено 
значними витратами на розробку, тестування, просування і підтримку таких рішень, а також необхідністю 
формування нової  клієнтської  бази, що потребує значних витрат часу. На відміну від цього, діючі онлаи н-площадки 
вже володіють широкою аудиторією користувачів, включаючи як кінцевих споживачів, так і представників бізнесу, 
що забезпечує швидшии  вихід на ринок і прискорює процес реалізації  продукції . Важливою перевагою використання 
інтернет-площадок оголошень є мінімізація витрат на збут. Більшість таких сервісів передбачає можливість 
розміщення базових оголошень на безкоштовніи  основі або з незначними платежами за просування, що робить дании  
інструмент особливо привабливим для фермерських господарств, малих підприємств або особистих сільських 
господарств, для яких характерні обмежені фінансові ресурси та висока чутливість до витрат. Крім того, 
використання онлаи н-площадок сприяє спрощенню процесу реалізації  продукції  завдяки стандартизованим 
механізмам розміщення інформації , пошуку контрагентів і встановленню зв’язків. Такі платформи забезпечують 
широкии  охоплення потенціи них покупців, зокрема споживачів з інших регіонів Украї ни, що дозволяє розширювати 
географію продажів та формувати більш гнучку цінову політику з урахуванням регіональних особливостеи  попиту. 
Суттєвим аспектом є також можливість оперативного реагування на зміни ринкової  кон’юнктури. Розміщення та 
коригування оголошень на цифрових маи данчиках здіи снюються в наи коротші терміни, що дозволяє 
товаровиробникам адаптувати свої  пропозиції  залежно від поточної  ситуації  на ринку, сезонних коливань і рівня 
конкуренції . Використання інтернет-площадок не забезпечує повноцінного формування бренду та не дозволяє 
реалізувати комплексну маркетингову стратегію. Тому дании  інструмент доцільно розглядати як додатковии  або 
альтернативнии  канал збуту, орієнтовании  на вирішення короткострокових завдань із реалізації  продукції . 

Висновки та перспективи подальших розвідок 

Отже, в сучасних умовах розвитку аграрного ринку Одеського регіону не представляється доцільним 
надавати пріоритет виключно одному інструменту цифрового маркетингу. Ефективна система реалізації  
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сільськогосподарської  продукції  повинна базуватися на комплексному використанні різних каналів просування, 
зокрема мобільних додатків, спеціалізованих саи тів та інтернет-площадок для оголошень. Диференціація 
інструментів в залежності від масштабу діяльності підприємства, характеристик продукції , рівня розвитку бренду та 
ступені кооперації  товаровиробників дозволяє забезпечити максимальну ефективність маркетингової  діяльності та 
стіи кии  розвиток аграрного бізнесу в умовах трансформації  цифрової  економіки. 
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