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Як читати цю книгу
Ця книга не є академічним підручником. Академічні 
підручники — чудова річ, але іноді вони пояснюють 
ринок так, що після третьої сторінки хочеться не 
працювати брокером, а піти вирощувати кактуси в 
тиші.

Це практичний гід.

Він написаний для людей, які вже працюють або 
збираються працювати на ринку зернових, олійних та 
продуктів первинної переробки. Передусім — для 
брокерів. Також для трейдерів-початківців, 
операційних менеджерів, людей із логістики, 
морського бізнесу, агросектору, продажів або 
суміжних напрямів, які хочуть зрозуміти, як насправді 
живе брокерська робота.

Ми не будемо робити вигляд, що агрокомодиті-
брокеридж — це просто “знайшов продавця, знайшов 
покупця, взяв комісію і пішов пити каву”. Іноді, звісно, 
кава буде. Але перед цим зазвичай будуть оффер, бід, 
базис, логістика, якість, контрагент, період поставки, 
фрахт, документи, уточнення, ще одне уточнення і 
повідомлення в месенджері, яке починається словами: 
“Там маленький нюанс”.

На цьому ринку дрібниці не зовсім дрібниці.

Одна й та сама пшениця може бути не зовсім тією 
самою пшеницею. Одна й та сама ціна може означати 
різні речі залежно від базису. Один і той самий 
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покупець може бути прекрасним у понеділок і дуже 
складним у четвер, якщо змінилася логістика, курс, 
якість або просто настрій ринку.

Тому в цій книзі ми будемо рухатися від базових речей 
до практичної логіки професії.

Ми поговоримо про те:

• що таке зернові та олійні агрокомодиті; 
• чому фізичний товар — це не просто рядок у 

таблиці; 
• хто є хто в ланцюгу від фермера до порту або 

переробника; 
• чим брокер відрізняється від трейдера; 
• як оффер і бід можуть стати угодою; 
• чому логістика часто важить не менше, ніж сама 

ціна; 
• що таке базис і чому ціна без базису — це число 

без адреси; 
• які ризики новачок зазвичай недооцінює; 
• що робить брокера сильним; 
• чому сучасному брокеру вже недостатньо лише 

пам’яті, Excel і месенджерів; 
• як цифрові робочі шари на кшталт MN7R 

допомагають структурувати ринок, комунікації 
та виконання угод. 

Цю книгу можна читати підряд. Так буде найкраще, 
якщо ви тільки входите в професію або хочете 
систематизувати знання.

Але її також можна читати як набір практичних 
блоків. Наприклад, якщо ви вже працюєте з 
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клієнтами, але “плаваєте” в базисах — ідіть до розділу 
про базис. Якщо ви добре знаєте морську логістику, 
але не до кінця розумієте брокерський workflow — 
читайте розділи про угоду, оффер, бід, матч і 
execution. Якщо ви брокер із досвідом, але хочете 
побудувати більш системну роботу команди — вам 
буде корисна частина про дані, монітор і сучасний 
комунікаційний шар.

Окремо важливо сказати, чим ця книга не є.

Це не юридичний посібник з контрактів.
Не фінансова порада.
Не торговий сигнал.
Не інструкція “як гарантовано заробити на зерні”.
Не універсальна енциклопедія всіх товарних ринків 
світу.

Це практична карта для людини, яка хоче краще 
розуміти агрокомодиті-брокеридж у ніші зернових, 
олійних і близьких продуктів переробки.

Мета проста: щоб новий брокер швидше перестав 
бачити ринок як хаос із чатів, таблиць, дзвінків і 
випадкових цін, а почав бачити систему: товар, якість, 
місце, базис, логістику, контрагента, ризик, угоду і 
наступну дію.

Хороший брокер не просто “передає інформацію”.

Він розуміє, що в цій інформації важливо, чого в ній 
не вистачає, кому вона може бути корисною, де угода 
може зламатися і як довести її до результату.

Саме про це ця книга.
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1. Навіщо ця книга
У більшості брокерів є схожа історія входу в професію.

Ніхто не видає тобі красиву карту ринку, не ставить 
поруч спокійного наставника з чашкою кави і не каже: 
“Ось тут у нас пшениця, тут базис, тут логістика, тут 
контрагенти, тут ризики, а ось сюди краще не лізь, бо 
потім буде боляче”.

Зазвичай усе простіше.

Тобі дають телефон, кілька контактів, пару таблиць, 
додають у чати, пояснюють три скорочення, а далі 
ринок починає сам проводити навчання. Досить 
швидко. Іноді досить жорстко.

Ти бачиш оффери. Потім бід. Потім хтось каже, що 
ціна вже неактуальна. Потім виявляється, що базис 
зрозуміли по-різному. Потім товар є, але не там. Або 
там, але не той. Або той, але не в той період. Або все 
добре, але “є маленький нюанс по документах”.

На цьому етапі багато хто вперше розуміє: 
агрокомодиті-брокеридж — це не просто “знайти 
продавця і покупця”.

Це професія, в якій треба одночасно розуміти товар, 
людей, логістику, ціну, базис, ризик, документи, час і 
контекст. І ще бажано не втратити здоровий глузд 
після п’ятого повідомлення “а можна ще уточнити?”

Ця книга потрібна саме для того, щоб скласти все це в 
систему.
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Не зробити з читача великого трейдера за три вечори. 
Не навчити “гарантовано заробляти на ринку”. Не 
видати набір чарівних фраз, після яких покупці самі 
телефонують і просять дати їм кукурудзу, пшеницю 
або соняшник.

Так не буває.

Але можна зробити інше.

Можна пояснити, як мислить брокер. Що він бачить у 
ринку. Які питання ставить. Чому одні брокери просто 
пересилають повідомлення, а інші допомагають 
угодам реально відбуватися. Чому ціна без базису — це 
лише половина розмови. Чому логістика іноді 
важливіша за гарну цифру. Чому клієнтська довіра 
будується роками, а руйнується одним дурним “та я 
думав, що це очевидно”.

Для кого ця книга
Передусім ця книга для брокерів, які працюють або 
будуть працювати з MN7R.

Багато таких людей уже мають ринковий досвід, але 
цей досвід часто зібраний нерівномірно. Хтось добре 
розуміє морську логістику, бо прийшов із 
судноплавства. Хтось сильний у продажах, але не 
завжди впевнено почувається в базисах і 
специфікаціях. Хтось давно в агро, але працював у 
вузькому сегменті й не бачив повної картини 
брокерської роботи.

Це нормально.
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На ринку зернових і олійних дуже мало людей, які з 
першого дня бачать усе поле. Більшість заходить через 
одну двері: логістика, продажі, трейдинг, агробізнес, 
фінанси, експорт, імпорт, переробка, знайомства або 
просто випадковий шанс. А потім поступово добудовує 
карту.

Ця книга має допомогти цю карту добудувати 
швидше.

Друга аудиторія — люди, які лише планують зайти в 
професію брокера.

Для них важливо одразу зрозуміти просту річ: 
брокеридж — це не романтична історія про “я всіх 
знаю і всім дзвоню”. Знайомства важливі. Телефон 
важливий. Репутація важлива. Але якщо за цим немає 
дисципліни, розуміння товару, логістики, базису і 
ризику, то телефон дуже швидко перетворюється на 
пристрій для створення проблем.

Третя аудиторія — менеджери, команди, операційні 
люди, аналітики і навіть майбутні AI-агенти, якщо 
дивитися трохи вперед. Бо будь-який цифровий 
помічник для брокериджу має спиратися не лише на 
“дані”, а на зрозумілу професійну логіку: що таке 
оффер, що таке бід, де виникає match, що означає 
execution, чому reference data важлива і чому не можна 
плутати “швидко” з “правильно”.
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Про що ця книга
Ми будемо говорити про зернові, олійні та продукти 
первинної або грубої переробки.

Це пшениця, кукурудза, ячмінь, овес, жито, соя, ріпак, 
соняшник, шроти, жмихи, висівки, пелети та близькі 
до них товари. Іноді ми будемо торкатися суміжних 
продуктів — олій, борошна, цукру, але вони не є 
центром цієї книги.

Центр книги — брокерська робота навколо фізичного 
ринку зернових і олійних.

Тут важливо слово “фізичного”.

Це не лише графік ціни. Не тільки біржа. Не просто 
“товар подорожчав” або “ринок просів”. Фізичний 
товар треба виростити, зібрати, висушити, очистити, 
зберегти, перевезти, оформити, завантажити, 
прийняти, оплатити. А перед цим ще домовитися так, 
щоб обидві сторони однаково розуміли, про що 
домовились.

Це вже не графік. Це життя.

Іноді досить нервове.

Ми пройдемо основні речі:

• що таке агрокомодиті в межах цієї книги; 
• чому зернові та олійні відрізняються від інших 

ринків; 
• хто є хто в ланцюгу від фермера до покупця; 
• чим брокер відрізняється від трейдера; 
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• як виглядають оффери, біди, матчі, трейди і 
контракти; 

• чому логістика є частиною ціни; 
• що таке базис; 
• які ризики новачок зазвичай недооцінює; 
• що робить брокера сильним; 
• чому сучасному брокеру потрібні дані, монітор і 

структурований workflow; 
• як MN7R і подібні системи можуть змінювати 

командний брокеридж. 

Про що ця книга не говорить
Ця книга не намагається охопити всі товарні ринки 
світу.

Ми не будемо детально розбирати енергетику, метали, 
каву, какао, бавовну, м’ясо, овочі, молоко або всі 
можливі аграрні ніші. Вони можуть бути цікавими, 
але це інші світи зі своїми правилами, ризиками і 
культурою роботи.

Ми також не пишемо книгу для фермера, який хоче 
сам стати трейдером і повністю замінити собою ринок. 
Фермерський трейдинг — окрема тема. Тут ми 
говоримо про брокера: людину або команду, яка 
допомагає ринку знаходити угоди, з’єднувати 
інтереси, уточнювати умови і зменшувати хаос.

Це не юридичний посібник з Incoterms. Не курс із 
біржової торгівлі. Не підручник із фінансових 
деривативів. Не книга про те, як правильно вести 
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податковий облік. І точно не інструкція “як легко 
заробити”.

Якщо хтось обіцяє легкі гроші на фізичному ринку 
агрокомодиті, перевірте, чи не продає він паралельно 
курси з “успішного мислення” і картинку з яхтою.

Цей ринок не простий.

Але він дуже цікавий.

Головна ідея
Брокеридж — це професія на стику інформації, довіри 
і виконання.

Брокер не виробляє товар. Не завжди володіє 
товаром. Не завжди бере цінову позицію. Але 
хороший брокер створює для ринку цінність: він 
допомагає правильній інформації дійти до правильної 
людини в правильний момент і в правильному 
вигляді.

Ключове тут — “у правильному вигляді”.

Просто переслати повідомлення — мало. Ринок і так 
переповнений повідомленнями.

Потрібно зрозуміти, що в цьому повідомленні 
важливо. Чого там не вистачає. Чи реальна ця ціна. 
Чи зрозумілий базис. Чи є логістика. Чи не зламається 
угода на якості. Чи не виглядає контрагент як людина, 
яка вчора вперше побачила контракт і вирішила, що 
це довга листівка.
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Сильний брокер не збільшує шум.

Сильний брокер зменшує шум і збільшує шанс угоди.

Саме з цього почнемо.
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2. Що таке зернові та олійні 
агрокомодиті
Слово “комодиті” звучить трохи так, ніби його 
вигадали люди, які дуже люблять презентації, біржі та 
каву без цукру.

Але сенс простий.

Комодиті — це товар, який можна купувати і 
продавати за більш-менш зрозумілими ринковими 
параметрами. Його можна порівнювати, оцінювати, 
контрактувати, перевозити, зберігати і 
використовувати в промисловості або торгівлі.

У нашому випадку ми говоримо про агрокомодиті: 
сільськогосподарські товари, які мають масовий 
ринок.

Але навіть тут треба одразу звузити рамку.

У цій книзі нас цікавить не вся аграрна продукція 
світу. Нас цікавить насамперед ринок зернових, 
олійних та продуктів первинної переробки.

Зернові
До зернових у межах цієї книги ми відносимо:

• пшеницю; 
• кукурудзу; 
• ячмінь; 
• овес; 
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• жито; 
• рис там, де це доречно для ринку. 

Зернові — це основа глобального продовольчого, 
кормового і частково промислового ринку. Вони йдуть 
у борошно, корми, переробку, експортні партії, 
внутрішню торгівлю, державні резерви, 
біоенергетичні ланцюги і ще в десятки напрямів, про 
які новачок зазвичай дізнається тоді, коли вже не 
може зробити вигляд, що це неважливо.

Пшениця може бути продовольчою або фуражною. 
Кукурудза може йти на корм, експорт, переробку. 
Ячмінь може бути кормовим або пивоварним. І в 
кожному випадку змінюється не тільки назва, а й 
покупець, вимоги, ціна, логістика і ризик.

Тому “зерно” — це не один товар.

Це цілий набір товарних історій.

Олійні
До олійних у нашій рамці належать:

• соя; 
• ріпак; 
• соняшник. 

Олійні культури мають свою логіку. Вони важливі не 
лише як сировина, а як частина переробного ланцюга: 
олія, шрот, жмих, корми, біопаливо, харчова 
промисловість, експортні потоки.
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Тут значення мають вміст олії, протеїн, вологість, 
домішки, походження, сертифікація, генетичний 
статус, вимоги покупця, а також те, наскільки близько 
товар до переробника, порту або іншої точки попиту.

Соя — це не просто “соя”. Може бути GMO, non-GMO, з 
різними специфікаціями і різними покупцями. Ріпак 
може мати сертифікаційні вимоги. Соняшник живе 
поруч із логікою переробки, олії і шроту.

Один рядок у таблиці не передає всієї реальності.

А ринок, як відомо, не зобов’язаний бути зручним для 
таблиць.

Продукти первинної та грубої 
переробки
Поруч із зерновими й олійними живе велика група 
продуктів переробки:

• шроти; 
• жмихи; 
• висівки; 
• пелети; 
• інші близькі продукти залежно від ринку. 

Вони часто мають свою окрему комерційну логіку. 
Наприклад, шрот може бути важливим для кормового 
ринку. Висівки — для певних сегментів кормів або 
харчової промисловості. Пелети — для енергетики або 
спеціалізованих ланцюгів.
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Це вже не просто “залишки після переробки”. Для 
когось це сировина. Для когось — регулярний попит. 
Для когось — складна логістична позиція. Для 
брокера — ще один ринок, де треба розуміти якість, 
покупця, базис і сезонність.

Чому назви товару недостатньо
Новачок часто думає: якщо ми сказали “пшениця”, то 
вже багато сказали.

Насправді ні.

“Пшениця” — це початок розмови.

Далі треба уточнювати:

• продовольча чи фуражна; 
• протеїн; 
• вологість; 
• сорність; 
• натура; 
• походження; 
• рік урожаю; 
• обсяг; 
• місце; 
• базис; 
• період поставки; 
• документи; 
• сертифікація; 
• валюта; 
• хто продавець; 
• хто покупець; 
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• яка логістика; 
• чи реальний контрагент; 
• чи актуальна ціна. 

Якщо здається, що список довгий, то так і є.

Але краще довгий список питань до угоди, ніж 
короткий список проблем після неї.

У фізичному ринку деталі не прикрашають угоду. 
Вони її тримають.

Фізичний товар проти 
абстрактної ціни
На екрані ціна виглядає чисто.

Наприклад:

Corn — 230 USD
Wheat — 220 EUR
Soybean meal — 390 USD

Красиво. Просто. Зрозуміло.

Небезпечно.

Бо фізичний ринок одразу питає:

230 USD де?
На якому базисі?
Яка країна?
Яке місце поставки?
Який період?
Яка якість?
Яка валюта?
Хто платить за логістику?
Чи включений фрахт?
Чи реальна ця партія?
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Ціна без цих уточнень — це не відповідь. Це приманка 
для подальших питань.

Фізичний товар завжди знаходиться десь. Він має 
форму, якість, вагу, документи, шлях і власника. Він 
може бути в полі, на елеваторі, в машині, у вагоні, в 
порту, на судні або в ситуації “товар є, але давайте 
завтра уточнимо”.

Останній варіант зустрічається частіше, ніж хотілося 
б.

Стандартизація не означає 
простоту
Комодиті вважаються стандартизованими товарами. 
Це правда, але тільки частково.

Так, пшеницю можна порівнювати з пшеницею. 
Кукурудзу з кукурудзою. Соняшник із соняшником. Є 
типові параметри, ринкові назви, специфікації, 
базиси, формати контрактів.

Але стандартизація не прибирає нюанси.

Вона лише дає мову, якою ці нюанси можна 
обговорювати.

Наприклад, два оффери по кукурудзі можуть 
виглядати схоже, але один товар стоїть ближче до 
порту, другий має інший період поставки, третій має 
кращі документи, четвертий продається контрагентом 
із кращою репутацією, а п’ятий просто “дешевший”, бо 
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там уже захована проблема, яку хтось дуже не хоче 
озвучувати першим.

Ринок любить людей, які ставлять уточнювальні 
питання.

І дуже швидко карає тих, хто соромиться їх ставити.

Що має запам’ятати брокер
Для брокера товар — це не тільки назва.

Товар — це пакет параметрів:

• що саме продається або купується; 
• якої якості; 
• звідки походить; 
• де фізично знаходиться; 
• як і куди може рухатися; 
• у який період; 
• на якому базисі; 
• з якими документами; 
• з яким контрагентом; 
• з яким рівнем ризику. 

Поки брокер не бачить цей пакет, він бачить не угоду, 
а тінь угоди.

А з тінями, як правило, комісію не підписують.

Короткий висновок
Зернові та олійні агрокомодиті — це не абстрактні 
“позиції” в таблиці. Це фізичні товари з якістю, 
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походженням, логістикою, сезоном, базисом і 
ризиком.

Брокер має навчитися бачити за назвою товару всю 
комерційну реальність.

Бо “пшениця” — це одне слово.

А хороша угода по пшениці — це вже система.
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3. Чому цей ринок 
особливий
Ринок зернових і олійних особливий тому, що він 
одночасно дуже глобальний і дуже локальний.

З одного боку, пшениця, кукурудза, соя, ріпак або 
соняшник живуть у світовому ринку. На них 
впливають урожай у різних країнах, валютні курси, 
фрахт, погода, попит імпортерів, біржові очікування, 
політика, війни, обмеження експорту, логістичні 
коридори і ще кілька десятків факторів, які часто 
приходять без запрошення.

З іншого боку, конкретна угода завжди дуже фізична і 
локальна.

Товар десь лежить.
Хтось ним володіє.
Його треба завантажити.
Його треба довезти.
Його треба оформити.
Його треба прийняти.
Його треба оплатити.

І ось тут починається реальне життя.

Бо глобальна ціна може виглядати красиво на графіку, 
але брокер працює не з графіком. Брокер працює з 
конкретною партією товару, конкретним 
контрагентом, конкретним базисом, конкретним 
періодом і конкретною логістикою.
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Іноді різниця між “гарна можливість” і “краще не 
чіпати” ховається не в ціні, а в тому, що товар фізично 
стоїть не там, де треба, не тоді, коли треба, і не зовсім у 
тій якості, яку покупець хоче бачити.

Ринок це швидко пояснює. Зазвичай без зайвої 
делікатності.

Погода: головний трейдер, 
якого ніхто не наймав
Погода не читає контракти.

Їй байдуже, що хтось планував гарний урожай, що 
покупець чекає партію, що логістика вже 
заброньована, а брокер у голові майже порахував 
комісію.

Дощ, спека, посуха, заморозки, затяжне збирання, 
надмірна вологість — усе це може змінити кількість, 
якість, строки і настрій ринку.

Для зернових і олійних погода впливає не тільки на 
обсяг урожаю, а й на параметри товару. Наприклад, 
пшениця може втратити частину продовольчої якості. 
Кукурудза може мати проблеми з вологістю. Олійні 
можуть змінювати характеристики, важливі для 
переробника.

Для брокера це означає просту річ: ринок ніколи не є 
статичним.

Те, що виглядало як нормальна ціна минулого тижня, 
може стати неактуальним після новини про погоду, 
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урожай, портову чергу або зміну попиту. Брокер, який 
працює з учорашньою картиною ринку, схожий на 
людину, яка дивиться в дзеркало заднього виду і дуже 
впевнено керує вперед.

Іноді це працює.

Але недовго.

Урожай і сезонність
Агрокомодиті живуть у сезоні.

Є період очікування врожаю.
Є період збирання.
Є період активної пропозиції.
Є період зберігання.
Є моменти, коли продавці не хочуть продавати.
Є моменти, коли всі хочуть продати одночасно, і 
логістика починає дивитися на це з болем.

Перед урожаєм ринок часто торгує очікуваннями. Під 
час урожаю — реальністю. Після урожаю — балансом 
між тим, хто скільки має, хто скільки готовий 
тримати, і хто коли потребує грошей або сировини.

Сезонність впливає не тільки на ціну. Вона впливає на 
поведінку учасників.

Фермер може не продавати, бо чекає кращої ціни.
Трейдер може купувати активніше, бо має експортну 
програму.
Переробник може поспішати, бо йому треба 
завантажити завод.
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Імпортер може чекати, бо бачить альтернативу з іншої 
країни.
Брокер у цей момент має розуміти не тільки “скільки 
коштує”, а й “чому саме зараз ця сторона готова 
рухатися”.

Це дуже важливо.

Бо ринок — це не тільки ціни. Це мотивації.

Зберігання: товар не висить у 
повітрі
Товар треба десь зберігати.

Елеватор, склад, силос, портовий термінал, тимчасове 
зберігання — усе це не просто місця на карті. Це 
частина комерційної логіки.

Зберігання впливає на:

• доступність товару; 
• якість; 
• витрати; 
• можливість швидкого відвантаження; 
• документи; 
• логістику; 
• переговорну позицію продавця. 

Якщо товар уже стоїть у правильному місці, з 
нормальними документами і готовий до 
відвантаження, це одна історія.

Якщо товар “десь є”, але його ще треба зібрати з 
кількох точок, довезти, досушити, перевірити і 
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зрозуміти, кому він юридично належить, — це зовсім 
інша історія. Навіть якщо ціна в повідомленні 
виглядає приємно.

Брокер повинен розуміти, що фраза “товар є” не 
закриває питання.

Вона відкриває список наступних питань.

Якість: одна назва, різна 
цінність
Дві партії товару можуть називатися однаково, але 
коштувати по-різному.

- Пшениця може бути продовольчою або фуражною.
- Соя може бути GMO або non-GMO.
- Шрот може мати різний протеїн.
- Соняшник може відрізнятися за вологістю, 
домішками або олійністю.
- Сертифікація може бути обов’язковою для одного 
покупця і неважливою для іншого.

Це означає, що брокеру недостатньо бачити 
назву товару. Він має розуміти, які 
параметри критичні для конкретного 
покупця.

Якщо покупцеві потрібна пшениця певної якості, то 
“майже така сама” може не спрацювати.

Якщо переробнику потрібна стабільна сировина, його 
не вразить поетична фраза “гарний товар”. Він захоче 
параметри.
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“Гарний товар” — це добре для розмови.
Для угоди потрібна специфікація.

Логістика: ринок на колесах, 
вагонах і суднах
У фізичному ринку товар має рухатися.

І рухатися він має не в уяві, а в реальному світі, де є 
дороги, вагони, станції, термінали, порти, судна, 
черги, документи, вікна відвантаження, обмеження, 
тарифи і люди, які іноді не відповідають так швидко, 
як хотілося б.

Логістика може зробити угоду можливою.

І вона ж може її вбити.

Наприклад, ціна може бути хорошою, але доставка до 
потрібного місця робить її неконкурентною. Або товар 
може бути близько до покупця, але не в тому обсязі. 
Або є судно, але товар не встигають накопичити. Або є 
вагони, але не тоді. Або все є, але порт раптом стає 
вузьким місцем.

У зернових і олійних логістика — це не “операційна 
деталь після угоди”.

Це частина ціни, ризику і переговорів.

Сильний брокер не просто питає: “Яка ціна?”

Він питає:

Де товар?
Як він поїде?
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Коли реально може бути поставка?
Хто платить за логістику?
Який базис?
Що може зламатися між домовленістю і виконанням?

І саме ці питання часто відрізняють професійну 
роботу від випадкового пересилання повідомлень.

Локальний і глобальний ринок 
одночасно
Український брокер може працювати з локальним 
продавцем, але покупець часто дивиться на 
міжнародну альтернативу.

Італійський імпортер може порівнювати пропозицію з 
України з Румунією, Болгарією, Бразилією, 
Аргентиною або іншим джерелом. Йому не 
обов’язково любити саме вашу логістику, ваше 
пояснення або вашу впевненість. Він порівнює 
вартість, ризик, строки і надійність.

Це означає, що брокер має бачити ширше, ніж свою 
локальну дошку оголошень.

Локальний ринок дає товар і контрагентів.
Глобальний ринок дає альтернативи і тиск.
Логістика з’єднує перше з другим.
Базис пояснює, чому одна ціна не дорівнює іншій.

Як тільки брокер починає це розуміти, ринок перестає 
виглядати як набір випадкових цін.

Він стає системою.
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Складною, іноді нервовою, але системою.

Чому це важливо для брокера
Брокер працює не з ідеальними абстрактними 
позиціями. Він працює з живим ринком, де майже 
кожна цифра має умови.

Якщо брокер бачить тільки ціну, він бачить замало.

Якщо він бачить товар, якість, місце, базис, логістику, 
період, контрагента і ризик — він уже починає бачити 
угоду.

Це головна різниця.

Новачок часто шукає “де дешевше” або “де дорожче”.

Досвідчений брокер питає:

• чи реальна ця ціна; 
• чи актуальний цей оффер; 
• чи є товар; 
• чи підходить якість; 
• чи працює логістика; 
• чи зрозумілий базис; 
• чи надійний контрагент; 
• чи можна це довести до контракту і виконання. 

Ринок винагороджує не того, хто бачить більше 
повідомлень.

Ринок винагороджує того, хто краще розуміє, які з них 
можуть стати реальною угодою.
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Короткий висновок
Ринок зернових і олійних особливий тому, що це 
фізичний, сезонний, логістично складний і глобально 
пов’язаний ринок.

Тут ціна ніколи не живе сама по собі.

Вона живе разом із товаром, якістю, місцем, базисом, 
логістикою, періодом, контрагентом і ризиком.

Якщо брокер хоче бути корисним, він має навчитися 
бачити всю цю картину.

Інакше він буде просто дуже швидко пересилати 
половину правди.
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4. Хто є хто в ланцюгу
Щоб працювати брокером, треба розуміти не тільки 
товар, а й людей навколо товару.

Зерно або олійна культура не з’являються в угоді самі 
по собі. За кожною партією стоїть ланцюг учасників: 
хтось виростив, хтось зберіг, хтось купив, хтось продав, 
хтось перевіз, хтось переробив, хтось профінансував, 
хтось оформив документи, а хтось потім питав у чаті: 
“Так а хто за це відповідає?”

Брокер повинен розуміти, хто яку роль виконує.

Інакше він швидко потрапить у ситуацію, коли 
говорить із людиною, яка дуже впевнено обіцяє, але 
не має права приймати рішення. Або має право, але не 
має товару. Або має товар, але не контролює 
логістику. Або контролює логістику, але не розуміє, 
що вже пообіцяв інший відділ.

На фізичному ринку це не рідкість.

Фермер
Фермер або агровиробник — це початок товарного 
ланцюга.

Він вирощує товар. Саме з поля, господарства або 
аграрної компанії починається фізична реальність 
ринку.

Фермер може продавати товар по-різному:
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• напряму трейдеру; 
• через брокера; 
• через кооператив; 
• на локальний елеватор; 
• переробнику; 
• експортеру; 
• через інші канали. 

Для брокера важливо розуміти: фермер може мати 
товар, але це не означає, що він має всю 
інфраструктуру для складної угоди.

У фермера може бути прекрасна пшениця, але немає 
бажання займатися експортною логікою.
Може бути кукурудза, але немає часу вести переговори 
з кількома покупцями.
Може бути соняшник, але потрібна швидка оплата.
Може бути товар, але він не готовий відвантажити 
його в тому форматі, який потрібен конкретному 
покупцю.

Тому брокер для фермера може бути не просто 
“людиною, яка знайшла покупця”.

Він може бути людиною, яка допомагає зрозуміти, яка 
пропозиція реальна, які умови важливі, де є попит і як 
не потрапити в погану угоду через дрібний, на перший 
погляд, нюанс.
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Кооператив або група 
виробників
Кооператив або група виробників може об’єднувати 
товар кількох фермерів.

Це може дати більший обсяг, кращу організацію і 
сильнішу переговорну позицію. Покупцю часто 
цікавіше говорити не про 300 тонн у трьох різних 
місцях, а про більший і зрозуміліший пул товару.

Але для брокера тут є свої питання:

• чи однакова якість у різних учасників; 
• де фізично лежить товар; 
• хто приймає фінальне рішення; 
• хто підписує документи; 
• чи всі учасники однаково розуміють умови; 
• чи є єдиний відповідальний за виконання. 

Коли товар об’єднаний, це не завжди означає, що 
ризики зникли.

Іноді вони просто стали більш соціальними.

Елеватор або склад
Елеватор — це не просто місце, де “лежить зерно”.

Для ринку це дуже важлива точка.

На елеваторі товар може:

• прийматися; 
• зважуватися; 
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• сушитися; 
• очищуватися; 
• зберігатися; 
• накопичуватися; 
• змішуватися; 
• відвантажуватися; 
• документально оформлюватися. 

Елеватор впливає на якість, строки, логістику і довіру 
до партії.

Для брокера елеватор — це частина execution.

Якщо товар стоїть на зрозумілому елеваторі, з 
нормальними документами і можливістю 
відвантаження, це одна історія. Якщо товар “десь по 
господарствах”, і його ще треба зібрати, довезти, 
досушити і підтвердити, це інша історія.

Обидві можуть бути робочими.

Але їх не можна оцінювати однаково.

Трейдер
Трейдер зазвичай купує і продає товар, бере позицію, 
працює з маржею, ризиком, логістикою, 
фінансуванням або арбітражем.

Трейдер може бути локальним, регіональним, 
міжнародним. Він може працювати з експортом, 
імпортом, переробкою, внутрішньою торгівлею або 
конкретною товарною нішею.
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Головна різниця між трейдером і брокером у тому, що 
трейдер часто володіє товаром або бере на себе 
комерційну позицію. Він купує, продає і несе частину 
ризику.

Брокер зазвичай не купує товар для себе. Він 
допомагає сторонам знайти одна одну і довести 
комерційний інтерес до угоди.

Це не робить брокера менш важливим.

Просто роль інша.

Трейдер заробляє на позиції, маржі, структурі, 
логістиці або ринковому русі.
Брокер заробляє на доступі, швидкості, довірі, 
контексті і результаті угоди.

Мерчант
Слово “мерчант” у різних компаніях і країнах може 
означати трохи різні речі.

Зазвичай це комерційний учасник, який працює між 
виробництвом, ринком, логістикою і покупцем. Він 
може купувати, накопичувати, перепродавати, 
структурувати потоки, працювати з експортом або 
внутрішнім ринком.

У практиці межа між “трейдером” і “мерчантом” іноді 
розмита. В одній компанії ці слова можуть бути майже 
синонімами. В іншій — означати різні ролі.

Для брокера важливо не сперечатися про термін, а 
зрозуміти функцію.
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Людина або компанія:

• володіє товаром чи ні; 
• може приймати рішення чи ні; 
• купує для себе чи для клієнта; 
• має логістику чи тільки комерційний інтерес; 
• несе ризик чи просто передає інформацію. 

У ринку назви посад і ролей важливі, але реальна 
функція важливіша.

Брокер
Брокер — це учасник, який допомагає з’єднати 
комерційний інтерес.

Він може працювати з продавцями, покупцями, 
трейдерами, переробниками, експортерами, 
імпортерами, іноді з логістичними учасниками або 
фінансовими партнерами.

Брокер не обов’язково володіє товаром. У цьому і є 
особливість ролі.

Його цінність не в тому, що він “має зерно на балансі”. 
Його цінність у тому, що він знає, де є інтерес, хто 
може бути контрагентом, які умови реальні, де може 
зійтися ціна, як не переплутати базис і як не привести 
сторони до красивої, але мертвої угоди.

Брокер працює з інформацією, але продає не 
інформацію як таку.

Він продає структурований доступ до ринку.
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Якщо сказати простіше: хороший брокер економить 
сторонам час, нерви і кількість дурних помилок. А це 
на фізичному ринку іноді коштує більше, ніж 
здається.

Переробник
Переробник купує сировину і перетворює її на інший 
продукт.

Наприклад:

• олійноекстракційний завод купує насіння і 
виробляє олію та шрот; 

• млин купує пшеницю і виробляє борошно; 
• кормовий завод купує зернові, шроти, висівки 

та інші компоненти для кормів. 

Для переробника важливі не тільки ціна і обсяг.

Йому важлива стабільність поставки, якість, графік, 
технічні параметри, документи, можливість планувати 
виробництво.

Якщо трейдер може дивитися на товар як на позицію, 
то переробник часто дивиться на нього як на сировину 
для процесу. І якщо сировина не підходить, навіть 
хороша ціна не завжди врятує угоду.

Брокер має це розуміти.

Покупцю не потрібен “дешевий товар” абстрактно. 
Йому потрібен товар, який працює для його задачі.
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Експортер
Експортер організовує продаж товару за межі країни.

Він працює з внутрішнім походженням товару, 
логістикою до порту або кордону, документами, 
валютними умовами, міжнародним покупцем, якістю, 
сертифікацією, митними або іншими процедурами.

Для брокера експортер часто є важливим покупцем 
або продавцем, залежно від структури ринку.

Експортер мислить не лише “ціною на місці”. Він 
думає про програму, обсяги, судна, терміни, фрахт, 
порт, документи і ризик виконання.

Якщо брокер пропонує експортеру товар, він має 
розуміти, чи цей товар реально вписується в 
експортну програму.

Не все, що десь продається, комусь можна нормально 
експортувати.

Імпортер
Імпортер купує товар для свого ринку.

Це може бути трейдер, переробник, кормова 
компанія, продовольчий покупець або інший учасник.

Імпортер порівнює альтернативи.

Йому може бути цікавий товар з України, але він 
дивиться також на інші країни, інші маршрути, інші 
строки, інші ризики.
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Для імпортера важливі:

• ціна з урахуванням доставки; 
• надійність продавця; 
• якість; 
• документи; 
• строки; 
• логістичний ризик; 
• валюта; 
• можливість отримати товар саме тоді, коли він 

потрібен. 

Брокер, який працює з імпортером, має говорити 
мовою повної вартості і повного ризику, а не просто “у 
мене є дешевше”.

Імпортер зазвичай вже чув “дешевше”.

Він хоче знати, чи це реально.

Індустріальний покупець
Індустріальний покупець — це компанія, яка 
використовує товар у виробництві.

Це може бути млин, комбікормовий завод, олійний 
завод, біоенергетичний проєкт, харчове підприємство 
або інший споживач.

Для такого покупця товар — це не спекулятивна 
позиція. Це сировина для процесу.

Тому він часто дуже уважний до:

• якості; 
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• регулярності поставки; 
• стабільності параметрів; 
• графіка; 
• документів; 
• оплати; 
• репутації постачальника. 

Брокер, який розуміє потребу індустріального 
покупця, може створювати більш довгострокову 
цінність, ніж брокер, який просто кидає в чат 
випадкову ціну.

Логістичні учасники
У ланцюгу також є перевізники, експедитори, портові 
оператори, термінали, суднові брокери, залізничні 
оператори, склади, митні та документарні партнери.

Вони можуть не бути стороною купівлі-продажу 
товару, але без них угода може не виконатися.

Для брокера це важливо.

Бо іноді угоду зриває не покупець і не продавець.

Її зриває логістика.

Або документ.

Або черга.

Або неузгоджене вікно.

Або “ми думали, що це робить інша сторона”.
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На фізичному ринку “ми думали” — погана 
операційна модель.

Хто приймає рішення
Одна з перших навичок брокера — зрозуміти, з ким 
він говорить.

Людина може знати інформацію, але не приймати 
рішення.
Може приймати рішення, але не знати всіх деталей.
Може впливати на рішення, але не підписувати 
контракт.
Може бути дуже впевненою, але представляти тільки 
частину ланцюга.

Тому брокер має обережно з’ясовувати:

• хто власник товару; 
• хто має право погодити ціну; 
• хто відповідає за логістику; 
• хто підписує контракт; 
• хто контролює документи; 
• хто реально зацікавлений в угоді; 
• хто може сказати “ні” в останній момент. 

Це не бюрократія.

Це захист від ситуації, коли ви три дні обговорювали 
угоду з людиною, яка врешті каже: “Так, звучить 
добре, я передам керівнику”.

І от у цей момент хочеться передати керівнику не 
тільки умови угоди, а й невеликий внутрішній крик.
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Чому брокеру важлива вся 
картина
Брокер не повинен бути експертом у всьому на рівні 
вузького спеціаліста.

Він не повинен знати вагонну логістику краще за 
залізничного оператора.
Не повинен знати фрахт краще за суднового брокера.
Не повинен знати технологію переробки краще за 
завод.
Не повинен знати агрономію краще за фермера.

Але він має розуміти, як ці частини пов’язані між 
собою в угоді.

Бо саме на стику ролей виникає брокерська цінність.

Фермер бачить товар.
Трейдер бачить позицію.
Переробник бачить сировину.
Експортер бачить програму.
Логіст бачить маршрут.
Банк бачить ризик.
Брокер має бачити, як з цього може скластися угода.

І так само важливо — як вона може розвалитися.

Короткий висновок
Ринок зернових і олійних — це не просто продавець і 
покупець.
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Це ланцюг учасників, кожен із яких має свою роль, 
інтерес, ризик і межі відповідальності.

Брокер має навчитися бачити не тільки товар і ціну, а 
й людей навколо них:

• хто володіє товаром; 
• хто приймає рішення; 
• хто платить; 
• хто несе ризик; 
• хто контролює логістику; 
• хто може зламати виконання; 
• хто насправді потребує угоди. 

Як тільки брокер починає бачити ланцюг, він перестає 
бути просто пересилачем повідомлень.

Він стає людиною, яка допомагає ринку працювати.
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5. Хто такий брокер і чим 
він відрізняється від 
трейдера
На ринку часто плутають брокера і трейдера.

Це не катастрофа. Але якщо людина працює в 
брокериджі й сама не розуміє різницю, то ринок 
досить швидко почне пояснювати. Не завжди 
словами.

Найпростіше пояснення таке:

Трейдер зазвичай працює з позицією. Брокер 
працює зі зв’язком між сторонами.

Трейдер може купувати товар, продавати товар, брати 
на себе ціновий ризик, логістику, фінансування, 
зберігання, маржу, експозицію. Він може заробляти 
на різниці між купівлею і продажем, на арбітражі, на 
логістиці, на структурі, на вмінні правильно побачити 
ринок.

Брокер, у класичному сенсі, не обов’язково володіє 
товаром. Він не завжди купує і продає “на себе”. Його 
робота — знайти, перевірити, з’єднати і провести 
комерційний інтерес до угоди.

Але це не означає, що брокер — просто “посередник”.

“Посередник” — це слово, яке часто звучить так, ніби 
людина стоїть між двома сторонами й заважає їм 
бачити одна одну.
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Хороший брокер робить протилежне.

Він прибирає туман.

Брокер не просто пересилає 
повідомлення
Якщо брокер лише копіює повідомлення з одного чату 
в інший, то це не брокер. Це дорогий кабель.

Ринок і без того переповнений повідомленнями. 
Брокер не створює цінність тим, що збільшує кількість 
шуму.

Цінність брокера в іншому:

• він розуміє, яка інформація реальна; 
• бачить, чого в повідомленні не вистачає; 
• знає, кому це може бути цікаво; 
• розуміє, де угода може зламатися; 
• допомагає сторонам уточнити умови; 
• зменшує кількість зайвих рухів; 
• підводить комерційний інтерес до форми, з 

якою можна працювати. 

Ось приклад.

Продавець пише:

Є кукурудза. Ціна нормальна. Можемо говорити.

Слабкий брокер пересилає це покупцю.

Нормальний брокер уточнює:

Яка кукурудза?
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Який обсяг?

Де стоїть?

Який базис?

Який період?

Яка вологість?

Яка валюта?

Ціна конкретна чи “ідея”?

Хто продавець?

Чи готові до документів?

Сильний брокер ще й розуміє, кому саме це може бути 
цікаво, хто зараз шукає такий товар, чи працює 
логістика, чи не вмирає ця пропозиція через дві 
години, і як її подати так, щоб покупець не витратив 
пів дня на розкопки.

Це і є різниця.

Брокер не просто передає дані. Він робить їх 
придатними для ринку.

Що продає брокер
Брокер не продає товар у прямому сенсі, якщо він не 
бере позицію на себе.

Він продає інше:

• швидкість; 
• точність; 
• доступ; 
• довіру; 
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• контекст; 
• пам’ять; 
• структуру; 
• здатність довести інтерес до угоди. 

Особливо важлива структура.

Бо більшість ринкової інформації на вході 
неструктурована. Вона приходить у вигляді 
повідомлень, дзвінків, голосових, таблиць, шматків 
історії, “він казав минулого тижня” і “я точно 
пам’ятаю, що там було щось по DAP”.

Якщо брокер не структурує це, він стає частиною 
хаосу.

Якщо структурує — стає корисним.

Брокер працює з довірою
Довіра — головна валюта брокера.

Комісію можна порахувати. Ціну можна уточнити. 
Базис можна записати. А от довіру треба заробляти.

І вона дуже легко псується.

Якщо брокер постійно присилає неактуальні оффери, 
його починають читати менш уважно. Якщо він 
перебільшує інтерес покупця, продавці швидко це 
відчувають. Якщо він обіцяє те, що не контролює, 
ринок запам’ятовує. Якщо він не уточнює базові речі, 
через нього починають втрачати час.
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Ринок зернових і олійних може бути великим, але 
професійні кола в ньому часто набагато менші, ніж 
здається.

Репутація тут не висить у рамці на стіні.

Вона ходить попереду брокера.

Іноді швидше, ніж він сам.

Чим брокер відрізняється від 
трейдера
Трейдер зазвичай питає:

Чи можу я купити це дешевше, продати дорожче, 
захеджувати ризик, використати логістику або 
структуру і заробити на позиції?

Брокер питає:

Хто може бути правильною другою стороною для цього 
інтересу?

Чи реальна ця пропозиція?

Чого не вистачає для угоди?

Що треба уточнити?

Як зробити так, щоб сторони дійшли до домовленості?

Трейдер часто працює з власним ризиком.

Брокер працює з ризиком довіри, інформації та 
execution.

Це не означає, що брокер “менш комерційний”. 
Навпаки, хороший брокер дуже комерційний. Просто 
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його комерція не в тому, щоб володіти товаром. Його 
комерція в тому, щоб правильно з’єднувати ринок.

Трейдер може бути сильним без брокера, якщо має 
свою мережу, логістику, фінансування, команду, 
інформацію і доступ.

Але навіть сильні трейдери часто працюють із 
брокерами, бо брокер дає те, що важко купити 
напряму: живий контекст ринку.

Хто зараз реально продає.
Хто тільки тестує ринок.
Хто шукає, але не поспішає.
Хто готовий рухатися в ціні.
Хто має товар, але не хоче світити його широко.
Хто вже “в роботі”, але ще не закритий.
Хто може зробити угоду швидко, а хто буде три дні 
уточнювати слово “можливо”.

Це знання не завжди видно в таблицях.

Але воно вирішує дуже багато.

Чому брокер не “зайва ланка”
Іноді люди кажуть: “Навіщо брокер? Продавець і 
покупець можуть домовитися напряму”.

Іноді можуть.

Так само люди можуть самі ремонтувати автомобіль, 
стригти себе перед дзеркалом і писати контракт із 
першого разу без юриста. Іноді все навіть закінчується 
добре.
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Питання не в тому, чи можливо без брокера.

Питання в тому, що брокер економить.

Хороший брокер економить:

• час; 
• пошук; 
• перевірку; 
• комунікацію; 
• уточнення; 
• помилки; 
• нерви; 
• операційний хаос. 

Він знає, кому дзвонити.
Знає, які питання поставити.
Знає, де найчастіше брешуть не зі злості, а з 
оптимізму.
Знає, що треба записати одразу, бо завтра всі 
пам’ятатимуть по-різному.
Знає, що “ціна хороша” нічого не означає, якщо товар 
не можна довезти.

Це і є сервіс.

Не магія. Не посередництво заради посередництва.

Сервіс.

Комісія брокера
Комісія — це не подарунок брокеру за красиву участь у 
розмові.

Комісія має бути оплатою за створену цінність.
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Якщо брокер лише переслав два повідомлення і нічого 
не зробив для уточнення, довіри, структури чи 
execution, ринок рано чи пізно поставить питання, за 
що саме він хоче гроші.

Якщо брокер знайшов реальний інтерес, привів 
сторони до робочих умов, зняв частину 
невизначеності, допоміг не втратити угоду і довів 
процес до результату — комісія стає зрозумілою.

Комісія брокера — це не плата за “бути між”.

Це плата за те, що без нього сторони, можливо, взагалі 
не дійшли б до угоди або витратили б на це більше 
часу, нервів і помилок.

Яким має бути хороший брокер
Хороший брокер не обов’язково найгучніший.

І не обов’язково той, хто пише найбільше 
повідомлень.

Хороший брокер:

• швидко реагує, але не панікує; 
• уточнює, але не душить клієнта допитом; 
• розуміє товар; 
• розуміє базис; 
• розуміє логістику; 
• знає своїх контрагентів; 
• не прикрашає реальність; 
• пам’ятає історію; 
• фіксує домовленості; 
• не обіцяє того, чого не контролює; 

56



• не плутає активність із результатом. 

Це професія для людей, які вміють поєднувати 
комунікацію і дисципліну.

Якщо є тільки комунікація — буде багато шуму.

Якщо є тільки дисципліна — буде чудова таблиця, з 
якою ніхто не хоче говорити.

Брокер має тримати обидва боки.

Що має запам’ятати брокер
Брокер — це не людина, яка “просто знає людей”.

Брокер — це людина, яка перетворює ринковий хаос 
на комерційну можливість.

Він не обов’язково володіє товаром, але повинен 
розуміти товар.

Не завжди бере ціновий ризик, але повинен розуміти 
ризик.

Не завжди контролює логістику, але повинен бачити, 
де логістика може зламати угоду.

Не завжди підписує контракт, але повинен знати, які 
умови мають потрапити в контракт.

Слабкий брокер пересилає повідомлення.

Нормальний брокер знаходить інтерес.

Сильний брокер допомагає інтересу стати угодою.
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6. Як виглядає угода: 
оффер, бід, матч, 
трейд, контракт
Угода рідко народжується одразу красивою.

Вона не виходить на ринок у костюмі, з папкою 
документів і словами: “Доброго дня, я повністю 
структурована комерційна можливість”.

Частіше все починається з уривка.

Є кукурудза.

Шукаємо пшеницю.

Потрібна соя на червень.

Щось є по DAP?

Яка ідея по FOB?

Покупець питає, але треба швидко.

Ось із цього брокер і починає робити роботу.

Його завдання — перетворити уривок на об’єкт, з яким 
можна працювати.

У брокериджі такими об’єктами стають оффери, біди, 
матчі, трейди і, зрештою, контракти та execution.

Запит
Починається часто не з оффера і не з біда, а із запиту.

Запит — це сигнал інтересу.
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Наприклад:

Є щось по кукурудзі на Італію?

Потрібна соя, DAP, червень.

Є покупець на шрот, але треба уточнити якість.

Що зараз по ріпаку?

Запит може бути дуже цінним, але сам по собі він ще 
не є угодою.

У запиті часто не вистачає деталей:

• товар; 
• якість; 
• обсяг; 
• базис; 
• місце; 
• період; 
• ціна; 
• валюта; 
• хто покупець або продавець; 
• наскільки реальний інтерес; 
• що вже перевірено. 

Новачок може побачити запит і одразу побігти 
“шукати ринок”.

Досвідчений брокер спочатку уточнює, що саме треба 
шукати. І чи треба взагалі.

Бо не кожен запит — це реальний попит.

Іноді це просто людина перевіряє температуру води, 
навіть не знімаючи взуття.

59



Оффер
Оффер — це інтерес продавця.

Продавець фактично каже: “У мене є товар, я готовий 
розглядати продаж на таких умовах”.

Хороший оффер має містити:

• продавця або принаймні зрозумілу сторону; 
• товар; 
• якість або специфікацію; 
• обсяг; 
• базис; 
• місце; 
• транспорт або логістичну логіку; 
• період поставки; 
• ціну або цінову ідею; 
• валюту; 
• додаткові умови; 
• статус актуальності. 

Якщо оффер виглядає так:

Є пшениця, нормальна, ціна хороша

це не оффер.

Це привіт із туману.

З ним можна працювати, але спочатку його треба 
витягти на світло.

Брокер має уточнити:

Яка пшениця?
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Протеїн?

Рік урожаю?

Де стоїть?

Який базис?

Який обсяг?

Який період?

Яка ціна?

Валюта?

Чи готові документи?

Чи точно товар вільний?

І тільки після цього оффер стає ринковим об’єктом.

Бід
Бід — це інтерес покупця.

Покупець каже: “Я готовий купити товар на таких 
умовах”.

У хорошому біді також потрібні:

• покупець або зрозумілий профіль покупця; 
• товар; 
• якість; 
• обсяг; 
• базис; 
• місце; 
• період; 
• ціна або цінова ідея; 
• валюта; 
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• умови поставки; 
• вимоги до документів; 
• реальність і актуальність інтересу. 

Бід без деталей — це ще не робочий інструмент.

Наприклад:

Є покупець на кукурудзу.

Добре. А тепер питання:

Куди?

Скільки?

Коли?

Яка якість?

Який базис?

Яка ціна?

Яка валюта?

Наскільки покупець готовий?

Він уже купував?

Є кредитний ліміт?

Брокер, який не уточнює ці речі, ризикує привести 
продавцю “покупця”, який насправді просто 
цікавився, як там справи на ринку.

Різниця між “цікавиться” і “купує” іноді коштує багато 
часу.
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Оффер і бід мають бути 
порівнюваними
Одна з головних задач брокера — зробити оффери і 
біди порівнюваними.

Проблема в тому, що сторони часто говорять різною 
мовою.

Продавець може дати ціну FCA.
Покупець думає в DAP.
Один говорить у доларах.
Інший у євро.
Один має товар на елеваторі.
Інший хоче доставку до заводу.
Один говорить про червень.
Інший має вікно на липень.

Формально всі говорять про “кукурудзу”.

Практично вони говорять про різні комерційні 
об’єкти.

Завдання брокера — зрозуміти, чи можна ці об’єкти 
наблизити один до одного.

Іноді можна.
Іноді ні.
Іноді можна, але треба попрацювати.
Іноді краще одразу сказати: “Це не сходиться”, ніж три 
дні героїчно доводити до мертвої точки.
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Матч
Матч — це потенційний збіг між оффером і бідом.

Важливо: матч не означає, що угода вже є.

Матч означає, що є сенс подивитися ближче.

Наприклад:

Оффер: кукурудза, 1 000 тонн, FCA, червень.

Бід: кукурудза, 1 500 тонн, DAP, червень-липень.

Вони не однакові.

Але є спільний товар, близький період, можливий 
обсяг і, можливо, простір для логістики або контру.

Це вже робочий інтерес.

Матчі майже ніколи не ідеальні.

Ціна може не сходитися.
Базис може бути інший.
Місце може бути близьке, але не те.
Обсяг може не збігатися.
Період може лише частково накладатися.
Якість треба уточнити.

І саме тут брокер починає створювати цінність.

Не в моменті, коли все очевидно.

А в моменті, коли щось майже сходиться, але ще не 
стало угодою.
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Counter
Counter — це відповідь або зустрічна пропозиція.

Покупець каже:

За цією ціною не можемо, але можемо розглянути на 5 
доларів нижче.

Продавець каже:

За таку ціну не готові, але можемо дати інший 
період.

Або:

Можемо змінити обсяг.

Можемо інший базис.

Можемо іншу логістику.

Можемо розглянути частинами.

Counter — це не просто торг.

Це спосіб наблизити дві реальності.

Брокер має уважно фіксувати counter, бо саме тут 
часто губиться історія угоди.

Якщо сьогодні покупець дав counter, завтра продавець 
відповів, післязавтра змінився фрахт, а ще через день 
хтось сказав “ми ж домовлялися”, — без нормальної 
фіксації всі починають грати в гру “хто що пам’ятає”.

Це погана гра.

Особливо якщо в ній беруть участь гроші.
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Трейд
Трейд — це момент, коли сторони домовились про 
основні комерційні умови.

Тут важливо слово “основні”.

Бо після комерційного погодження робота не 
закінчується. Вона переходить у інший режим.

У трейді мають бути зрозумілі:

• товар; 
• якість; 
• обсяг; 
• ціна; 
• валюта; 
• базис; 
• місце; 
• період; 
• продавець; 
• покупець; 
• ключові умови; 
• комісія або брокерська модель; 
• хто що робить далі. 

Трейд — це вже не просто “можливо”. Це робоча 
домовленість, яку треба провести до контракту і 
виконання.

І ось тут багато новачків помиляються.

Вони думають: “Супер, домовилися, угода є”.

Ні.
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Домовились — це ще не виконали.

Між “домовились” і “закрили” є цілий світ, у якому 
живуть контракти, документи, логістика, платежі, 
якість, затримки і люди, які раптом згадують, що їм 
треба ще одне погодження.

Контракт
Контракт фіксує домовленість.

Це вже не чат, не голосове і не “ми ж говорили”.

Контракт має закріпити умови так, щоб сторони 
розуміли, що саме вони погодили, хто за що 
відповідає і що буде, якщо щось піде не так.

Брокер не завжди готує контракт сам. Часто це 
роблять юридичні, операційні або контрактні команди 
сторін. Але брокер має розуміти, які умови повинні 
перейти з комерційної домовленості в контракт.

Бо якщо в чаті була одна логіка, а в контракті інша, 
ринок швидко перестає бути романтичним.

Контракт — це момент, де розмови мають стати 
документом.

Execution
Execution — це виконання угоди.

Тобто все, що відбувається після комерційного 
погодження:

• підготовка контракту; 
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• документи; 
• логістика; 
• відвантаження; 
• приймання; 
• інвойси; 
• платежі; 
• комісія; 
• вирішення проблем; 
• фінальне закриття. 

Execution часто менш гламурний, ніж пошук угоди.

Але саме там ринок перевіряє, чи була угода 
реальною.

Можна красиво домовитись і погано виконати.
Можна мати хорошу ціну і зламати логістику.
Можна швидко звести сторони і потім тиждень 
шукати чисту версію умов.
Можна закрити трейд, але втратити клієнта через хаос 
після нього.

Тому сучасний брокер повинен думати про execution 
раніше, ніж угода вже “полетіла”.

Якщо брокер бачить потенційну проблему на етапі 
оффера або біда, краще підняти її одразу, ніж потім 
героїчно гасити пожежу, яку сам допоміг розпалити.

Типовий шлях угоди
Спрощено угода може виглядати так:

Запит → Оффер / Бід → Матч → Counter → Трейд → 
Контракт → Execution → Закриття
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У реальному житті все не завжди так красиво.

Іноді запит народжує одразу кілька офферів.
Іноді бід з’являється раніше за товар.
Іноді матч виникає між позиціями різних брокерів.
Іноді counter змінює всю логіку.
Іноді трейд розвалюється перед контрактом.
Іноді execution показує, що брокер на початку не 
уточнив критичну деталь.

Але схема корисна.

Вона допомагає бачити, де саме знаходиться угода.

Бо якщо команда не розуміє, на якому етапі запис, 
починається класична брокерська гра:

Це вже угода?

Ні, ще ідея.

Але ж вони погодились?

Погодились, але не все.

А контракт?

Контракту ще немає.

А товар?

Товар є.

А логістика?

От саме тому ми ще тут.

Цю гру краще програвати на папері, а не в реальній 
угоді.
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Чому треба фіксувати чисту 
версію
У брокериджі багато комунікації.

Це нормально.

Але кожна важлива угода повинна мати чисту версію 
умов.

Не “десь у чаті”.

Не “в голосовому”.

Не “я пам’ятаю”.

А структуровано:

• товар; 
• якість; 
• обсяг; 
• ціна; 
• валюта; 
• базис; 
• місце; 
• період; 
• сторони; 
• комісія; 
• відповідальні дії; 
• статус. 

Ідеально, коли ця чиста версія живе в робочій системі, 
а не в голові брокера. Голова брокера — корисна річ, 
але вона іноді спить, хворіє, їде за кермом, забуває і 
паралельно тримає ще двадцять інших історій.
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Пам’ять людини — чудовий інструмент.

Але як єдине джерело істини для брокерської команди 
вона трохи нагадує склад, де все лежить “десь тут”.

Що має запам’ятати брокер
Угода — це не один момент.

Це процес.

Спочатку є сигнал.
Потім інтерес.
Потім уточнення.
Потім можливий збіг.
Потім переговори.
Потім домовленість.
Потім контракт.
Потім виконання.

Брокер створює цінність на всьому цьому шляху.

Він не просто “знаходить покупця”. Він допомагає 
ринку пройти від шуму до структури, від структури до 
домовленості, від домовленості до виконання.

І якщо на будь-якому етапі він не уточнює важливі 
речі, ринок потім уточнює їх за нього.

Зазвичай дорожче.
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7. Чому угоди 
вмирають
Угода рідко помирає красиво.

Вона не збирає всіх учасників у конференц-залі, не 
робить фінальну заяву і не каже: “На жаль, через 
сукупність ринкових, логістичних та комунікаційних 
факторів я змушена припинити існування”.

Зазвичай усе простіше.

Спочатку хтось перестає відповідати.
Потім виявляється, що ціна вже не та.
Потім покупець каже, що мав на увазі інший базис.
Потім продавець уточнює, що обсяг “можливо, не 
весь”.
Потім логістика раптом стає дорожчою.
Потім якість “майже підходить”.
Потім з’ясовується, що “майже” — це не те слово, яке 
люблять контракти. 

І от угоди вже немає.

Ніхто не грюкнув дверима. Ніхто не зробив 
драматичний жест. Просто ще одна ринкова 
можливість розчинилася в повітрі, залишивши після 
себе кілька повідомлень, трохи роздратування і 
відчуття, що “ну майже ж було”.

У брокериджі “майже” — це дуже небезпечне слово.
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Угоди не вмирають випадково
Звісно, іноді угода справді вмирає через зовнішні речі: 
різко змінився ринок, зламалася логістика, пішов 
покупець, продавець передумав, порт став, фрахт 
злетів, контрагент не пройшов перевірку.

Таке буває.

Але часто угоди вмирають не через великий ринковий 
удар, а через дрібні помилки, які накопичуються.

Не уточнили якість.
Не зафіксували базис.
Не перевірили актуальність ціни.
Не зрозуміли, хто приймає рішення.
Не записали чисту версію умов.
Не помітили, що логістика не сходиться.
Не поставили одне незручне питання вчасно.

Погана новина: такі помилки коштують угод.

Хороша новина: частини з них можна уникати.

Для цього брокер має розуміти, де угоди найчастіше 
ламаються.

1. Ціна була неактуальна

Одна з найпоширеніших причин смерті угоди — стара 
ціна.

Фізичний ринок рухається. Іноді швидко. Те, що було 
реальним зранку, після обіду вже може бути 
археологічним артефактом.
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Продавець дав ціну вчора.
Брокер показав її покупцю сьогодні.
Покупець зацікавився.
Брокер повернувся до продавця.
Продавець каже: “Ні, вже не працює”.

Технічно ніхто нікого не обманув.

Практично всі втратили час.

Брокер має завжди розуміти статус ціни:

Це тверда ціна?
Це індикація?
Це ціна “на зараз”?
Це ціна “якщо ринок не зміниться”?
До якого часу вона актуальна?
Хто її підтвердив?

Фраза “ціна була” не дорівнює “ціна є”.

Особливо якщо між “була” і “є” пройшов день, новина, 
зміна фрахту або просто дуже активний ринок.

2. Оффер або бід були не реальними, а 
“тестовими”

На ринку багато людей тестують.

Продавець може перевіряти, чи є попит.
Покупець може перевіряти, чи є пропозиція.
Трейдер може дивитися, де стоїть ринок.
Клієнт може питати “на всяк випадок”.
Хтось може хотіти зрозуміти, чи не дешево він продає 
або чи не дорого купує.

Це нормально.
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Проблема починається, коли тестовий інтерес 
сприймають як реальний.

Брокер має розрізняти:

людина реально хоче купити;
людина реально хоче продати;
людина просто збирає ринок;
людина перевіряє альтернативи;
людина сама ще не знає, чого хоче;
людина говорить упевнено, але рішення прийматиме не 
вона.

Угоди часто вмирають тому, що одна сторона була 
готова до дії, а друга — лише до розмови.

Це різні види спорту.

3. Базис зрозуміли по-різному

Базис — це один із найпопулярніших убивць угод.

Бо всі ніби говорять про ціну, але насправді говорять 
про різні ціни.

Продавець каже:

230

Покупець чує:

230 доставлено мені

Продавець мав на увазі:

230 на моєму місці

Брокер на секунду відволікся, і угода вже лежить у 
канаві.
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Ціна без базису — це не ціна. Це початок 
непорозуміння.

Потрібно фіксувати:

EXW, FCA, CPT, DAP, FOB, CIF чи інший базис;
точне місце;
хто платить за логістику;
хто несе ризик;
де товар переходить від однієї сторони до іншої;
який період і який спосіб поставки.

Якщо базис не зафіксований, сторони можуть щиро 
погодитися на різні речі.

І найгірше, що обидві будуть праві у своїй голові.

4. Якість не підтвердилась

Якість — це ще один класичний пункт.

“Пшениця нормальна” — не специфікація.
“Соя хороша” — не параметр.
“Шрот як завжди” — не документ.
“Та там все ок” — взагалі не ринкова категорія, а 
прохання до долі.

Покупець може мати чіткі вимоги:

протеїн;
вологість;
сорність;
олійність;
натура;
ГМО / не-ГМО;
сертифікація;
походження;
залишки;
інші параметри.
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Якщо брокер не уточнив якість на початку, вона може 
наздогнати угоду пізніше.

І наздоганяє вона зазвичай не з квітами.

Наприклад, сторони майже домовились по ціні, але 
покупцю потрібен конкретний протеїн. Продавець має 
товар нижче параметра. Формально “пшениця є”. 
Практично угоди немає.

У фізичному ринку товар має відповідати задачі 
покупця.

Якщо не відповідає, навіть гарна ціна не завжди 
допомагає.

5. Логістика не сходиться

Логістика може знищити угоду, навіть якщо товар, 
ціна і сторони хороші.

Товар є, але далеко.
Транспорт є, але не в потрібний період.
Порт доступний, але черга.
Вагони потрібні, але їх немає.
Авто можливо, але тариф з’їв маржу.
Судно є, але товар не встигають накопичити.
Кордон працює, але повільно.
Документи є, але не ті.

Це не “операційні дрібниці”.

Це комерційні факти.

Брокер має бачити логістику не після угоди, а до неї.
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Питання, які треба ставити:

Де товар фізично?
Як він поїде?
Яке плече?
Який транспорт?
Які строки?
Чи є вузькі місця?
Хто організовує перевезення?
Хто платить?
Чи є реальна можливість виконати поставку?

Якщо відповідей немає, угода може виглядати живою 
тільки на папері.

Або в чаті.

Що ще гірше.

6. Обсяг не такий, як здавалося

Обсяг — це не просто цифра.

Є різниця між:

1 000 тонн в одному місці;
1 000 тонн у трьох місцях;
1 000 тонн “можливо”;
1 000 тонн, але частинами;
1 000 тонн, але треба ще підтвердити;
1 000 тонн на папері, але реально 700.

Для покупця це різні історії.

Для логістики — теж.

Для контракту — тим більше.
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Угода може вмерти, якщо виявляється, що заявлений 
обсяг не можна реально поставити в потрібному 
форматі або періоді.

Брокер має уточнювати не лише “скільки”, а й “як 
саме цей обсяг існує”.

Це може звучати дивно, але в агрокомодиті обсяг іноді 
справді “існує” по-різному.

7. Період поставки не збігся

Період — ще один тихий убивця угод.

Продавець може бути готовий у червні.
Покупцю треба липень.
Логістика доступна в інший тиждень.
Портове вікно не чекає.
Завод має графік.
Фермер не готовий відвантажити раніше.

І ось товар є, ціна близька, сторони нормальні, але 
угода не складається.

Бо ринок фізичний.

Час тут не фон.

Час — частина умов.

Брокер має завжди уточнювати:

період поставки;
період відвантаження;
гнучкість сторін;
чи можливі часткові поставки;
чи є жорстке вікно;
що станеться, якщо поставка зміститься.

79



Якщо період не сходиться, угода може вмерти тихо, 
без скандалу.

Просто “не встигаємо”.

8. Контрагент не готовий виконувати

Іноді проблема не в товарі.

І не в ціні.

І навіть не в логістиці.

Проблема в контрагенті.

Він може бути ненадійним.
Може не мати фінансування.
Може не мати права приймати рішення.
Може мати погану історію виконання.
Може пообіцяти більше, ніж контролює.
Може працювати за принципом “спочатку погодимо, 
потім подивимось”.

Для брокера це особливо небезпечно, бо він ризикує 
власною репутацією.

Якщо брокер приводить слабкого контрагента, ринок 
запам’ятовує не тільки контрагента.

Він запам’ятовує брокера, який його привів.

Тому брокер має питати себе:

Чи ця сторона реально може виконати?
Чи є в неї товар або гроші?
Чи вона вже працювала на ринку?
Чи є історія проблем?
Чи не виглядає все занадто красиво?
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Хто підтверджує рішення?

На ринку іноді краще втратити красиву угоду, ніж 
привести погану.

Бо комісія проходить один раз.

А репутація залишається довше.

9. Немає чистої версії умов

Це одна з найболючіших причин.

Сторони ніби домовились.

Але де саме домовились — незрозуміло.

Частина умов у чаті.
Частина в голосовому.
Частина в Excel.
Частина в голові брокера.
Частина “ну це ж очевидно”.

Потім починається:

Ми говорили FOB.
Ні, ми говорили FCA.
Ціна була в доларах.
Ні, в євро.
Період був червень.
Ні, червень-липень.
Обсяг був 1 000.
Ні, до 1 000.

Це вже не переговори.

Це реконструкція подій.

Брокер має фіксувати чисту версію умов:

81



товар;
якість;
обсяг;
ціна;
валюта;
базис;
місце;
період;
сторони;
умови платежу;
логістичні зобов’язання;
комісія;
статус.

Якщо чистої версії немає, угода дуже вразлива.

Навіть якщо всі “в принципі домовились”.

Особливо якщо всі “в принципі домовились”.

10. Брокер поспішив назвати ідею 
угодою

Це помилка, яку роблять майже всі новачки.

З’явився інтерес.
Ціна близька.
Сторони відповідають.
У голові вже майже угода.
Настрій хороший.
Комісія в уяві вже витратилась.

І брокер починає думати, що угода є.

Але угоди ще немає.

Є інтерес.

Є можливість.
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Є процес.

Угода з’являється тоді, коли основні умови погоджені, 
сторони розуміють одне одного, є реальна готовність 
рухатися до контракту і зрозуміло, як виконувати.

До цього моменту краще говорити обережно:

в роботі;
є потенційний match;
сторони близько;
є counter;
чекаємо підтвердження;
умови уточнюються;
не вважати закритим.

Це не песимізм.

Це професійна гігієна.

Бо ринок любить карати людей, які занадто рано 
святкують.

Як брокер може зменшити 
смертність угод
Повністю прибрати ризик неможливо.

Якщо хтось обіцяє вам систему, де всі угоди будуть 
жити довго і щасливо, швидше за все, він ніколи не 
бачив реальний ринок або продає щось дуже дороге.

Але брокер може суттєво зменшити кількість угод, які 
вмирають через хаос.

Для цього потрібні кілька простих дисциплін.
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1. Уточнювати до того, як показувати 
ринку

Перед тим як бігти з оффером або бідом до іншої 
сторони, треба мати мінімальну структуру.

Що?
Скільки?
Де?
Коли?
На якому базисі?
За якою ціною?
Яка якість?
Хто сторона?
Наскільки це актуально?

Якщо цього немає, брокер не несе ринку можливість.

Він несе загадку.

2. Фіксувати статус

Оффер може бути:

свіжий;
в роботі;
потребує оновлення;
під counter;
скасований;
виконаний;
архівний.

Бід так само.

Якщо статус не фіксується, команда не знає, що живе, 
а що вже давно померло, але продовжує лякати людей 
у таблиці.
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3. Писати чисту версію

Після кожного важливого кроку має бути коротка 
чиста версія.

Не роман.

Не “як ми до цього дійшли”.

А умови.

Товар:
Обсяг:
Якість:
Ціна:
Валюта:
Базис:
Місце:
Період:
Сторони:
Коментар:
Наступна дія:

Це виглядає просто.

Саме тому це часто ігнорують.

А дарма.

4. Не соромитися ставити нудні питання

Нудні питання рятують угоди.

Ціна актуальна?
Товар точно вільний?
Хто приймає рішення?
Який точний базис?
Яка якість?
Який період?
Логістика підтверджена?
Документи готові?
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Ці питання не роблять брокера слабким.

Вони роблять його професійним.

Слабким брокера робить ситуація, коли він цього не 
спитав, а потім усі дивляться на нього.

5. Розділяти “інтерес”, “матч” і “угоду”

Це дуже важливо.

Інтерес — це коли хтось хоче щось розглянути.
Матч — це коли є потенційний збіг.
Угода — це коли сторони погодили основні умови і 
готові рухатися до контракту.

Якщо брокер плутає ці стадії, він створює неправильні 
очікування.

А неправильні очікування — це паливо для 
конфліктів.

Чому структура допомагає
Саме тут стає зрозуміло, навіщо потрібен нормальний 
робочий процес.

Не тому, що брокери люблять заповнювати поля.

Ніхто не любить заповнювати поля просто так. Якщо 
хтось любить — його треба показати фахівцям, 
можливо, це рідкісний випадок.

Структура потрібна, щоб не втрачати реальність.

Коли оффери, біди, матчі, counters, трейди, контракти 
і execution живуть у зрозумілому робочому шарі, 
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команда менше залежить від пам’яті, випадкових 
чатів і “я думав, що всі зрозуміли”.

Структура не робить ринок простим.

Але вона робить його керованішим.

Що має запам’ятати брокер
Угоди вмирають не лише через поганий ринок.

Вони часто вмирають через неуточнені умови, старі 
ціни, слабку логістику, неправильний базис, 
непідтверджену якість, нерішучого контрагента або 
відсутність чистої версії домовленості.

Брокер не може контролювати все.

Але він може контролювати якість своєї роботи:

• уточнювати; 
• фіксувати; 
• оновлювати; 
• відділяти інтерес від угоди; 
• бачити логістику; 
• не прикрашати реальність; 
• не поспішати святкувати. 

Ринок достатньо складний сам по собі.

Не треба допомагати йому вбивати ваші угоди.
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8. Чому логістика — це 
половина ринку
У фізичному ринку товар має одну неприємну 
властивість.

Він важкий.

Пшениця, кукурудза, соя, ріпак, шрот або соняшник 
не переміщуються силою бажання. Вони не 
з’являються магічно в порту, на заводі або в іншій 
країні тільки тому, що сторони красиво домовилися в 
чаті.

Товар треба завантажити.
Довезти.
Переважити.
Оформити.
Іноді досушити.
Іноді накопичити.
Іноді перевалити.
Іноді чекати.
Іноді чекати ще.
А потім пояснювати, чому всі чекали.

Саме тому логістика в зернових і олійних — це не 
“щось після угоди”.

Логістика — це частина угоди.

І дуже часто — частина ціни.
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Ціна без руху товару неповна
Новачок часто дивиться на ціну як на головний 
параметр.

Це зрозуміло. Ціна звучить красиво. Вона коротка, 
конкретна і створює відчуття, що ми вже щось 
зрозуміли.

Кукурудза — 220.

Пшениця — 230.

Соя — 410.

Проблема в тому, що без логістики ці числа можуть 
означати дуже різні речі.

220 де?
На елеваторі?
На станції?
У порту?
На судні?
З доставкою до покупця?
Без доставки?
З уже включеним фрахтом?
До якого місця?
У який період?
Яким транспортом?

Одна й та сама ціна може бути хорошою, нейтральною 
або поганою залежно від того, де фізично знаходиться 
товар і як він має рухатися.

У фізичному ринку товар не можна відділити від 
місця.
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Місце — це не просто географія.

Місце — це витрати, ризик, час і можливість 
виконання.

Логістика змінює економіку 
угоди
Уявімо просту ситуацію.

Є два оффери по кукурудзі.

Перший трохи дорожчий, але товар стоїть у місці, 
звідки його легко довезти до покупця.

Другий дешевший, але товар далеко, транспорт 
складний, період короткий, а логістика виглядає так, 
ніби її планували під час грози вночі.

Який оффер кращий?

Новачок може сказати: другий, бо дешевший.

Брокер із досвідом скаже: спочатку порахуємо.

Бо дешевший товар може стати дорожчим після 
доставки. А дорожчий товар може виявитися кращим, 
якщо він уже стоїть там, де потрібно, і може швидко 
рухатися.

Логістика може:

• з’їсти маржу; 
• створити маржу; 
• зробити угоду можливою; 
• зробити угоду безглуздою; 
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• змінити переговорну позицію; 
• перетворити “дорого” на “нормально”; 
• перетворити “дешево” на “ніколи більше так не 

робіть”. 

Тому сильний брокер не питає лише: “Яка ціна?”

Він питає:

Де товар?

Як він поїде?

Скільки це коштує?

Скільки це займе часу?

Хто це організовує?

Де вузьке місце?

Що буде, якщо транспорт не прийде?

Це не занудство.

Це різниця між угодою і красивою ілюзією.

Логістика — це частина 
переговорів
Логістика впливає не тільки на виконання, а й на 
переговори.

Продавець може бути сильнішим, якщо товар стоїть у 
зручному місці. Покупець може тиснути на ціну, якщо 
логістика складна. Трейдер може заробляти не на 
самій ціні товару, а на тому, що краще організував рух. 
Брокер може знайти цінність там, де інші бачать 
тільки “не сходиться”.
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Наприклад, покупець хоче товар DAP до свого заводу. 
Продавець дає FCA з елеватора. Між ними — 
логістика.

Якщо брокер не розуміє логістику, він бачить лише 
розрив між умовами.

Якщо розуміє, він може спробувати зібрати міст:

яка вартість доставки;

чи є транспорт;

чи підходить період;

чи можна розділити обсяг;

чи є альтернативний маршрут;

чи можна змінити базис;

чи має сенс counter.

Іноді саме логістика створює простір для угоди.

Не ціна сама по собі, а правильне перетворення однієї 
ціни в іншу.

Логістика створює нерівність 
між однаковими товарами
У таблиці два товари можуть виглядати однаково.

Кукурудза, 1 000 тонн.

Кукурудза, 1 000 тонн.

Але в реальності це можуть бути два різні світи.

Перший товар:
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стоїть на елеваторі біля потрібної залізничної 
гілки;

має нормальні документи;

може бути відвантажений у потрібний період;

продавець працює системно.

Другий товар:

лежить у кількох господарствах;

потребує доробки;

логістика не підтверджена;

період “як вийде”;

продавець каже “та розберемось”.

Назва товару одна.

Комерційна якість пропозиції різна.

Брокер має навчитися бачити цю різницю.

Бо ринок часто платить не просто за товар, а за товар у 
правильному місці, у правильний час, із правильною 
можливістю руху.

Логістика і ризик
Логістика — це також ризик.

Ризик затримки.
Ризик зростання тарифу.
Ризик відсутності вагонів.
Ризик черги в порту.
Ризик неправильних документів.
Ризик зміни маршруту.
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Ризик того, що всі домовились, але ніхто не 
контролює рух.

Іноді брокер може не відповідати за логістику 
напряму. Але якщо він не розуміє логістичний ризик, 
він може привести сторони до угоди, яка з самого 
початку була крихкою.

Це погана послуга.

Брокер не повинен знати логістику краще за логіста. 
Але він має розуміти, які питання поставити і де 
можуть бути слабкі місця.

Наприклад:

Чи є транспорт у потрібний період?

Чи підтверджена станція?

Чи працює маршрут?

Чи є обмеження по вазі?

Чи є документи для руху?

Чи не закладено в ціну нереалістичний тариф?

Чи є запас часу?

Якщо ці питання не поставити до угоди, вони можуть 
прийти після.

А після угоди вони зазвичай приходять із рахунком.

Логістика і швидкість
Брокеридж любить швидкість.
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Але швидкість без логістики — це іноді просто швидке 
падіння зі сходів.

Можна швидко знайти покупця.
Можна швидко погодити ціну.
Можна швидко сказати “так, працюємо”.

А потім повільно виявити, що товар не рухається.

Справжня швидкість у фізичному ринку — це не 
тільки швидко домовитися.

Це швидко зрозуміти, чи можна виконати 
домовленість.

Іноді брокер, який на пів години довше уточнює 
логістику, економить команді тиждень майбутнього 
болю.

Це не повільність.

Це професійна швидкість.

Логістика як перевага брокера
Брокер, який розуміє логістику, стає сильнішим.

Він краще читає ціни.
Краще розуміє базис.
Краще бачить, де угода реальна.
Краще веде переговори.
Краще пояснює клієнту, чому одна пропозиція краща 
за іншу.
Краще знаходить можливості там, де інші бачать 
тільки “не сходиться”.
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Іноді брокер із логістичним розумінням може 
допомогти клієнту не просто знайти контрагента, а 
зібрати робочу комерційну цепочку.

Це вже інший рівень цінності.

Поганий брокер шукає тільки ціну.
Нормальний брокер розуміє ціну й умови.
Сильний брокер розуміє ціну, умови, логістику і те, як 
усе це може реально виконатися.

Ось чому логістика — це половина ринку.

А в деякі дні — здається, що значно більше.

Що має запам’ятати брокер
Логістика не починається після угоди.

Вона починається в момент, коли ви дивитесь на 
оффер або бід.

Якщо брокер не розуміє, де товар, як він рухається, хто 
платить, який маршрут, який період і де ризик, він 
бачить лише частину картини.

На фізичному ринку частина картини іноді 
небезпечніша за повну темряву.

Бо створює впевненість.

А впевненість без логістики — це дуже дорогий жанр 
фантастики.
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9. Авто, залізниця, порт і 
море простими словами
У зернових і олійних товар рухається різними 
способами.

Автомобілями.
Залізницею.
Річкою.
Через порт.
Морем.
Іноді комбінацією всього цього, плюс трохи нервів і 
документів.

Для брокера не обов’язково бути професійним 
логістом. Але він має розуміти базову логіку кожного 
виду транспорту.

Бо транспорт визначає:

• вартість; 
• швидкість; 
• мінімальний обсяг; 
• гнучкість; 
• ризик; 
• доступність; 
• точку переговорів; 
• реальність виконання. 

Якщо брокер не розуміє транспорт, він може 
формально знайти угоду, але практично привести 
сторони до задачі, яку ніхто нормально не виконає.
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Автомобільна логістика
Авто — це гнучкість.

Машина може забрати товар із господарства, 
елеватора, складу, заводу, довезти до іншого складу, 
переробника, кордону, термінала або порту.

Автомобільна логістика часто працює на коротших і 
середніх плечах. Вона корисна там, де потрібна 
швидкість, гнучкість, менші партії або доставка до 
точки, куди складніше дістатися залізницею.

Переваги авто:

• гнучкість маршруту; 
• відносно швидка організація; 
• можливість працювати з меншими партіями; 
• прямий рух від точки до точки; 
• зручність для локального ринку. 

Але авто не є чарівною паличкою.

Є обмеження:

• тариф; 
• відстань; 
• доступність машин; 
• стан доріг; 
• вагові обмеження; 
• черги на завантаження або розвантаження; 
• сезонність; 
• документи; 
• людський фактор. 
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Авто може бути прекрасним рішенням на 80 
кілометрів і дуже сумнівним на 800.

Брокер має розуміти, коли авто дає перевагу, а коли 
просто робить ціну красивою тільки до моменту, поки 
хтось не порахував доставку.

Залізнична логістика
Залізниця — це обсяг і планування.

Вона важлива там, де треба рухати великі партії, 
особливо на довші відстані або до портів, кордонів, 
великих переробників чи терміналів.

Але вагон — це не просто великий вантажний 
автомобіль.

Залізниця має свою логіку:

• станції; 
• коди станцій; 
• маршрути; 
• типи вагонів; 
• наявність рухомого складу; 
• графіки; 
• простої; 
• інфраструктурні обмеження; 
• зміна колії або прикордонні вузли в 

міжнародних маршрутах; 
• документи; 
• черги; 
• правила завантаження. 
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Для брокера важливо розуміти: якщо товар “можна 
відвантажити залізницею”, це ще не повна відповідь.

Потрібно уточнювати:

з якої станції;

який код;

який тип вагона;

чи є вагони;

коли можлива подача;

куди їдуть;

чи є вузькі місця;

хто організовує;

хто платить;

чи є ризик затримки.

Залізниця дає масштаб.

Але вона погано любить хаос.

Якщо планування слабке, залізниця не стає швидкою. 
Вона стає великою повільною проблемою на колесах.

Типи вагонів і чому брокеру не 
все одно
Брокеру не треба знати всю технічну енциклопедію 
рухомого складу. Але треба розуміти, що різні вантажі 
й різні маршрути потребують різних рішень.

У зернових важливими можуть бути:
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• зерновози; 
• хопери; 
• піввагони в певних сценаріях; 
• контейнери; 
• цистерни для рідких продуктів; 
• інші спеціалізовані рішення залежно від товару 

і країни. 

Чому це важливо?

Бо “відправимо залізницею” — це не план.

План починається тоді, коли зрозуміло, чим саме 
відправляємо, звідки, куди, коли, за яким тарифом і з 
якими ризиками.

Якщо брокер цього не уточнює, він може не помітити, 
що угода залежить від ресурсу, якого немає.

А найкращий вагон для угоди — це той, який справді 
існує в потрібний час.

Дуже романтична, але важлива думка.

Портова логістика
Порт — це місце, де фізичний товар переходить у 
міжнародну логіку.

Але порт — це не просто точка на карті.

Порт означає:

• термінал; 
• накопичення партії; 
• якість; 
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• документи; 
• чергу; 
• графік; 
• перевалку; 
• судно; 
• фрахт; 
• погодні та операційні ризики; 
• взаємодію багатьох учасників. 

Для експортної угоди порт може бути центральним 
елементом.

Товар має доїхати до порту.
Має бути прийнятий терміналом.
Має відповідати вимогам.
Має бути накопичений у партію.
Має бути завантажений у потрібне судно або за 
потрібним графіком.

І кожен із цих етапів може створити затримку.

Портова логістика особливо важлива для брокера, 
який працює з міжнародними покупцями.

Покупець може бачити ціну FOB або CIF, але за цією 
ціною стоїть ціла система руху товару до порту і з 
порту.

Якщо брокер її не розуміє, він бачить тільки красиву 
верхівку дуже важкого айсберга.

Морська логістика
Море — це великі обсяги, міжнародні потоки і фрахт.
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Морська логістика включає:

• судно; 
• тип судна; 
• партію; 
• порт завантаження; 
• порт призначення; 
• фрахт; 
• вікно завантаження; 
• laycan; 
• демередж; 
• документи; 
• ризики затримки; 
• погодні фактори; 
• координацію між продавцем, покупцем, 

терміналом, судновим брокером і іншими 
учасниками. 

Якщо брокер прийшов із морського бізнесу, частина 
цього буде знайома. Але важливо пам’ятати: у 
commodity brokerage морська логістика — лише одна 
частина загальної комерційної картини.

Судно може бути прекрасним.

Але якщо товар не накопичений, якість не 
підтверджена, продавець не готовий, або базис не той 
— судно не врятує угоду.

Море додає масштабу.

І додає ціну помилкам.
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Річкова логістика
У деяких ринках річкова логістика також має велике 
значення.

Баржі, річкові порти, внутрішні водні маршрути 
можуть бути важливою частиною руху зерна та 
олійних, особливо якщо вони з’єднують виробничі 
регіони з великими портами або переробними 
центрами.

Річкова логістика може бути економічною, але 
залежить від:

• сезонності; 
• рівня води; 
• інфраструктури; 
• терміналів; 
• пропускної здатності; 
• регуляторних і операційних умов. 

Для брокера головне — не вивчити всі річкові 
маршрути світу, а розуміти, що в окремих регіонах 
річка може бути не “альтернативою”, а ключовою 
частиною ціни.

Комбіновані маршрути
У реальному світі товар часто рухається не одним 
видом транспорту.

Наприклад:

авто → елеватор → залізниця → порт → судно
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або:

авто → кордон → інша залізнична мережа → переробник

або:

залізниця → термінал → баржа → порт → судно

Кожен перехід між видами транспорту — це точка 
ризику.

Там можуть бути:

• затримки; 
• додаткові витрати; 
• перевалка; 
• документи; 
• черги; 
• різні стандарти; 
• зміна відповідальності; 
• нові учасники. 

Чим складніший маршрут, тим більше треба 
дисципліни.

І тим менше підходить фраза “ну якось поїде”.

“Якось поїде” — це не логістична стратегія.

Це молитва.

Як транспорт впливає на 
переговори
Розуміння транспорту допомагає брокеру вести 
переговори.
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Якщо продавець дає ціну FCA, а покупець хоче DAP, 
треба розуміти, що стоїть між ними.

Якщо покупець каже, що ціна зависока, можливо, 
проблема не в товарі, а в маршруті.

Якщо продавець не хоче знижувати ціну, але має 
зручне місце відвантаження, це аргумент.

Якщо товар дешевий, але логістично важкий, це теж 
аргумент.

Брокер має перекладати транспорт у комерційну мову.

Не просто:

там далеко

а:

цей маршрут додає приблизно такі витрати, такий 
ризик і такий час, тому ціна має сенс або не має 
сенсу.

Це вже професійна робота.

Коли логістика створює 
додаткову цінність
Іноді брокер може заробити не лише на тому, що 
знайшов продавця або покупця.

Він може створити цінність тим, що допоміг зібрати 
логістичне рішення.

Наприклад:
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• знайшов товар, який можна оптимально 
довезти до покупця; 

• побачив, що інший базис робить угоду 
можливою; 

• запропонував інший маршрут; 
• допоміг розділити партію; 
• знайшов варіант для поставки в інший період; 
• поєднав комерційний інтерес із реалістичним 

рухом товару. 

Це не означає, що брокер має стати логістичною 
компанією.

Але він має розуміти, де логістика додає або забирає 
вартість.

Бо брокер, який бачить тільки ціну, працює вдвічі 
сліпіше за брокера, який бачить ще й рух товару.

Мінімальні питання брокера 
по логістиці
Для практики корисно мати короткий список.

Коли ви бачите оффер або бід, запитайте:

Де фізично товар?

Який базис?

Який тип транспорту передбачається?

Чи є альтернативний транспорт?

Яке плече доставки?

Хто організовує логістику?
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Хто платить?

Який період поставки?

Чи є підтверджений транспорт?

Чи є вузькі місця?

Чи є документи для руху?

Чи може логістика змінити економіку угоди?

Ці питання не гарантують успіх.

Але вони значно зменшують шанс, що угода помре від 
того, що всі “припускали”, а ніхто не перевірив.

Що має запам’ятати брокер
Авто дає гнучкість.
Залізниця дає обсяг і потребує планування.
Порт з’єднує локальний товар із міжнародним 
ринком.
Море дає масштаб і робить помилки дорожчими.
Річка в окремих регіонах може бути важливим 
ціновим фактором.
Комбіновані маршрути створюють більше 
можливостей і більше ризиків.

Брокеру не треба бути професійним логістом.

Але брокер, який не розуміє логістику, занадто часто 
бачить лише половину угоди.

А половина угоди — це, на жаль, ще не половина 
комісії.
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10. Що таке базис
Ціна без базису — це число без адреси.

Вона ніби є. Виглядає серйозно. Може навіть красиво 
стояти в таблиці. Але поки ми не знаємо, де, як і на 
яких умовах ця ціна працює, ми не знаємо майже 
нічого.

Якщо хтось каже:

Кукурудза — 220

перше нормальне брокерське питання не “а можна 
218?”

Перше нормальне питання:

220 де?

Бо 220 на елеваторі, 220 на станції, 220 у порту, 220 на 
судні, 220 доставлено покупцю і 220 із фрахтом до 
країни призначення — це різні економічні реальності.

Усі вони можуть звучати як “220”.

Але це не однакова ціна.

Базис простими словами
Базис — це комерційна прив’язка ціни до місця, умов 
поставки і розподілу відповідальності між сторонами.

Простіше:

базис пояснює, що саме включено в ціну і де 
товар переходить від однієї логіки до іншої.
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Хто організовує транспорт?
Хто платить за довіз?
Де продавець виконує свої зобов’язання?
Де покупець бере товар?
Хто несе ризик на певному етапі?
Яке місце є точкою ціни?

Ось чому базис не є “юридичною формальністю десь у 
контракті”.

Для брокера базис — це робочий інструмент 
порівняння цін.

Без базису дві ціни порівнювати не можна.

Точніше, можна. Але це схоже на порівняння двох 
автомобілів за ціною, не питаючи, чи в одного є 
двигун.

Чому базис важливий для 
брокера
Брокер постійно порівнює комерційні інтереси.

Один продавець дає товар на FCA.
Інший — на CPT.
Покупець думає в DAP.
Експортер дивиться на FOB.
Імпортер рахує CIF.

Якщо брокер бачить тільки цифри, він не бачить 
угоди.

Наприклад:
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Оффер A: 220 FCA елеватор

Оффер B: 230 DAP завод покупця

Що краще?

Не можна відповісти, поки не порахуємо, що стоїть 
між елеватором і заводом покупця.

Якщо доставка коштує 15, то 220 FCA може стати 235 
DAP. А 230 DAP уже включає доставку. У такому 
випадку B може бути кращим, хоча на перший погляд 
дорожчий.

А може бути навпаки.

Саме тому брокер має вміти перекладати ціни з 
одного базису в інший хоча б на робочому рівні.

Не як бухгалтер. Не як юрист. Не як професор 
міжнародної торгівлі.

А як людина, яка розуміє, чи є тут комерційний сенс.

EXW: товар у продавця
EXW часто сприймається як “забирайте самі”.

У простому брокерському розумінні це означає: 
продавець дає товар на своєму місці, а покупець бере 
на себе основну логіку вивезення.

Але навіть тут треба уточнювати.

Де саме товар?
Чи можна заїхати транспортом?
Чи готовий товар до завантаження?
Хто вантажить?
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Чи є документи?
Чи є ваги?
Чи є графік?
Чи не означає “на місці” насправді “десь у трьох 
точках, але ми зараз уточнимо”?

EXW може бути зручним для продавця, але покупцю 
потрібно розуміти всю логістику після цієї точки.

Брокер має пам’ятати: EXW не робить угоду простою. 
Він просто переносить більше питань на покупця.

FCA: передача перевізнику або 
в узгодженому місці
FCA — один із дуже поширених робочих базисів.

У брокерській практиці він часто означає: товар 
передається в певному узгодженому місці або 
перевізнику. Це може бути елеватор, станція, склад, 
термінал або інша точка, залежно від конкретної 
угоди.

Тут критично важливе точне місце.

FCA “Україна” — це не базис.
FCA “десь біля Вінниці” — теж не зовсім.
FCA конкретний елеватор або станція — вже робоча 
логіка.

Для брокера важливо уточнити:

яке місце;

який транспорт;
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хто вантажить;

які документи;

який період;

чи є технічна можливість відвантаження;

хто несе витрати після цієї точки.

FCA часто зручний, бо дозволяє сторінкам 
домовлятися навколо конкретної точки передачі.

Але якщо точка нечітка — базис починає 
розпливатися.

А розмитий базис — це майже завжди майбутній 
конфлікт.

CPT і DAP: доставка в логіці 
ціни
CPT і DAP у брокерській практиці пов’язані з 
доставкою до певного місця, але мають різну логіку 
відповідальності і деталей. Тут не потрібно 
перетворювати цю книгу на юридичний курс 
Incoterms, але брокер має розуміти головне: коли ціна 
включає доставку, в ній уже живе логістика.

Якщо продавець дає DAP до заводу покупця, він 
фактично бере на себе логіку доставки до цієї точки.

Якщо ціна CPT або DAP, брокер має питати:

куди саме доставка;

яким транспортом;

чи реальний тариф;
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який період;

чи є обмеження приймання;

чи враховані всі витрати;

хто несе ризик на якому етапі;

чи покупець справді готовий приймати в цій точці.

Доставка в ціні — це зручно.

Але тільки якщо її правильно порахували.

Інакше це не “включена логістика”, а маленька бомба 
в маржі.

FOB: портова логіка
FOB часто асоціюється з експортом і портом.

У спрощеному брокерському розумінні: продавець 
відповідає за доставку товару до порту і виконання 
умов, пов’язаних із завантаженням на судно за 
погодженою логікою.

Але FOB — це не просто “десь у порту”.

Тут важливо:

• який порт; 
• який термінал; 
• який період; 
• яке судно або програма; 
• чи є накопичення; 
• чи готові документи; 
• які витрати включені; 
• чи є ризик затримки. 
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FOB-ціна вже включає в себе велику частину шляху 
товару до експортної точки.

Для брокера це означає: якщо ви порівнюєте FCA 
елеватор із FOB порт, ви не порівнюєте дві однакові 
ціни. Ви порівнюєте ціну “до порту” з ціною “ще 
далеко до порту”.

Це як порівнювати людину, яка вже стоїть біля каси, з 
людиною, яка ще шукає паркування.

Обидві начебто в магазині. Але ситуація різна.

CIF: ціна з доставкою до порту 
призначення
CIF — це вже логіка міжнародної поставки з 
урахуванням вартості, страхування і фрахту до порту 
призначення.

Для брокера ключове: CIF-ціна включає морську 
логістику до певного порту призначення.

Тому потрібно розуміти:

який порт призначення;

який фрахт;

який період;

які ризики;

яке страхування;

чи відповідає товар вимогам імпортера;

чи реальна суднова логістика.
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CIF може виглядати зручно для покупця, бо він бачить 
ціну з доставкою до свого порту.

Але для продавця або трейдера це означає більше 
логістичної відповідальності і більше розрахунку.

Брокер має розуміти, що CIF — це не просто “ціна 
плюс море”. Це цілий блок виконання.

Чому не можна порівнювати 
ціни без базису
Уявімо дві пропозиції:

Пшениця — 210 FCA

Пшениця — 218 FOB

Що краще?

На перший погляд FCA дешевше.

Але якщо довіз до порту, портові витрати і час роблять 
FCA еквівалентом 222 FOB, то 218 FOB може бути 
кращим.

А може й ні.

Потрібно рахувати.

Брокер, який бачить тільки “210” і “218”, бачить 
цифри.

Брокер, який бачить базис, бачить комерційну 
структуру.

Це дуже різні рівні.
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Базис і відповідальність
Базис також визначає, хто за що відповідає.

Хто організовує транспорт?
Хто платить?
Хто відповідає за завантаження?
Хто несе ризик затримки?
Хто працює з документами?
Хто відповідає за частину маршруту?

Якщо це не проговорено, кожна сторона може мати 
свою версію.

А потім ринок отримує прекрасну драму під назвою:

“Ми думали, що це робите ви.”

Угоди дуже не люблять цю фразу.

Базис і переговори
Базис — це не тільки технічна умова. Це ще й 
інструмент переговорів.

Якщо ціна не сходиться, можна іноді працювати не 
лише з самою цифрою, а й із базисом.

Можна змінити місце поставки.
Можна змінити, хто бере логістику.
Можна перенести частину витрат.
Можна запропонувати іншу точку.
Можна порівняти FCA проти DAP або FOB.

Іноді сторони не сходяться не тому, що ринок 
далекий, а тому що вони говорять у різних базисах.
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Брокер має перекладати.

Не тільки мови.
Не тільки повідомлення.
А й комерційні умови.

Що має запам’ятати брокер
Базис — це адреса ціни.

Він показує, де знаходиться товар у комерційній 
логіці, що включено в ціну, хто за що відповідає і як 
порівнювати одну пропозицію з іншою.

Ціна без базису небезпечна.

Вона може бути правдою.

Але неповною.

А неповна правда на фізичному ринку іноді коштує 
дорожче за явну помилку.
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11. Як базис, фрахт і 
логістика збираються в ціну
Тепер, коли ми розуміємо, що ціна без базису майже 
нічого не означає, треба зробити наступний крок.

Зрозуміти, як ціна “переїжджає” з одного базису в 
інший.

Це не завжди точна математика до останнього цента. 
Ринок живий, логістика змінюється, фрахт рухається, 
сторони мають різні витрати, маршрути і 
домовленості.

Але брокер повинен уміти мислити в цій логіці.

Інакше він буде дивитися на дві ціни й не розуміти, чи 
вони близькі, далекі, чесні, завищені або взагалі з 
різних планет.

Базова ідея
У спрощеному вигляді ціна складається з:

вартість товару

+ витрати на рух

+ витрати на зберігання / перевалку / документи

+ ризик

+ маржа або очікування сторін

= робоча ціна на певному базисі

Якщо змінюється базис, змінюється набір витрат і 
ризиків, які включені в ціну.
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Тому брокер має розуміти:

яка ціна на стартовій точці;

які витрати додаються;

які ризики переходять;

яка кінцева точка порівняння.

Це і є комерційна арифметика базису.

Приклад: від FCA до DAP

Припустимо, продавець дає:

Кукурудза — 220 USD/MT FCA елеватор

Покупець хоче:

DAP завод покупця

Щоб зрозуміти, чи пропозиція цікава, треба 
приблизно порахувати:

FCA ціна

+ доставка до заводу

+ можливі додаткові витрати

+ ризик маршруту

= орієнтовна DAP логіка

Якщо доставка коштує 18 USD/MT, а додаткові 
витрати ще 2 USD/MT, то 220 FCA може 
перетворитися приблизно на 240 DAP.

Якщо покупець готовий платити 238 DAP, то на папері 
сторони близько, але не сходяться.
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Якщо покупець готовий 245 DAP, є простір для 
роботи.

Якщо покупець готовий 225 DAP, то проблема не в 
переговорах. Проблема в арифметиці.

Звісно, реальне життя складніше. Але логіка саме 
така.

Брокер має вміти швидко зрозуміти: тут є що 
працювати чи ми просто ввічливо дивимось у 
порожнечу.

Приклад: від FCA до FOB

Інший приклад.

Продавець дає:

Пшениця — 205 EUR/MT FCA станція

Покупець або експортер думає в FOB порт.

Щоб порівняти, треба додати:

залізничний тариф або інший довіз до порту;

вартість перевалки;

портові витрати;

можливі простої;

документи;

час і ризик накопичення;

маржу або буфер.

Якщо всі ці витрати разом орієнтовно 22 EUR/MT, то 
205 FCA може стати близько 227 FOB у робочій логіці.
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І тоді брокер порівнює це з ринком FOB.

Якщо FOB ринок 230, можливо, угода має сенс.
Якщо FOB ринок 222, потрібно або знижувати FCA, 
або шукати іншу логістику, або визнавати, що ця 
пропозиція не працює.

Це не означає, що брокер має бути професійним 
логістичним калькулятором.

Але він має розуміти напрямок думки.

Приклад: від FOB до CIF

FOB — це логіка порту відвантаження.

CIF — це логіка порту призначення з урахуванням 
фрахту, страхування та пов’язаних витрат.

Приблизно:

FOB ціна

+ морський фрахт

+ страхування

+ інші витрати залежно від структури

= CIF ціна

Якщо FOB кукурудза коштує 230 USD/MT, а фрахт до 
порту призначення 28 USD/MT, то CIF логіка починає 
виглядати близько 258 USD/MT плюс інші можливі 
елементи.

Якщо імпортер бачить альтернативний CIF дешевше, 
треба зрозуміти, де різниця:

FOB дорожчий?
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Фрахт дорожчий?

Порт інший?

Якість інша?

Період інший?

Ризик інший?

Це і є робота з ціною.

Не просто сказати “дорого”.

А зрозуміти, чому дорого.

Фрахт як рухома частина
Фрахт — це вартість перевезення.

У міжнародній торгівлі він може суттєво змінювати 
економіку угоди.

Іноді товар не подорожчав.

Подорожчало море.

Іноді локальна ціна не впала.

Просто фрахт став дешевшим, і пропозиція стала 
цікавішою на CIF.

Іноді сторони сперечаються про товар, хоча реальна 
проблема — у маршруті.

Фрахт може рухатися через:

• попит на судна; 
• сезон; 
• портові затримки; 
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• геополітичні ризики; 
• паливо; 
• доступність флоту; 
• напрямок; 
• розмір партії; 
• терміновість. 

Для брокера важливо не обов’язково знати фрахтовий 
ринок глибоко, як судновий брокер.

Але треба розуміти, що фрахт — це не фон.

Це змінна, яка може з’їсти або створити угоду.

Буфер і ризик
У реальному житті до арифметики часто додають 
буфер.

Бо витрати можуть змінюватися.

Транспорт може бути дорожчим.
Порт може затримати.
Документи можуть вимагати додаткових дій.
Курс може рухатися.
Період може зсунутися.

Якщо розрахунок зроблений “в нуль”, угода стає дуже 
крихкою.

Брокер має розуміти, що сторони часто не просто 
додають витрати. Вони додають ризик.

Іноді покупець не готовий платити стільки, скільки 
“математично виходить”, бо бачить ризик. Іноді 
продавець не хоче знижувати, бо його логістична 
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альтернатива краща. Іноді трейдер закладає буфер, бо 
вже бачив, як “точний тариф” прожив рівно до 
першого телефонного дзвінка.

Ризик — теж частина ціни.

Просто він не завжди стоїть окремим рядком у 
таблиці.

Чому однаковий товар має 
різну ціну
Тепер стає зрозуміло, чому одна й та сама кукурудза 
або пшениця може мати різну вартість.

Не тому, що ринок божевільний.

Хоча іноді є підозра.

А тому, що різні партії мають різну комерційну 
позицію:

інше місце;

інший базис;

інший транспорт;

інший період;

іншу якість;

інший ризик;

іншу доступність;

іншого контрагента;

іншу швидкість виконання.
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Для брокера це означає: не можна дивитися тільки на 
товар і ціну.

Потрібно бачити повну конструкцію.

Як брокер використовує цю 
логіку в переговорах
Коли брокер розуміє базисну арифметику, він може 
вести переговори розумніше.

Не просто:

Ви можете дешевше?

А:

Якщо ми рахуємо доставку до цієї точки, ваша ціна 
виходить вище ринку.

Можемо розглянути інший базис?

Можемо змінити місце поставки?

Чи є варіант іншого транспорту?

Чи можете дати FCA замість DAP?

Чи покупець готовий забрати сам?

Чи є простір у фрахті?

Це вже професійна розмова.

Вона показує, що брокер не просто тисне на ціну, а 
розуміє механіку угоди.

Іноді сторони готові рухатися, якщо бачать нормальне 
пояснення.
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Ніхто не любить, коли його просто просять “скинути 
ще”.

Але якщо брокер показує, що проблема в конкретній 
логістичній різниці, розмова стає дорослішою.

Не завжди успішною.

Але дорослішою.

Коли краще зупинитися
Не кожну різницю можна закрити.

Іноді ціна не сходиться.
Іноді логістика робить угоду безглуздою.
Іноді фрахт занадто дорогий.
Іноді базис не підходить.
Іноді сторони хочуть різні реальності.

Хороший брокер не повинен тягнути кожну ідею до 
смерті.

Іноді найкраща дія — швидко зрозуміти, що угода не 
працює, і не витрачати час.

Це теж професіоналізм.

Бо ринок повний можливостей, які виглядають 
цікавими рівно до моменту, поки ви їх порахували.

Порахували — і стало легше.

Сумно, але легше.
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Мінімальний калькулятор у 
голові брокера
Брокеру не завжди потрібна складна модель.

Але потрібна базова логіка:

Ціна на поточному базисі

+ або - логістика

+ або - фрахт

+ або - портові / термінальні / інші витрати

+ або - ризик / буфер

= приблизна порівнювана ціна

Саме “приблизна” — важливе слово.

На ранньому етапі брокеру часто треба не фінальна 
бухгалтерська точність, а розуміння: чи є тут 
комерційний коридор.

Якщо коридор є — працюємо.

Якщо коридору немає — не вигадуємо ринок.

Що має запам’ятати брокер
Базис, фрахт і логістика — це не окремі теми.

Разом вони відповідають на питання:

Скільки товар реально коштує там, де він потрібен?

Це головне.
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Бо покупцю зазвичай потрібен не абстрактний товар 
“десь”. Йому потрібен товар у конкретному місці, у 
конкретний період, з конкретними умовами.

Продавцю важливо розуміти, скільки він отримує на 
своїй точці відповідальності.

Трейдеру важливо бачити, де народжується маржа.

Брокеру важливо з’єднати ці логіки.

Ціна — це не просто цифра.

Ціна — це товар плюс місце, час, рух, ризик і 
відповідальність.

І якщо брокер це розуміє, він уже не просто читає 
ринок.

Він починає його рахувати.
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12. Ризики, про які новачок 
забуває
Новачок у брокериджі часто думає, що головний 
ризик — це ціна.

Ціна впала.
Ціна виросла.
Покупець хоче дешевше.
Продавець хоче дорожче. 

Це справді важливо.

Але на фізичному ринку зернових і олійних ціна — 
лише один із ризиків. Іноді навіть не 
найнебезпечніший.

Багато угод ламаються не тому, що ринок рухнув, а 
тому що хтось не перевірив якість, не зрозумів базис, 
переоцінив логістику, повірив слабкому контрагенту 
або вирішив, що “документи якось зробимо”.

“Якось” — це взагалі одне з найдорожчих слів у 
агрокомодиті.

У цій професії брокер не може контролювати все. Але 
він має бачити основні ризики до того, як вони 
стануть проблемою.

І так, хороший брокер має бути трохи параноїком.

Не тому, що він боїться ринку.

А тому, що він уже бачив, як одна маленька деталь 
перетворює красиву угоду на довгий, сумний серіал.
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Ціновий ризик
Ціновий ризик найочевидніший.

Ринок рухається. Продавець і покупець можуть 
змінити позицію. Те, що було прийнятним зранку, 
після обіду може вже не працювати.

Ціна може змінюватися через:

• глобальні новини; 
• погоду; 
• урожайні очікування; 
• валюту; 
• фрахт; 
• попит імпортерів; 
• політику; 
• експортні обмеження; 
• локальний дефіцит або надлишок; 
• просто ринкову нервовість, бо ринок теж іноді 

поводиться як людина, яка випила забагато 
кави. 

Для брокера важливо розуміти: він не завжди несе 
ціновий ризик напряму, якщо не бере позицію. Але 
він несе ризик комунікації ціни.

Якщо брокер показує неактуальну ціну, він витрачає 
час сторін.

Якщо він подає цінову ідею як тверду ціну, він 
створює неправильні очікування.

Якщо він не уточнює, до якого часу ціна працює, він 
сам запрошує майбутній конфлікт.
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Правильні питання:

Це тверда ціна чи індикація?

До якого часу вона актуальна?

Хто її підтвердив?

На якому обсязі?

На якому базисі?

У якій валюті?

Чи є простір для counter?

Ціновий ризик не можна прибрати.

Але можна перестати поводитися так, ніби ціна — це 
камінь, висічений у горі.

На ринку це радше сніг на сонці.

Логістичний ризик
Логістичний ризик часто недооцінюють, доки він не 
приходить особисто.

Товар є.
Ціна є.
Сторони майже погодились.
А потім з’ясовується, що транспорт не працює, період 
не сходиться, порт перевантажений, вагонів немає, 
авто дороге, станція незручна, маршрут сумнівний, а 
фрахт змінив всю економіку.

І ось угода, яка виглядала живою, починає дуже 
швидко бліднути.

Логістичний ризик включає:
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• відсутність транспорту; 
• зміну тарифу; 
• затримки; 
• черги; 
• проблеми з маршрутом; 
• нестачу вагонів або машин; 
• портові обмеження; 
• складність накопичення партії; 
• різні очікування сторін щодо строків; 
• помилки в місці поставки. 

Брокер має бачити логістику не після того, як сторони 
погодили ціну, а з самого початку.

Якщо логістика не сходиться, ціна може бути якою 
завгодно гарною.

Угода все одно буде кульгати.

Якісний ризик
Якість — це не “деталь для лабораторії”.

Якість — це комерційний фактор.

Пшениця може не пройти по протеїну.
Кукурудза може мати не ту вологість.
Соя може не відповідати вимогам покупця.
Шрот може мати інший показник протеїну.
Соняшник може мати параметри, які не підходять 
переробнику.
Сертифікація може бути критичною для конкретного 
напрямку.
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Якщо брокер не уточнив якість, він може вести 
сторони до угоди, яка фізично не підходить покупцю.

Це особливо небезпечно, коли всі говорять 
загальними словами:

гарна пшениця;

нормальна кукурудза;

стандартна соя;

якість ок;

як завжди.

“Як завжди” — це не специфікація.

“Ок” — це не параметр.

“Гарна” — це опис настрою, а не товару.

Брокер має просити конкретику.

Так, іноді це дратує.

Але набагато більше дратує угода, яка померла після 
того, як усі зрозуміли, що “гарна пшениця” була 
гарною не для цього покупця.

Контрагентський ризик
На фізичному ринку важливо не тільки що продається 
або купується.

Важливо — хто стоїть з іншого боку.

Контрагент може бути сильним, слабким, новим, 
перевіреним, дивним, повільним, ненадійним, дуже 
впевненим або надто красивим, щоб бути правдою.
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Брокер має обережно дивитися на:

• історію компанії; 
• репутацію; 
• здатність виконувати; 
• фінансову дисципліну; 
• право приймати рішення; 
• реальність товару або попиту; 
• попередні проблеми; 
• поведінку в переговорах. 

Не кожен новий контрагент поганий. І не кожен 
відомий контрагент безпечний.

Але брокер повинен розуміти: приводячи сторону в 
угоду, він частково підставляє під це свою репутацію.

Якщо контрагент зриває виконання, ринок 
запам’ятовує не тільки його.

Ринок також пам’ятає, хто його привів.

Ризик виконання
Ризик виконання — це все, що відбувається після 
красивого “домовились”.

А саме:

• контракт; 
• документи; 
• відвантаження; 
• якість; 
• логістика; 
• строки; 
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• інвойси; 
• платежі; 
• комісія; 
• закриття угоди. 

Новачки часто думають, що головна робота — звести 
сторони до “yes”.

Насправді “yes” — це тільки двері.

За дверима стоїть execution.

І він може бути дуже неприємним, якщо на етапі 
комерційної домовленості все було зафіксовано 
нечітко.

Типові проблеми:

сторони по-різному розуміли базис;

у контракті не відображено те, що обговорювали;

документи не готові;

логістика не підтверджена;

строки не реальні;

якість не збігається;

платіжні умови не узгоджені;

комісія брокера не зафіксована чітко.

Execution не любить туман.

Він дуже швидко перетворює туман на конфлікт.

Документарний ризик
Документи можуть здаватися нудними.
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Але документи — це те, що перетворює “ми 
домовились” на “це можна виконати і довести”.

У фізичному ринку документи важливі для:

• контракту; 
• якості; 
• походження; 
• сертифікації; 
• митного оформлення; 
• логістики; 
• оплати; 
• страхування; 
• приймання; 
• спорів. 

Якщо документи не готові, неправильні або неповні, 
угода може зависнути.

Брокер не завжди відповідає за документи. Але він 
має розуміти, які документи критичні для конкретної 
угоди і на якому етапі їх треба перевірити.

Фраза “потім зробимо” може бути нормальною.

А може бути червоним прапором розміром із 
портовий кран.

Комунікаційний ризик
Брокеридж — це комунікація.

Але саме комунікація часто створює ризики.

Повідомлення можна неправильно зрозуміти.
Голосове можна забути.
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Скріншот може застаріти.
Excel може мати стару версію.
Один брокер може думати, що всі все зрозуміли.
Інший — що це лише попередня розмова.

Якщо важливі умови не фіксуються в чистому вигляді, 
угода стає залежною від пам’яті людей.

А пам’ять людей — це прекрасний інструмент для 
історій за вечерею.

Для угод краще мати щось структурованіше.

Комунікаційний ризик зменшується, коли брокер:

• фіксує основні умови; 
• підтверджує зміни; 
• розділяє інтерес, match і trade; 
• не називає угоду угодою занадто рано; 
• записує next action; 
• тримає всі важливі дані в одному робочому 

місці. 

Репутаційний ризик
Репутаційний ризик — найповільніший і 
найболючіший.

Його не завжди видно одразу.

Сьогодні брокер переслав слабкий оффер.
Завтра привів ненадійного контрагента.
Післязавтра не уточнив базис.
Через тиждень пообіцяв те, що не контролював.
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Через місяць ринок уже читає його повідомлення 
менш уважно.

Ніхто не влаштовує офіційного суду.

Просто люди перестають довіряти.

Для брокера це дуже небезпечно, бо довіра — його 
головний актив.

Не контактна база. Не швидкість набору повідомлень. 
Не кількість чатів.

Довіра.

Репутація брокера будується з дрібниць:

• чи точні його оффери; 
• чи не перебільшує він; 
• чи не приховує важливі ризики; 
• чи попереджає про проблеми; 
• чи не приводить токсичних контрагентів; 
• чи фіксує умови; 
• чи не грає проти своїх же партнерів; 
• чи вміє сказати “не знаю, уточню”. 

Остання фраза іноді набагато професійніша за 
впевнене вигадування.

Ризик “я думав, що це 
очевидно”
Це окремий вид ризику.

Його треба виділити в самостійну категорію, бо він 
надто часто вбиває угоди.
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Я думав, що ціна в доларах.

Я думав, що це FCA.

Я думав, що доставка включена.

Я думав, що товар продовольчий.

Я думав, що вони готові до контракту.

Я думав, що це ще не фінально.

Я думав, що це вже фінально.

У ринку слово “думав” часто означає “не уточнив”.

А “не уточнив” часто означає “тепер маємо проблему”.

Брокер має вчитися вбивати очевидність питаннями.

Не тому, що він зануда.

А тому, що очевидність у головах різних людей часто 
виглядає по-різному.

Як брокер працює з ризиками
Брокер не може зробити ринок безпечним.

Але він може зробити свою роботу чистішою.

Для цього потрібні базові звички:

1. Уточнювати ключові умови до поширення оффера або 
біда.

2. Фіксувати актуальність ціни.

3. Розділяти інтерес, match, counter, trade.

4. Перевіряти логістичну реальність.

5. Просити конкретні якісні параметри.

141



6. Розуміти, хто приймає рішення.

7. Фіксувати чисту версію домовленості.

8. Не обіцяти того, що не контролюєш.

9. Не соромитися сказати “треба уточнити”.

10. Пам’ятати, що репутація дорожча за одну угоду.

Це не гарантує успіх.

Але суттєво зменшує кількість безглуздих провалів.

А в брокериджі це вже багато.

Що має запам’ятати брокер
Ризики — це не щось, що починається “після угоди”.

Ризики живуть із самого першого повідомлення.

У товарі.
У ціні.
У базисі.
У логістиці.
У контрагенті.
У документах.
У комунікації.
У вашому бажанні швидше назвати щось угодою.

Хороший брокер не панікує через ризики.

Він просто бачить їх раніше.

І саме тому іноді здається трохи параноїком.

На цьому ринку це не вада.

Це професійна форма зору.
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13. Що робить брокера 
сильним
Сильний брокер — це не той, хто найгучніше говорить 
у чаті.

І не той, хто надсилає найбільше повідомлень.

І навіть не той, у кого в телефоні найбільше контактів, 
хоча це, звісно, допомагає. Контакти — річ корисна. 
Але якщо за ними немає дисципліни, пам’яті, 
контексту і довіри, це просто довгий список людей, 
яких можна розчарувати.

Сильний брокер — це людина, яка допомагає ринку 
швидше і точніше знаходити робочі угоди.

Для цього потрібні не один талант, а кілька опор.

1. Розуміння товару

Брокер має знати товар.

Не на рівні лабораторії. Не як агроном. Не як технолог 
заводу. Але достатньо, щоб не виглядати випадковою 
людиною в розмові з професійним покупцем або 
продавцем.

Він має розуміти:

• які параметри важливі для пшениці; 
• чому кукурудза — це не просто “жовте зерно”; 
• чим відрізняються олійні культури; 
• що таке шрот, жмих, висівки; 
• які сертифікації можуть бути важливими; 
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• чому якість змінює ціну і можливість угоди. 

Якщо брокер не розуміє товар, він не може нормально 
уточнити оффер або бід.

А якщо не може уточнити, він передає ринку 
напівсирий матеріал.

Ринок може з ним щось зробити.

А може ввічливо проігнорувати.

2. Розуміння логістики

Сильний брокер бачить не тільки товар, а й шлях 
товару.

Він розуміє, що фізичний ринок не закінчується на 
слові “є”.

Є де?
Як поїде?
Коли?
Яким транспортом?
За чий рахунок?
На якому базисі?
Де ризик?

Брокер, який розуміє логістику, краще читає ринок. 
Він може швидше побачити, що одна пропозиція 
справді цікава, а інша красива тільки до першого 
логістичного розрахунку.

Логістика не повинна лякати брокера.

Але вона повинна його цікавити.
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Бо товар, який не може рухатися, комерційно схожий 
на автомобіль без коліс: можливо, він гарний, але 
їхати на ньому складно.

3. Розуміння базису

Сильний брокер не порівнює ціни без базису.

Він знає, що 220 FCA і 230 DAP — це не просто “220 
проти 230”. Це різні умови, різна логістика, різна 
відповідальність і різна економіка.

Він не боїться питати:

Де?

На якому базисі?

Хто платить за доставку?

Що включено?

Яка точка передачі?

Базис — це мова фізичного ринку.

Якщо брокер її не розуміє, він постійно ризикує 
перекладати неправильно.

А ринок не дуже любить поганих перекладачів.

4. Комунікація

Брокер живе в комунікації.

Дзвінки, повідомлення, зустрічі, уточнення, короткі 
відповіді, довгі пояснення, контри, підтвердження, 
відмови, делікатні “ні” і дуже обережні “можливо”.
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Але сильна комунікація — це не просто багато 
говорити.

Сильна комунікація — це:

• ставити правильні питання; 
• слухати відповідь; 
• не вигадувати те, чого не сказали; 
• говорити коротко, коли треба коротко; 
• пояснювати детально, коли треба детально; 
• не обіцяти зайвого; 
• вміти передати суть без шуму. 

Брокер має вміти говорити з різними людьми: 
фермером, трейдером, переробником, експортером, 
логістом, менеджером, власником, операціоністом.

У кожного своя мова.

Сильний брокер не змушує всіх говорити його мовою.

Він сам уміє перекладати між ними.

5. Дисципліна

Дисципліна звучить нудно.

Але в брокериджі саме вона часто відрізняє 
професіонала від людини, яка просто багато бігає.

Дисципліна — це:

• фіксувати умови; 
• оновлювати статуси; 
• перевіряти актуальність; 
• записувати next action; 
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• вести історію клієнта; 
• не втрачати деталі; 
• не плутати “в роботі” і “закрито”; 
• не тримати всю систему в голові. 

Голова брокера — важливий інструмент.

Але якщо вся робота команди живе тільки в головах 
брокерів, то це не система. Це група людей, які 
героїчно намагаються не забути занадто багато.

Дисципліна не вбиває швидкість.

Вона робить швидкість корисною.

6. Робота з даними

Сучасний брокер має працювати з даними.

Не обов’язково як аналітик або програміст.

Але він має розуміти, що дані — це не “щось для 
офісу”. Це його ринкова пам’ять.

Дані — це:

• історія офферів; 
• історія бідів; 
• клієнтська активність; 
• попередні угоди; 
• ціни; 
• базиси; 
• логістика; 
• статуси; 
• контри; 
• відмови; 
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• виконання; 
• коментарі; 
• помилки. 

Якщо цього немає в системі, воно живе в чатах, 
таблицях і головах.

А це погане місце для стратегічної пам’яті.

Сильний брокер не обов’язково любить системи.

Але він розуміє, що без структурованих даних його 
ринок стає короткою пам’яттю з багатьма 
повідомленнями.

7. Репутація

Репутація брокера складається не з великих заяв.

Вона складається з того, що він робить щодня.

Чи актуальні його оффери.
Чи точні його біди.
Чи він попереджає про ризики.
Чи він не прикрашає реальність.
Чи не приводить випадкових контрагентів.
Чи не грає проти партнерів.
Чи фіксує домовленості.
Чи визнає, коли чогось не знає.

Ринок не завжди говорить прямо: “Ми тобі більше не 
довіряємо”.

Він просто починає відповідати повільніше.

Або не показує найкращі ідеї.
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Або обходить стороною.

Для брокера це дуже небезпечно.

Бо можна втратити не одну угоду, а місце в ринку.

8. Уміння сказати “ні”

Сильний брокер не працює з кожною ідеєю.

Це важливо.

Не кожен оффер варто показувати.
Не кожен бід варто розганяти.
Не кожен контрагент вартий ризику.
Не кожна ціна реальна.
Не кожна “термінова” історія справді важлива.
Не кожен клієнт корисний для довгої гри.

Новачок часто боїться сказати “ні”, бо думає, що 
втратить можливість.

Досвідчений брокер знає: іноді “ні” зберігає 
репутацію, час і нерви.

Ринок повний шуму.

Сильний брокер не зобов’язаний бути ретранслятором 
усього шуму.

9. Швидкість без істерики

Брокер має бути швидким.

Але швидкість не повинна виглядати як пожежа в 
цирку.

Справжня швидкість — це:
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• швидко зрозуміти суть; 
• швидко уточнити критичне; 
• швидко знайти релевантну сторону; 
• швидко дати відповідь; 
• швидко зафіксувати результат; 
• швидко зрозуміти, що ідея не працює. 

Швидкість без структури створює хаос.

Структура без швидкості створює музей.

Сильний брокер тримає баланс.

10. Професійна цікавість

Ринок змінюється.

Клієнти змінюються.
Логістика змінюється.
Інструменти змінюються.
Дані стають важливішими.
AI, API, цифрові монітори, автоматичний matching, 
CRM, execution-шари — усе це поступово входить у 
брокеридж.

Сильний брокер не зобов’язаний бігти за кожною 
модною технологією.

Але він має бути достатньо цікавим, щоб не застрягти 
в минулому.

Excel і месенджери нікуди не зникнуть. Але брокер, 
який у 2026 році вважає, що вся командна робота має 
жити тільки в чатах і файлах, поступово перетворює 
свою професію на ручну археологію.
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А ринок рухається далі.

Формула сильного брокера
Якщо спростити, сильний брокер стоїть на кількох 
опорах:

товар;

ринок;

логістика;

базис;

комунікація;

дисципліна;

дані;

репутація;

здоровий скепсис.

Не потрібно бути ідеальним у всьому з першого дня.

Ніхто не починає сильним.

Але важливо розуміти, куди рости.

Перші 30 днів для новачка
Якщо ви тільки входите в професію, перші 30 днів 
краще витратити не на спробу виглядати “вовком 
ринку”.

Ринок бачив багато вовків.

Деякі з них потім дуже тихо вчили базис.

Краще зробити прості речі:
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1. Вивчити основні товари.

2. Зрозуміти базові параметри якості.

3. Вивчити головні базиси.

4. Розібратися, хто є хто в ланцюгу.

5. Записувати всі нові терміни.

6. Вести щоденний ринковий журнал.

7. Питати, коли не зрозуміло.

8. Не робити вигляд, що зрозуміло, якщо не 
зрозуміло.

9. Дивитися, як досвідчені брокери формулюють 
оффери і біди.

10. Вчитися фіксувати чисті умови.

Це не звучить героїчно.

Зате працює.

Перші 90 днів
За перші 90 днів новачок має почати бачити ринок не 
як потік випадкових повідомлень, а як систему.

Йому треба розуміти:

• які товари він бачить найчастіше; 
• які покупці і продавці активні; 
• які базиси повторюються; 
• які логістичні маршрути важливі; 
• які питання постійно виникають; 
• які угоди доходять до результату; 
• які вмирають і чому. 
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Найкорисніша звичка — записувати не тільки успіхи, а 
й провали.

Чому угода не відбулася?
Де не вистачило інформації?
Що треба було уточнити раніше?
Який ризик не побачили?
Який контрагент поводився слабко?
Що наступного разу зробити інакше?

Це і є навчання ринком.

Тільки без зайвої романтики.

Що має запам’ятати брокер
Сильний брокер не народжується з ідеальним списком 
контактів і вбудованим розумінням FOB.

Він стає сильним через системну роботу.

Він вчиться бачити товар, логістику, базис, ризик, 
контрагента і наступну дію.

Він не просто пересилає інформацію.

Він створює з неї комерційну можливість.

І якщо треба сформулювати зовсім коротко:

Слабкий брокер створює шум.
Нормальний брокер знаходить інтерес.
Сильний брокер будує довіру, структуру і результат.
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14. Сучасний брокеридж: 
дані, монітор, комунікації
Брокеридж завжди був комунікаційною професією.

Телефон.
Месенджери.
Зустрічі.
Голосові.
Швидкі повідомлення.
Короткі “є?”
Ще коротші “ні”.
Іноді — довге пояснення, чому “ні” насправді означає 
“можливо, але не сьогодні, не на цьому базисі і не з 
цим фрахтом”.

Комунікація була, є і буде серцем брокерської роботи.

Але сучасний ринок має одну особливість: 
повідомлень стало більше, а ясності не завжди стало 
більше.

Брокер отримує оффери в одному чаті, біди в іншому, 
уточнення в голосовому, counter у скріншоті, стару 
ціну в Excel, нову ціну в Telegram, коментар клієнта в 
особистому повідомленні, а фінальне “так, працюємо” 
іноді взагалі звучить у дзвінку, після якого всі 
пам’ятають умови трохи по-різному.

Це не тому, що люди погані.

Це тому, що ринок швидкий, а робочі інструменти 
часто залишилися на рівні “якось зберемо”.
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І ось тут сучасний брокеридж починає відрізнятися від 
старого.

Не тим, що брокер перестає говорити з людьми.

А тим, що комунікація перестає бути єдиним місцем, 
де живе угода.

Месенджери потрібні. Але 
вони не операційна система
Брокери люблять месенджери.

І правильно роблять.

Месенджер — це швидкість. Це живий контакт. Це 
можливість за хвилину дізнатися, чи є товар, чи є 
попит, чи рухається ціна, чи жива ще ідея, яка вчора 
здавалася майже угодою.

Проблема не в месенджерах.

Проблема починається тоді, коли месенджер стає 
операційною системою брокерської команди.

Тобто коли саме в чатах живе все:

• оффери; 
• біди; 
• counters; 
• уточнення; 
• ціни; 
• клієнти; 
• коментарі; 
• статуси; 
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• історія; 
• домовленості; 
• execution; 
• документи; 
• “а що ми там погодили?” 

Месенджер чудово передає повідомлення.

Але він погано відповідає на питання:

Які оффери зараз активні?

Які біди свіжі?

Де є реальний match?

Хто власник клієнта?

Яка остання ціна?

Який статус угоди?

Що вже перейшло в execution?

Що застаріло?

Що треба оновити?

Для цього потрібен не чат.

Для цього потрібен робочий шар.

Excel корисний. Але він не 
повинен бути ринковою 
пам’яттю команди
Excel — великий інструмент.

Він пережив моди, кризи, стартапи, дорогі презентації 
і тисячі корпоративних систем, які мали його 
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“замінити”, а потім тихо почали експортувати дані 
назад у Excel.

Таблиці корисні.

У брокериджі вони допомагають швидко 
структурувати інформацію, рахувати, порівнювати, 
вести списки, робити прості звіти.

Але Excel має ту саму проблему, що й месенджери: 
коли він стає єдиним операційним шаром, 
починається плутанина версій.

offers_final.xlsx

offers_final_new.xlsx

offers_final_new_2.xlsx

offers_actual.xlsx

offers_actual_REAL.xlsx

offers_actual_REAL_last.xlsx

У цей момент десь тихо плаче execution-менеджер.

Проблема не в тому, що Excel поганий.

Проблема в тому, що угода — це не просто рядок у 
таблиці.

Угода має життя:

• вона з’являється як інтерес; 
• уточнюється; 
• оновлюється; 
• отримує counter; 
• може знайти match; 
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• може стати trade; 
• може піти в контракт; 
• може перейти в execution; 
• може змінити статус; 
• може померти; 
• може повернутися через тиждень в іншому 

вигляді. 

Таблиця може це записати.

Але вона не завжди добре управляє цим як процесом.

Дані як робоча пам’ять брокера
Сучасний брокер має працювати не просто з 
повідомленнями, а з даними.

Не в сенсі “стати data scientist”.

Брокеру не потрібно вранці відкривати Python, якщо 
він хотів лише перевірити бід по кукурудзі.

Але брокер має розуміти: дані — це пам’ять його 
роботи.

Дані — це:

• хто давав оффер; 
• хто давав бід; 
• коли це було; 
• яка була ціна; 
• який був базис; 
• який був обсяг; 
• який був період; 
• який був counter; 
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• що стало trade; 
• що не стало; 
• хто відмовився; 
• хто виконав; 
• хто підвів; 
• хто завжди торгується; 
• хто швидко приймає рішення; 
• хто три дні “уточнює” очевидні речі. 

Якщо це не фіксується, воно живе в головах, чатах і 
розрізнених файлах.

А це погано масштабується.

Поки брокер один і пам’ятає все сам, здається, що 
система не потрібна.

Потім з’являється команда.

Потім клієнтів стає більше.

Потім офферів стає більше.

Потім хтось іде у відпустку.

Потім брокер хворіє.

Потім нова людина питає: “А що це за клієнт?”

І ось тут виявляється, що “я все пам’ятаю” — це не 
бізнес-процес.

Це героїзм.

А героїзм погано підходить для регулярної 
операційної роботи.
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Угода як об’єкт, а не як 
повідомлення
Сучасний брокерський workflow починається з простої 
зміни мислення.

Оффер — це не повідомлення.
Бід — це не повідомлення.
Матч — це не випадковий збіг у голові брокера.
Трейд — це не “домовились у чаті”.

Це об’єкти.

У кожного об’єкта є структура:

товар;

якість;

обсяг;

ціна;

валюта;

базис;

місце;

період;

сторона;

статус;

відповідальний;

історія;

наступна дія.
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Коли оффери і біди живуть як об’єкти, з ними можна 
працювати:

• фільтрувати; 
• шукати; 
• оновлювати; 
• порівнювати; 
• матчити; 
• переводити в трейди; 
• передавати в execution; 
• аналізувати; 
• архівувати; 
• звітувати. 

Коли вони живуть тільки як повідомлення, їх можна 
переслати.

Це корисно.

Але недостатньо.

Статуси важливі
Одна з великих проблем брокерської роботи — 
незрозумілий статус.

Оффер ще живий чи вже ні?
Бід актуальний чи просто висить?
Матч у роботі чи вже забутий?
Трейд погоджений чи “майже”?
Контракт у процесі чи все зависло?

Без статусів команда постійно живе в зоні припущень.
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А припущення на ринку — це дуже дорогий вид 
творчості.

Сучасний монітор має показувати не просто список 
записів, а стан роботи:

• active; 
• needs update; 
• cancelled; 
• matched; 
• traded; 
• executed; 
• archived; 
• needs revision; 
• pending confirmation; 
• in execution. 

Назви можуть відрізнятися. Але логіка одна: кожен 
запис має бути не просто “десь у системі”, а в 
зрозумілій фазі життя.

Тоді команда бачить не купу інформації, а робочий 
потік.

Справочники — це не дрібниця
У старому підході довідники часто живуть “десь у 
таблиці”.

Назви товарів.
Компанії.
Базиси.
Країни.
Напрями.
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Порти.
Типи транспорту.
Брокери.

На перший погляд це адміністративні дрібниці.

Насправді це основа нормальних даних.

Якщо один брокер пише “Corn”, інший “Maize”, третій 
“кукурудза”, четвертий “corn 2025”, а п’ятий просто 
“yellow happiness”, то система може бути скільки 
завгодно сучасною, але аналітика буде дивитися на це 
з розпачем.

Справочники потрібні, щоб ринок говорив однією 
робочою мовою.

Не тому, що всі люблять порядок.

А тому, що без порядку:

• ламаються фільтри; 
• погіршується matching; 
• звіти стають неточними; 
• Telegram-публікації виглядають хаотично; 
• execution отримує неузгоджені дані; 
• команда втрачає час на ручне виправлення. 

У сучасному брокериджі reference data — це 
інфраструктура.

Нудна, але дуже важлива.

Як каналізація в місті: її мало хто романтизує, але без 
неї все швидко стає погано.
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Монітор як робочий екран
Сучасний broker monitor — це не просто таблиця.

Це робочий екран, де команда бачить ринковий потік.

В ідеалі в одному місці мають жити:

• оффери; 
• біди; 
• матчі; 
• трейди; 
• клієнти; 
• коментарі; 
• статуси; 
• оновлення; 
• довідники; 
• звіти; 
• execution; 
• історія. 

Такий монітор не замінює брокера.

Він замінює хаос навколо брокера.

Брокер усе одно говорить із людьми.
Уточнює.
Переконує.
Порівнює.
Пояснює.
Веде переговори.
Будує довіру.

Але тепер він робить це не в інформаційному тумані.
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Він бачить робочу картину.

Комунікація має залишатися 
швидкою
Є небезпечна помилка в цифровізації.

Деякі системи намагаються зробити все “правильно”, 
але так повільно, що брокер починає мріяти про 
папір, голубів і повернення до кнопкового телефону.

Це не працює.

Брокеридж потребує швидкості.

Тому сучасний workflow не має вбивати комунікацію. 
Він має її структурувати.

Месенджери, email, Excel, дзвінки — усе це не зникає 
миттєво. І не повинно.

Питання не в тому, щоб заборонити звичні канали.

Питання в тому, щоб важливе з них потрапляло в 
структуру:

• до конкретного клієнта; 
• до конкретного оффера; 
• до конкретного біда; 
• до конкретного матчу; 
• до конкретного трейда; 
• до конкретного етапу execution. 

Тоді месенджер залишається швидким каналом.

А монітор стає пам’яттю і робочою правдою.
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AI і автоматизація
AI у брокериджі — це не чарівний брокер у коробці.

І точно не заміна людини, яка має довіру, контекст і 
розуміння ринку.

Але AI може бути корисним інструментом.

Він може допомагати:

• структурувати повідомлення; 
• знаходити схожі оффери і біди; 
• підсвічувати можливі match; 
• аналізувати історію; 
• виявляти старі або неоновлені записи; 
• пропонувати next action; 
• готувати короткі звіти; 
• допомагати з довідниками; 
• перевіряти суперечності в даних; 
• витягувати сенс із великого потоку комунікації. 

AI не повинен приймати ринкові рішення замість 
брокера.

Але він може допомогти брокеру не потонути в шумі.

І це вже дуже багато.

Що має запам’ятати брокер
Сучасний брокеридж не означає, що людина зникає.

Навпаки.
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Чим більше інформації, тим важливіша людина, яка 
розуміє контекст.

Але людина без структури швидко перевантажується.

Месенджери потрібні для швидкості.
Excel корисний для таблиць.
Дані потрібні для пам’яті.
Монітор потрібен для робочої картини.
Справочники потрібні для єдиної мови.
AI потрібен як помічник, а не як чарівник.

Сучасний брокер — це не той, хто замінив телефон 
програмою.

Це той, хто навчився перетворювати комунікацію на 
структуровану роботу.
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15. MN7R і новий 
комунікаційний шар для 
брокерів
Тепер можна говорити про MN7R.

Не з початку книги, бо було б дивно спочатку 
показати інструмент, а потім пояснювати, навіщо він 
потрібен.

Спочатку треба було пройти ринок: товар, учасники, 
брокера, угоду, логістику, базис, ризик і дисципліну.

Тепер логіка стає очевидною.

Якщо брокерський день складається з офферів, бідів, 
матчів, клієнтів, статусів, коментарів, логістики, 
базисів, контрактів і execution, то команда не може 
нескінченно жити тільки в чатах, файлах і пам’яті 
окремих людей.

Потрібен робочий шар.

Не замість брокера.

А для брокера.

MN7R — це спроба створити такий шар для 
агрокомодиті-брокериджу.

Не ще одна CRM
Багато систем люблять називати себе CRM.

168



Іноді CRM справді потрібна. Але класична CRM часто 
живе окремим життям від реальної брокерської 
роботи.

Брокер працює в чатах, таблицях і дзвінках, а потім 
хтось просить його “занести все в CRM”.

Це момент, у який у багатьох брокерів обличчя стає 
таким, ніби їм запропонували вручну переписати 
залізничний довідник.

Проблема не в CRM.

Проблема в тому, що CRM часто стоїть збоку від угоди.

MN7R мислить інакше: клієнт має бути пов’язаний із 
реальною роботою.

Оффери.
Біди.
Матчі.
Трейди.
Коментарі.
Історія.
Відповідальні.
Execution.

Клієнтська база не повинна бути мертвим списком 
компаній.

Вона має бути живою пам’яттю ринкової взаємодії.

Deals / Clients / EXE
У MN7R логіка брокерської роботи структурується 
навколо трьох великих блоків:
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Clients — клієнти, контрагенти, історія, закріплення, 
активність, нотатки, відносини.

Deals — оффери, біди, матчі, трейди, ринкові ідеї, 
оновлення, фільтри, статуси.

EXE — execution-шар: контракти, підтвердження, 
інвойси, платежі, документи, супровід після 
комерційної домовленості.

Це важливо.

Бо в старому підході ці речі часто живуть окремо.

Клієнти — в голові або CRM.
Оффери — в таблиці.
Біди — в чатах.
Матчі — в пам’яті брокера.
Трейди — в окремому файлі.
Execution — в пошті, документах і нервах операційної 
команди.

MN7R намагається зібрати це в один робочий контур.

Не тому, що всі мають любити системи.

А тому, що угода не закінчується в момент 
“домовились”.

Після “домовились” починається відповідальність.

Загальний монітор без здачі 
клієнтів
Одна з головних проблем брокериджу — конфлікт між 
інформацією і контролем.
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З одного боку, чим більше брокер бачить ринку, тим 
більше можливостей для match. Можливо, у нього є 
оффер, під який ідеальний бід лежить у іншого 
брокера. Або навпаки. Можливо, угода могла б 
відбутися, якби сторони хоча б побачили, що вони 
існують.

З іншого боку, брокери не хочуть просто викласти 
своїх клієнтів на спільний стіл і сказати: “Будь ласка, 
користуйтеся”.

І правильно не хочуть.

Клієнтська база — це робота, довіра і роки комунікації.

Тому потрібна модель, яка збільшує ринкову 
видимість, але не знищує контроль над клієнтами.

Ідея MN7R тут така:

загальний монітор заявок без здачі клієнтів.

Брокер може бачити ринкові параметри офферів і 
бідів у системі, але без повного розкриття чутливих 
деталей і компаній там, де це не потрібно.

Він бачить можливість.

Але клієнт і повний контекст залишаються за 
брокером-власником.

Якщо інший брокер бачить потенційний match, він 
може запросити деталі, запропонувати спільну роботу, 
обговорити trade або структуру партнерства.

Це змінює соціальну модель.
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Чужий оффер перестає бути загрозою.

Він може стати можливістю.

Брокери як партнери, а не 
вороги за клієнта
У класичній моделі брокери часто бояться ділитися 
інформацією.

І це зрозуміло.

Якщо ринок побудований на “хто перший схопив 
клієнта”, то будь-яка прозорість здається небезпекою.

Але така модель обмежує ліквідність.

Бо в кожного брокера є лише свій шматок ринку. Він 
може не бачити можливостей, які лежать поруч — у 
іншої команди, іншого брокера, іншої компанії.

MN7R пропонує іншу логіку.

Клієнти можуть бути закріплені.
Власність на відносини зберігається.
Чутливі деталі не розкриваються всім.
Але ринковий потік стає ширшим.

Це дозволяє брокерам працювати не тільки як 
конкуренти, а як партнери всередині контрольованого 
середовища.

Не “віддай мені клієнта”.

А “у мене є сторона, у тебе є сторона, давай 
подивимось, чи можемо зробити угоду”.
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Для зернових і олійних, де ліквідність часто розсипана 
між багатьма учасниками, це дуже важливо.

Матчинг: не більше 
інформації, а більше 
релевантності
Загальний монітор сам по собі може стати проблемою.

Якщо в системі багато офферів і бідів, брокер не хоче 
дивитися на все. Йому потрібне релевантне.

Саме тому важливий matching.

Система має допомагати знаходити потенційні збіги:

• за товаром; 
• базисом; 
• місцем; 
• періодом; 
• обсягом; 
• ціною; 
• напрямком; 
• іншими параметрами. 

Добрий matching не робить угоду автоматично.

Він каже брокеру:

Ось тут є сенс подивитися.

А далі вже працює людина.
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Брокер розуміє контекст, телефонує, уточнює, веде 
counter, дивиться на ризик, перевіряє сторону, рухає 
процес.

Matching не замінює брокера.

Він прибирає частину ручного пошуку.

Іноді цього достатньо, щоб угода, яка раніше не 
знайшла б сама себе, стала видимою.

UPDATE і CLONE: чому версії 
важливі
У брокериджі одна й та сама комерційна ідея може 
оновлюватися.

Ціна змінилась.
Період змінився.
Обсяг уточнився.
Базис став іншим.
Контрагент дав counter.

Якщо кожне оновлення просто створює новий 
хаотичний запис, команда швидко перестає розуміти, 
що відбулося.

Тому важливо розрізняти:

UPDATE — це оновлення тієї самої комерційної 
позиції. Історія зберігається. Система розуміє, що це 
ланцюг змін.

CLONE — це нова незалежна позиція на базі старої. 
Вона схожа, але живе окремо.
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Для людини це може звучати технічно.

Для ринку це дуже практично.

Бо брокерська команда має бачити не просто “записи”, 
а еволюцію комерційної ідеї.

Що було.
Що змінилося.
Що актуальне зараз.
Що стало іншим об’єктом.

Це і є операційна пам’ять.

Execution починається раніше, 
ніж здається
У багатьох командах execution сприймають як те, що 
починається після угоди.

Спочатку брокери “роблять ринок”.
Потім сторони “домовились”.
Потім execution-команда героїчно розбирається, що 
саме сталося.

Це погана модель.

Execution має починатися ще на етапі структурування 
угоди.

Бо якщо в оффері або біді немає нормальних умов, 
якщо незрозумілий базис, якщо не зафіксовано 
період, якщо не зрозуміла логістика, якщо сторони по-
різному трактують домовленість — execution отримає 
не угоду, а коробку з проводами.
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MN7R намагається зв’язати Deals і EXE.

Тобто щоб trade не падав у execution як загадка.

А переходив туди як структурований об’єкт із 
ключовими умовами, історією і контекстом.

Це зменшує ручне переписування, втрату деталей і 
класичне питання:

А хто пам’ятає, що вони там погодили?

CRM, яка не живе окремо від 
роботи
У брокериджі клієнтська інформація має бути не 
тільки в “карточці клієнта”.

Вона має бути пов’язана з реальною активністю:

• які оффери давав клієнт; 
• які біди; 
• які угоди відбулися; 
• які не відбулися; 
• які були причини; 
• як швидко відповідає; 
• які товари цікавлять; 
• які базиси; 
• які ризики; 
• яка історія виконання; 
• хто в команді за нього відповідає. 

Це не просто CRM.

Це пам’ять ринкових відносин.
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Якщо CRM існує окремо, брокер часто її не веде.

Якщо клієнтська пам’ять природно збирається через 
роботу з угодами, опір стає меншим.

Брокер працює з ринком.

Система збирає структуру.

Це правильніший баланс.

Месенджери й Excel як м’який 
вхід
MN7R не повинен вимагати від ринку за один день 
забути месенджери й Excel.

Це було б наївно.

Брокери все одно будуть писати в Telegram, WhatsApp, 
email, надсилати таблиці, обговорювати голосом, 
скидати файли, пересилати скріни.

Питання не в тому, щоб це заборонити.

Питання в тому, щоб витягувати з цього структуру.

Месенджери можуть бути каналом.
Excel може бути імпортом або тимчасовим форматом.
Повідомлення може стати оффером.
Файл може стати джерелом даних.
Коментар може прив’язатися до угоди.

Тобто звичні інструменти залишаються.

Але центр ваги переходить у монітор.
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Це важливо, бо ринок не любить різких релігійних 
реформ у софті.

Якщо система каже брокеру: “Від сьогодні живи 
повністю інакше”, брокер часто відповідає дуже 
коротко. І продовжує працювати в чаті.

Краще будувати міст.

MN7R має бути таким мостом.

Ролі: broker, boss, admin
Командний брокеридж потребує ролей.

Не всі мають бачити все.

Брокер має бачити свою робочу зону, своїх клієнтів, 
свої угоди, свої можливості.

Boss має бачити командну картину: хто що робить, де 
є активність, які записи потребують уваги, де команда 
втрачає можливості.

Admin має мати ширший контроль: команди, 
довідники, ролі, governance, зміни, системну якість 
даних.

Це не про бюрократію.

Це про здорову архітектуру довіри.

Якщо всі бачать усе — люди бояться працювати 
відкрито.

Якщо ніхто нічого не бачить — команда втрачає 
ліквідність і спільні можливості.
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Потрібен баланс.

Саме тому рольова модель є не технічною деталлю, а 
частиною продуктового мислення.

Reference Data і governance
У MN7R довідники — це не просто списки.

Товари, місця поставки, базиси, транспорт, компанії, 
брокери, валюти — усе це має бути керованим.

Чому?

Бо якщо довідники брудні, система починає 
помилятися.

Matching стає гіршим.
Фільтри стають неточними.
Звіти стають дивними.
Публікації в месенджери стають неузгодженими.
Execution отримує хаос.

Тому довідники мають мати:

• статуси; 
• історію змін; 
• можливість редагування; 
• підтвердження дій; 
• архівацію; 
• контроль видалення; 
• governance-запити; 
• audit trail. 

Це звучить нудно.
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Але саме з таких нудних речей складається нормальна 
операційна система.

Ринок може бути хаотичним.

Дані не зобов’язані бути такими ж.

Аналітика поверх 
операційного шару
Коли оффери, біди, матчі, трейди, клієнти і execution 
живуть у структурованому шарі, з’являється 
аналітика.

Не просто “гарний графік”.

А відповіді на практичні питання:

• які товари активні; 
• де більше попиту; 
• де більше пропозиції; 
• які базиси працюють; 
• які клієнти реагують; 
• які брокери створюють flow; 
• де угоди вмирають; 
• де execution сповільнюється; 
• які matches найцікавіші; 
• які ринкові сигнали повторюються. 

Аналітика без нормальних операційних даних часто 
перетворюється на декоративний dashboard.

Красиво, але не дуже корисно.

Операційний шар — це основа.
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Спочатку треба навчити систему пам’ятати ринок.

Потім можна навчити її допомагати його читати.

MN7R як напрямок, а не 
фінальна точка
MN7R — це не “остаточна відповідь” на всі проблеми 
брокериджу.

Такі фрази краще залишити людям, які продають 
універсальні платформи, що вирішують усе, включно 
з кавою в офісі.

MN7R — це напрямок.

Ідея, що брокерська команда має мати:

• спільний монітор; 
• рольову модель; 
• структуровані оффери і біди; 
• matching; 
• execution-шар; 
• клієнтську пам’ять; 
• messenger-ready комунікацію; 
• довідники; 
• governance; 
• аналітику; 
• можливість працювати не лише всередині однієї 

маленької бази, а ширше — через партнерські 
зв’язки. 

Це новий комунікаційний шар для брокерів.

Не замість ринку.
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А поверх його хаосу.

Що має запам’ятати брокер
MN7R важливий не тому, що це “ще один софт”.

Софт сам по собі не вирішує ринок.

Важлива ідея: брокерська робота має стати 
структурованою, командною, контрольованою і 
швидкою одночасно.

Не повільною бюрократією.
Не хаосом у чатах.
Не приватними Excel-файлами в різних версіях.
Не боротьбою брокерів за клієнтів усередині однієї 
системи.

А робочим шаром, де:

• брокер зберігає швидкість; 
• команда бачить ринок; 
• клієнти мають власників; 
• matches стають видимими; 
• execution отримує нормальні дані; 
• довідники не розсипаються; 
• месенджери допомагають, але не керують усім; 
• дані стають пам’яттю, а не сміттям. 

І якщо сформулювати коротко:

MN7R перетворює брокерів із розрізнених 
мисливців за угодами на пов’язаний ринок 
партнерів, у яких більше інформації, більше 
можливостей і менше хаосу.
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16. Що далі
Це перша версія практичного гіда.

Не фінальна енциклопедія.
Не повна карта всього ринку.
Не магічна інструкція, після якої людина 
прокидається великим брокером і починає говорити 
фразами “FOB, CIF, DAP” уві сні.

Це стартова рамка.

Її завдання — допомогти брокеру або майбутньому 
брокеру побачити ринок як систему.

Не як хаос із повідомлень, файлів, дзвінків, 
випадкових цін і “там десь був оффер”.

А як живий ланцюг:

товар → якість → місце → базис → логістика → 
контрагент → ціна → ризик → угода → execution

Як тільки ця рамка з’являється в голові, ринок стає 
зрозумілішим.

Не простим.

Простим він не буде.

Якщо хтось каже, що фізичний ринок зернових і 
олійних простий, варто уточнити, коли саме він 
востаннє намагався довести угоду від “майже 
домовились” до нормального виконання.

Але зрозумілішим — так.
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Що ми вже пройшли
У цій версії ми розібрали базові речі:

• що таке зернові та олійні агрокомодиті; 
• чому фізичний товар — це не абстрактна ціна; 
• хто є хто в ланцюгу; 
• чим брокер відрізняється від трейдера; 
• як виглядає шлях від запиту до трейду і 

контракту; 
• чому угоди вмирають; 
• чому логістика є частиною ринку, а не “після 

угоди”; 
• що таке базис; 
• як базис, фрахт і логістика збираються в ціну; 
• які ризики новачок часто недооцінює; 
• що робить брокера сильним; 
• чому сучасному брокеру потрібні дані, монітор і 

структурована комунікація; 
• як MN7R мислить новий комунікаційний шар 

для брокерів. 

Цього недостатньо, щоб знати все.

Але достатньо, щоб почати ставити правильні 
питання.

А в брокериджі правильне питання іноді цінніше за 
красиву відповідь.

Що буде в наступних версіях
Наступні версії книги мають піти глибше.
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Ми окремо розберемо:

• якість зернових і олійних; 
• специфікації та сертифікації; 
• український і міжнародний контекст логістики; 
• авто, залізницю, порти, море, річкові маршрути; 
• фрахт; 
• базисну арифметику на практичних прикладах; 
• контрагентський ризик; 
• contract management; 
• execution і супровід угоди; 
• роботу з клієнтами; 
• командний брокеридж; 
• дані, API та інтероперабельність; 
• AI як інструмент брокера; 
• типові кейси; 
• більше чек-листів, шаблонів і глосаріїв. 

Головна мета залишається такою самою: зробити 
брокерську професію зрозумілішою, системнішою і 
сильнішою.

Як використовувати цю версію
Якщо ви новачок, прочитайте її повністю.

Не тому, що тут є всі відповіді. А тому, що тут є базова 
карта.

Якщо ви вже брокер, використовуйте її як спосіб 
перевірити власну систему:

Чи я завжди уточнюю базис?

Чи розумію логістику до того, як просуваю оффер?
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Чи фіксую чисту версію умов?

Чи відділяю інтерес від угоди?

Чи знаю, чому мої угоди не доходять до execution?

Чи моя клієнтська пам’ять живе в системі, чи тільки 
в голові?

Якщо ви керуєте брокерською командою, 
використовуйте цю книгу як onboarding-матеріал.

Дайте її новому брокеру не замість живого навчання, а 
перед ним.

Щоб розмова починалася не з нуля, а з нормальної 
спільної мови.

Остання думка
Брокеридж у зернових і олійних — це не професія про 
“просто знайти покупця”.

Це професія про те, як перетворити ринкову 
інформацію на угоду, яку можна виконати.

Для цього потрібні:

• товарне розуміння; 
• логістика; 
• базис; 
• контрагентська обережність; 
• швидка комунікація; 
• дисципліна; 
• дані; 
• довіра; 
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• здатність бачити не тільки ціну, а всю 
конструкцію угоди. 

Сильний брокер не прибирає складність ринку.

Він робить її керованою.

І саме тому ця професія не зникає в цифровому світі.

Вона змінюється.

Брокер майбутнього — це не людина, яка програла 
технологіям.

Це людина, яка навчилася використовувати 
технології, щоб швидше бачити ринок, краще 
з’єднувати інтереси і менше тонути в хаосі.

А значить, ми тільки починаємо.
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Додаток A. Міні-глосарій
Цей глосарій не замінює повний словник ринку. Його 
завдання — дати короткі робочі пояснення термінів, 
які брокер зустрічає щодня.

Агрокомодиті

Сільськогосподарські товари, які мають масовий 
ринок і можуть купуватися, продаватися, 
перевозитися та контрактуватися за зрозумілими 
параметрами. У цій книзі основний фокус — зернові, 
олійні та продукти первинної переробки.

Базис

Умови і точка, до яких прив’язана ціна. Базис показує, 
де знаходиться товар у комерційній логіці, що 
включено в ціну і хто за що відповідає.

Бід

Інтерес покупця купити товар на певних умовах. 
Хороший бід має містити товар, якість, обсяг, базис, 
місце, період, ціну або цінову ідею.

Брокер

Учасник ринку, який з’єднує комерційний інтерес 
продавця і покупця, допомагає уточнити умови, 
знайти match, провести переговори і довести ідею до 
угоди.
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Вологість

Показник вмісту вологи в товарі. Важливий для 
зберігання, якості, переробки, транспортування і ціни.

Доставка

Фізичний рух товару від однієї точки до іншої. У 
брокерській роботі важливо розуміти, хто організовує 
доставку, хто платить, який транспорт 
використовується і який ризик є в маршруті.

Елеватор

Місце приймання, зберігання, доробки, накопичення 
та відвантаження зернових або олійних. Для брокера 
елеватор — не просто адреса, а частина логістики і 
execution.

Execution

Виконання угоди після комерційної домовленості: 
контракт, документи, логістика, відвантаження, 
інвойси, платежі, комісія, закриття угоди.

EXW

Умови, за яких покупець забирає товар із місця 
продавця. У брокерській логіці це означає: треба дуже 
чітко розуміти, де товар, чи він готовий до 
завантаження і хто організовує подальший рух.
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FCA

Умови передачі товару перевізнику або в узгодженому 
місці. Для брокера критично важливо уточнювати 
конкретну точку: елеватор, станція, склад, термінал 
тощо.

FOB

Портова логіка поставки, де товар прив’язаний до 
порту відвантаження і суднової логіки. Важливо 
уточнювати порт, термінал, період, накопичення, 
документи і витрати.

CIF

Умови, за яких ціна включає вартість, страхування і 
фрахт до порту призначення. Для брокера важливо 
розуміти порт призначення, фрахт і повну логіку 
доставки.

DAP

Поставка до погодженого місця. У ціні вже живе 
значна частина логістики, тому треба чітко розуміти, 
куди саме доставляється товар і хто несе які витрати та 
ризики.

Фрахт

Вартість перевезення, найчастіше в контексті морської 
або великої логістики. Фрахт може суттєво змінювати 
економіку угоди.
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Контрагент

Сторона угоди або потенційна сторона угоди: 
продавець, покупець, трейдер, переробник, експортер, 
імпортер тощо.

Контрагентський ризик

Ризик того, що інша сторона не зможе або не захоче 
виконати домовленість: через фінанси, репутацію, 
документи, товар, логістику або недобросовісність.

Матч

Потенційний збіг між оффером і бідом. Матч не 
означає, що угода вже є. Він означає, що є сенс 
подивитися ближче.

Олійні

Культури, що використовуються для виробництва олії, 
шроту, жмиху та інших продуктів. У нашій рамці це 
насамперед соя, ріпак і соняшник.

Оффер

Інтерес продавця продати товар на певних умовах. 
Хороший оффер має містити товар, якість, обсяг, 
базис, місце, період, ціну, валюту і статус актуальності.

Період поставки

Часовий проміжок, у який товар має бути поставлений 
або відвантажений. Період може бути критичним для 
логістики, заводу, судна, контракту і ціни.
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Протеїн

Показник вмісту білка, особливо важливий для 
пшениці, шротів та інших продуктів. Може суттєво 
впливати на ціну і придатність товару для покупця.

Сертифікація

Документальне підтвердження певних характеристик 
або стандартів товару. Наприклад, сертифікація може 
бути критичною для окремих покупців, країн або 
ланцюгів постачання.

Сорність / домішки

Показник небажаних домішок у товарі. Впливає на 
якість, ціну, приймання і можливість використання 
товару.

Трейд

Погоджена комерційна угода на основних умовах. 
Після трейду починається контрактна та execution-
робота.

Трейдер

Учасник ринку, який часто купує і продає товар, бере 
позицію, працює з маржею, ризиком, логістикою або 
фінансуванням.

Якість

Набір параметрів товару, які визначають його 
придатність для конкретного покупця або 
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використання: протеїн, вологість, сорність, олійність, 
натура, сертифікація тощо.
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Додаток B. Чек-лист оффера 
/ біда
Цей чек-лист потрібен не для того, щоб перетворити 
брокера на людину, яка живе в анкетах.

Він потрібен, щоб не втрачати важливі речі.

Оффер або бід не завжди приходять у повній формі. 
Часто це коротке повідомлення, дзвінок або фраза в 
чаті. Завдання брокера — швидко перетворити це на 
структуру.

1. Базова інформація
Тип запису:

[ ] Оффер

[ ] Бід

[ ] Запит

[ ] Counter

[ ] Інше

Дата / час отримання:

Джерело:

[ ] Дзвінок

[ ] Telegram / WhatsApp / інший месенджер

[ ] Email
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[ ] Excel / файл

[ ] Особиста зустріч

[ ] Інше

Хто дав інформацію:

Компанія / контрагент:

Брокер-відповідальний:

2. Товар
Товар:

Категорія:

[ ] Зернові

[ ] Олійні

[ ] Продукти переробки

[ ] Інше

Рік урожаю:

Походження:

Сертифікація / особливі вимоги:
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3. Якість / специфікація
Протеїн:

Вологість:

Сорність / домішки:

Олійність:

Натура:

GMO / non-GMO:

Інші параметри:

Чи підтверджена якість?

[ ] Так

[ ] Ні

[ ] Потрібно уточнити

Документи по якості:

[ ] Є

[ ] Немає

[ ] Очікуються
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[ ] Невідомо

4. Обсяг
Обсяг:

Одиниця:

[ ] MT

[ ] Інше

Обсяг точний чи приблизний?

[ ] Точний

[ ] Приблизний

[ ] До уточнення

Чи весь обсяг в одному місці?

[ ] Так

[ ] Ні

[ ] Невідомо

Можлива часткова поставка?

[ ] Так

[ ] Ні

[ ] До уточнення
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5. Ціна
Ціна:

Валюта:

[ ] USD

[ ] EUR

[ ] UAH

[ ] Інше

Ціна тверда чи індикація?

[ ] Тверда

[ ] Індикативна

[ ] До уточнення

До якого часу актуальна ціна?

Хто підтвердив ціну?

Чи можливий counter?

[ ] Так

[ ] Ні

[ ] Можливо

6. Базис і місце
Базис:
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[ ] EXW

[ ] FCA

[ ] CPT

[ ] DAP

[ ] FOB

[ ] CIF

[ ] Інше

Точне місце:

Країна:

Регіон:

Елеватор / станція / порт / завод / склад:

Код станції, якщо є:

Хто організовує логістику?

Хто платить за логістику?

Що включено в ціну?
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7. Період
Період поставки:

Період відвантаження:

Чи є жорстке вікно?

[ ] Так

[ ] Ні

[ ] До уточнення

Гнучкість по періоду:

[ ] Висока

[ ] Середня

[ ] Низька

[ ] Невідомо

8. Логістика
Плановий транспорт:

[ ] Авто

[ ] Залізниця

[ ] Річка / баржа

[ ] Порт

[ ] Море

[ ] Комбіновано

[ ] Невідомо
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Чи підтверджений транспорт?

[ ] Так

[ ] Ні

[ ] До уточнення

Чи є вузькі місця?

Орієнтовна вартість логістики:

Фрахт, якщо релевантно:

Порт / термінал, якщо релевантно:

Чи є ризик затримки?

[ ] Так

[ ] Ні

[ ] До уточнення

9. Контрагент
Сторона:

[ ] Продавець

[ ] Покупець

Контрагент відомий?
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[ ] Так

[ ] Ні

[ ] Новий

Репутація / історія:

Хто приймає рішення?

Чи є право підтвердити умови?

[ ] Так

[ ] Ні

[ ] До уточнення

Фінансова / виконувальна надійність:

[ ] Нормальна

[ ] Потребує перевірки

[ ] Ризикована

[ ] Невідомо

10. Статус
Статус:

[ ] Новий

[ ] Свіжий

[ ] В роботі

[ ] Під counter
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[ ] Потребує оновлення

[ ] Скасований

[ ] Матч знайдено

[ ] Перейшов у trade

[ ] Архів

Наступна дія:

Хто відповідає за наступну дію:

До якого часу:

11. Matching
Чи є потенційний match?

[ ] Так

[ ] Ні

[ ] Потрібно перевірити

З чим може матчитися:

Що не сходиться:

[ ] Ціна

[ ] Базис

[ ] Місце

[ ] Період
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[ ] Обсяг

[ ] Якість

[ ] Логістика

[ ] Контрагент

[ ] Інше

Що треба уточнити для match:

12. Червоні прапори
[ ] Ціна не підтверджена

[ ] Нечіткий базис

[ ] Немає точної якості

[ ] Невідоме місце товару

[ ] Слабка логістика

[ ] Контрагент не перевірений

[ ] Немає права приймати рішення

[ ] Період нереалістичний

[ ] Обсяг не підтверджений

[ ] Документи не готові

[ ] Занадто багато “потім уточнимо”

13. Чиста версія для роботи

Після уточнення брокер має сформувати коротку 
чисту версію.

Товар:
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Якість:

Обсяг:

Ціна:

Валюта:

Базис:

Місце:

Період:

Сторона:

Логістика:

Статус:

Коментар:

Наступна дія:
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Як користуватися чек-листом

Не кожен пункт завжди потрібен.

Не кожна угода вимагає повної анкети з трьома 
сторінками і видом на документи.

Але якщо брокер не може відповісти на базові 
питання по товару, ціні, базису, логістиці, контрагенту 
і статусу, він ще не має повноцінного оффера або біда.

Він має ринковий сигнал.

Сигнал може бути цінним.

Але його ще треба перетворити на робочий об’єкт.

Саме з цього і починається професійний брокеридж.
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