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АНОТАЦІЯ 

до кваліфікаційної роботи СВО «Бакалавр» студентки Решетняк Д.О. 

 

У кваліфікаційній роботі розглянуті питання щодо формування стратегії 

просування ТМ «Коник» на підприємстві ТОВ «Сільпо-Фуд», обґрунтування 

необхідності її удосконалення та доцільності. 

Кваліфікаційна робота складається зі вступу, трьох розділів, висновків 

та пропозицій, списку використаних джерел та додатків.  

Метою кваліфікаційної роботи є формування стратегії просування та 

надання рекомендацій щодо її удосконалення. 

Об’єктом дослідження кваліфікаційної роботи є маркетингова діяльність 

ТОВ «Сілпо-Фуд» та стратегія просування ТМ «Коник». 

Предметом дослідження є комплекс науково-теоретичних та 

прикладних аспектів розробки заходів щодо удосконалення стратегії 

посування. 

Для проведення аналізу були використані методика аналізу мікро- та 

макросередовища, метод побудови життєвого циклу товарного асортименту, , 

маркетингове дослідження поведінки споживачів, SWOT-аналіз. 

Загальний обсяг роботи складає 81 сторінок, з них 77 сторінка основного 

тексту. Робота містить 24 рисунка, 29 таблиць, список використаних джерел 

складається з 37 джерела. 

Ключові слова: маркетингові дослідження, стратегія просування, 

стимулювання збуту, реклама. 
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ВСТУП 

 

Сьогодні Україна, пройшовши більше ніж двадцятирічний шлях 

складних трансформаційних змін, стикається з новими викликами, вирішення 

яких визначає не лише досягнення сьогодення, але й перспективи розвитку на 

наступні десятиліття. Створюється сучасне ринкове середовище для 

ефективного функціонування всього господарського комплексу країни. 

У рамках нових економічних відносин кардинально змінюються зміст і 

цілі діяльності підприємств. Стратегія і тактика господарської діяльності 

мають бути спрямовані на розробку та впровадження активної збутової 

політики, яка допоможе вирішити такі завдання: повне задоволення 

суспільних та індивідуальних потреб у продукції, підвищення її 

конкурентоспроможності, прискорення збуту товарів і обігу вкладених 

коштів. 

В українській економічній літературі переважно розглядаються 

аналітичні питання окремих аспектів організації та планування збуту і 

оптимізації управлінських процесів у цій сфері. Таким чином, значно зростає 

роль управління маркетинговою збутовою політикою як одного з факторів 

функціонування та ефективного розвитку підприємств. 

У сучасних умовах підвищення ефективності діяльності підприємств 

вимагає швидкого оволодіння ринковими методами господарювання. 

Нестабільність економічного стану багатьох з них пов’язана з проблемами 

організації та управління політикою збуту. Невирішення цих проблем 

призводить до неповного задоволення попиту, недоотримання прибутків, 

збільшення ризиків, пов'язаних зі збутом продукції. Для успішного 

функціонування підприємству необхідна ефективна маркетингова збутова 

політика. 



 

Попри наукові розробки, на сучасному етапі виникла потреба у 

практичному застосуванні маркетингової збутової політики, розробці заходів 

для підвищення її ефективності, визначенні критеріїв вибору стратегічних 

напрямків збуту та зменшенні й запобіганні ризикам, пов'язаним зі збутом 

продукції. 

Метою кваліфікаційної роботи є формування стратегії просування та 

надання рекомендацій щодо її удосконалення. 

Виходячи з поставленої мети, необхідно вирішити задачі: 

- проаналізувати сутність, роль збуту та стратегії просування; 

- розглянути фактори планування та стимулювання збуту товарів на 

основі дослідження ринкової кон’юнктури  

- привести основні параметри, що визначають ефективність збутової 

діяльності виробничого підприємства; 

- надати характеристику маркетингової діяльності ТОВ «Сільпо-Фуд»; 

- проаналізувати маркетингове середовище ТОВ «Сільпо-Фуд»; 

- дослідити маркетингову політику просування ТМ «Коник» в ТОВ 

«Сільпо-Фуд»; 

- розробити пропозиції щодо удосконалення стратегії просування ТМ 

«Коник» на підприємстві ТОВ «Сільпо-Фуд». 

Об’єктом дослідження кваліфікаційної роботи є маркетингова діяльність 

ТОВ «Сілпо-Фуд» та стратегія просування ТМ «Коник». 

Предметом дослідження є комплекс науково-теоретичних та 

прикладних аспектів розробки заходів щодо удосконалення стратегії 

посування. 

Для проведення аналізу були використані методика аналізу мікро- та 

макросередовища, метод побудови життєвого циклу товарного асортименту, , 

маркетингове дослідження поведінки споживачів, SWOT-аналіз. 

Загальний обсяг роботи складає 81 сторінок, з них 77 сторінок основного 

тексту. Робота містить 24 рисунка, 29 таблиць, список використаних джерел 

складається з 37 джерела. 



 

 

 

 

 

 

 

ВИСНОВКИ ТА ПРОПОЗИЦІЇ 

 

Визначено, що ефективність системи збуту значно впливає на 

планування і використання виробничих потужностей, дотримання графіка 

поставок, зменшення збутових витрат і загальне підвищення ефективності 

роботи зі збуту продукції. Основні завдання, що вирішуються в рамках збуту 

товарів на ринку, включають вивчення і задоволення потреб споживачів, 

оптимізацію формування замовлень, укладання договорів, забезпечення 

ритмічного збуту, організацію сервісного обслуговування, управління 

запасами, контроль за виконанням угод і вдосконалення системи 

інформаційного забезпечення. 

У збутовій діяльності стимулювання відіграє важливу роль. 

Формулювання дієвих стратегій просування товару певної ТМ допомагає із 

визначенням особливостей прийняття рішення про покупку потенційними 

покупцями, більш детального вивчення їх потреб та життєвих цінностей. 

Окрім того, це дозволяє вивчити головних конкурентів та їх товари, методи та 

способи поведінки на ринку.  

Формування стратегії просування передбачає одночасний оптимальний 

вибір товарної та цінової політики, вимагає від маркетологів уміння ефективно 

створювати та використовувати торговельні мережі задля просування товару 

та, як результат формування ефективної збутової політики. Окрім того,  

правильно обрана стратегія стимулювання передбачає можливість створювати 

позитивний імідж своєму товару, ТМ, а також переконувати як наявного так і 



 

потенційного покупця в особливих вигодах від користування пропонованим 

товаром і забезпечувати ці вигоди. 

За період дослідження ТОВ «Сільпо-Фуд» було збитковим (якщо брати 

за основу основні економічні показники). Проте, за вказаний період 

досліджуване підприємство постійно працювало над розширенням торгово-

збутової мережі та нарощуванням торговельних площ. Дана мережа є однією 

із найпоширеніших в Україні та постійно розвивається. Звичайно, пандемія та 

війна внесли корективи в діяльність торгової мережі, проте, в цілому робота є 

ефективною (не дивлячись на відємні результвти в кінці звітних періодів) та 

має перспектриви подальшого розвитку, зокрема актуальним напрямом є 

пропагування купувати продукцію вітчизняних виробників, зокрема 

соковмісної продукції. Враховуючи, що значна частина продуктії ТМ «Коник» 

все ж таки реалізується через торговельні мережі, потребує удосконалення 

тратегія просування. Вона має враховувати як інтереси виробника ( в першу 

чергу), так і роздрібної мережі. 

Слід зазначити, що перелік використовуваних технологій слід постійно 

переглядати відповідно до специфіки зовнішніх та внутрішніх факторів. На 

ринку продуктового рітейлу можуть бути впроваджені найрізноманітніші 

технології та інструменти цифрового маркетингу, оскільки всі користувачі 

задовольняють попит на окремі продукти харчування. Наведені факти 

вимагають від роздрібних мереж постійної роботи зі своєю цільовою 

аудиторією та залучення якнайбільшої кількості користувачів у власні 

роздрібні магазини, а також на інтернет-ресурси у певних просторових та 

тимчасових умовах. 

Запропоновано з метою просування ТМ «Коник» на підприємстві ТОВ 

«Сільпо-Фуд» запровадити CRM-систему, що дасть змогу виробнику 

відслідковувати поведінку споживачів і тим самим налагодити з ним 

комунікацію. Це дасть змогу виявляти більш оперативно вподобання та 

мотиви купівлі, що в перспективі може бути в основі розробки нового товару. 



 

Так як розроблені алгоритми автоматизованих бізнес-процесів спрощують 

взаємодію з цільовою аудиторією Інтернет-ресурсу.  

З метою покращення комунікаційної політики запропоновано 

рекламувати ТМ «Коник» через соціальні мережі та шляхом залучення 

«лідерів думок» - блогерів. Прорахувавши ефктивність реалізації 

запропонованих заходів, було визначено, що є доцільно їх реалізувати. 

Зокрема, рентабельність маркетингових інвестицій становить 51,4%. 

Ці результати надають узагальнене уявлення про стратегічне та 

маркетингове управління, а також основні виклики і можливості для ТМ 

«Коник» на ринку.  
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