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ВСТУП 
 

Актуальність теми: проблеми сучасного бізнесу потребують сучасних 

рішень, тому існує необхідність у своєчасному освоєнні нових ринків збуту і 

впровадженні ефективних маркетингових технологій. Одним з активно 

розвиваючих каналів продажу є інтернет. Інтернет став невід'ємною частиною 

в нашому житті та значно вплинув на методи та стратегії ведення 

маркетингової діяльності підприємств. Щоб діяльність підприємств була 

успішною і фірма могла бути конкурентоспроможною, маркетологам 

необхідно створити нові стратегії, які дозволять пристосуватися до 

нинішнього середовища.  

Для організації системи маркетингу в Інтернет, компанії, найчастіше, 

вдаються до залучення фахівців в цій сфері. Вони, в свою чергу, підбирають 

потрібні для конкретного підприємства інструменти  інтернет-маркетингу, 

вибудовують комплекс заходів з планування, розробки і впровадження 

системи продажів.  

Інтернет допомагає підприємствам перейти на більш глобальний рівень, 

спрощує та покращує укладання різних договорів між підприємствами, 

пришвидшує комунікацію і сприяє пошуку цільової аудиторії, а також 

поширенню своєї продукції чи/та послуг через Інтернет. Бізнесменам 

доводиться займатися інтернет-маркетингом з метою постійного виявлення 

сфери сумісних і координованих інтересів компаній і клієнтів, адекватного 

розвитку відносин з клієнтами на базі інтернет-технологій та завоювання 

інтернет ринку.  

 Питанням використання інтернет-технологій в бізнесі, і зокрема, 

маркетингу, приділяли увагу такі вітчизняні за зарубіжні вчені як: Ілляшенко 

С.М., Мартовий А.В., Літовченко І.Л., Леонов А.І., Багієв Г. Л., Байков 

В. Д., Голик В. С, Голубков Е. П., Дик В. В., Дергачова В. В., Тарасевич В. М., 

Лужецький М. Г., Макарова М. В., Родіонов А. Е., Успенский І. В., Котлер Ф., 
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Лінтон І., Пейн Е., Бест Р., Уілсон Р., Філліпс Д., Фрост Р., Хабаров 

В. С., Халлиган Б., Холмогоров В., Шах Д. та інші. 

  Метою кваліфікаційної (магістерської) роботи є обґрунтування ролі 

застосування інтернет-маркетингу для управління маркетинговими 

комунікаціями виробничого підприємства ТзОВ «Українсько–польське 

спільне підприємство «ЗВК». 

Для досягнення поставленої мети були визначені такі основні завдання: 

 вивчити сутність, особливості та функції Інтернет-маркетингу; 

 розглянути класифікацію інструментів та форми інтернет-

маркетингу; 

 охарактеризувати маркетингову діяльність підприємства ТзОВ 

«Українсько–польське спільне підприємство «ЗВК»; 

 проаналізувати вплив використання інструментів інтернет-

маркетингу на збільшення онлайн продажів ТзОВ «Українсько-польське 

спільне підприємство «ЗВК»»; 

 запропонувати шляхи вдосконалення інтернет-технологій для 

просування підприємства в соціальних мережах; 

 визначити перспективи розвитку інтернет-маркетингу в Україні. 

Об’єктом дослідження  обрано використання технологій Інтернет-

маркетингу на підприємстві ТзОВ «Українсько–польське спільне 

підприємство «ЗВК». 

Предметом дослідження є особливості використання та шляхи 

вдосконалення інтернет-маркетингу виробничим підприємством на прикладі 

ТзОВ «Українсько –польське спільне підприємство «ЗВК». 

Робота складається зі вступу, основної частини, яка включає в себе три 

розділи, шість підрозділів, висновку та списку використаної літератури, який 

налічує 74 позиції. Кількість сторінок основного тексту налічує 67 сторінок. 

 



5 
 

РОЗДІЛ 1 

ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ ВИВЧЕННЯ ІНТЕРНЕТ-МАРКЕТИНГУ В 

ДІЯЛЬНОСТІ ПІДПРИЄМСТВА 

1.1 Сутність, особливості та функції Інтернет-маркетингу 
 

Сьогодні динамічний розвиток інтернету глобально впливає на прибуток 

компаній, має стратегічне значення для їх конкурентоспроможності в 

майбутньому. Інтернет зручний та незамінний для збору та аналізу 

маркетингової інформації та ринкової ситуації. Інтернет сприяє прискоренню 

виробничих циклів, процесам виробництва та збуту продукції, та просування 

компаній як на національному та і міжнародних ринках. А з його розвитком 

змінюються й підходи до управління бізнесом і маркетингом як одним з його 

складових частин. 

Інтернет-маркетинг розвивається швидким темпом і кардинально 

змінює ринок щороку, то ж для ефективної діяльності підприємства необхідно 

встигати за останніми тенденціями у цій сфері і адаптувати маркетингову 

стратегію підприємства. 

Комплексне використання усіх можливих інтернет-маркетингових 

інструментів є важливою умовою для  підвищення як відвідуваності сайту, так 

і сторінок у соціальних мережах, що в свою чергу призводить до збільшення 

рівня продажів [10, c.236].  

Оскільки саме інструменти інтернет-маркетингу завдяки роботі 

висококваліфікованих спеціалістів охоплюють найбільш цільову аудиторію, 

це дозволяє максимально залучати потенційних клієнтів та утримувати 

наявних.   

Логіка проста, відвідувачі на сайт + відвідувачі у соціальних мережах + 

реклама на правильну цільову аудиторію (ЦА), яка постійно нагадує про 

компанію = продажі. 

Американською асоціацією маркетингу (АМА) трактує визначення 

Інтернет-маркетингу, як діяльність, набір інститутів і процесів, що 
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забезпечують створення, інформування, доставку і обмін пропозицій, що 

мають цінність для споживачів, клієнтів, партнерів і суспільства в цілому [63]. 

Процес планування і втілення в життя концепції, цінової політики, 

просування і поширення ідей, товарів і послуг за допомогою обміну з  метою 

взаємного задоволення індивіда і організації [12] дає визначення поняттю 

«Інтернет-маркетинг» маркетолог І. Манн, а також визначає, що метою 

маркетингу є взаємне задоволення покупця товаром або послугою і організації 

фінансовими ресурсами. 

На думку науковця Ак Дж. Фрідлендера інтернет-маркетинг спосіб 

установити довготермінові стосунки безпосередньо з клієнтами, 

послідовниками та шанувальниками. Це тренд, якому потрібно слідувати 

тепер, незалежно від того, яку нішу ми займаємо [5, c.21].  

Гуру маркетингу Філіп Котлер, що задає напрямок руху маркетингу у 

бізнесі називає «Інтернет ракетою - прискорювачем, яка штовхає вперед 

продажі підприємства і сприяє розвитку, щоб усі покупці світу здійснювали 

свої торгові угоди саме через інтернет» [27, с. 345]. 

Бад Каделл визначає “інтернет-маркетинг” як середовише, в якому 

присутні усі засоби масової інформації, середовище, яке дозволяє 

користувачам самостійно прокладати свій “досвід” і дає маркетологам 

можливість об’єднувати медіа, отримувати зворотній зв’язок, обирати частоту 

показів свого повідомлення аудиторії та вибудовувати взаємозв’язки. Іншими 

словами, інтернет-маркетинг - це новий спосіб вивчення контенту (для 

користувачів) і зв’язок з аудиторією (для маркетологів) [6]. 

На думку нашого земляка О. Меднікова «Інтернет-маркетинг це 

сукупність заходів у мережі, спрямованих на просування продукції компанії, 

збільшення її впізнаваності, а також утримання клієнтів» [3, с.48].  

Інтернет-маркетинг – це діяльність із залучення й утримання клієнтів 

завдяки інтернету на думку М.Іванченка [9, с. 939].  

Ю. Горбань, Ю. Палеха розглядають інтернет-маркетинг як новий 

напрям у сучасній концепції маркетингу, якому характерні риси, котрі значно 
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відрізняються від характеристик традиційних інструментів маркетингу  [54, 

c.75]. Тоді як І.Успенський під терміном “інтернет-маркетинг” розуміє теорію 

та методологію організації маркетингу в гіпермедійному середовищі інтернету 

[13, с. 143].  

Проаналізувавши різні погляди на визначення інтернет-маркетингу, 

можемо зробити висновок, що це певна сукупність заходів у мережі Інтернет, 

які спрямовуються на просування продукту чи послуги компанії, збільшення 

впізнаваності, зростання продажів, а також утримання клієнтів, 

використовуючи різні інструменти.  

Сучасні словники визначають онлайн-маркетинг як засіб практичного 

використання всіх елементів традиційного маркетингу в інтернеті. Головне 

завдання таких заходів – максимізувати ефективність потенційних 

користувачів та збільшити їх потік на сайт [11, с. 107]. 

Розглянувши різні підходи до трактування визначення інтернет-

маркетингу доцільно зазначити, що Інтернет володіє унікальними 

характеристиками, що значно відрізняються від характеристик традиційних 

інструментів маркетингу [48, с.335].  Гіпермедійна природа це є, мабуть, 

одним з найважливіших властивостей Інтернету, яке сприяє значному 

збільшенню можливостей маркетингу, при створенні тісного зв'язку між 

виробниками і споживачами, що є ефективним в процесі подання та засвоєння 

інформації. 

Інтернет не обмежується комунікативними функціями, а включає в себе 

здійснення покупок, укладання угод, проведення платежів, тим самим ми 

розуміємо, що Інтернет - це новий глобальний електронний ринок [66]. 

Традиційний маркетинг - це маркетинг за допомогою традиційних 

способів, таких як поширення брошур, реклама по телебаченню чи радіо, щоб 

інформувати людей про свої продукти або послуги [35, с.44]. 

Після детального аналізу визначення, що таке «Інтернет-маркетинг» 

пропонуємо розглянути основні відмінності між традиційним та інтернет-

маркетингом (таблиця 1.1). 
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Таблиця 1.1 

Відмінності між традиційним та інтернет-маркетингом  

Параметр 

порівняння 

Цифровий маркетинг  Традиційний маркетинг 

Концепція Концепція полягає в тому, щоб 

продавати продукт або послугу в 

основному через інтернет 

платформи, які частіше 

використовуються людьми. 

Ідея полягає в тому, щоб 

продавати продукт або послугу 

через традиційні способи 

(газети, телебачення, радіо і 

т.д.) 

Цільова аудиторія Люди, які проводять час в 

інтернеті (соціальних мережах і 

на інших цифрових платформах). 

Аудиторія в даному випадку - 

це в основному люди, які не 

такі активні на цифрових 

платформах, в тому числі в 

соціальних мережах. 

Концентрація на 

певному цільовому 

сегменті 

Індивідуальний підхід Масовий маркетинг 

Модель 

комунікації 

Один відправник - один 

одержувач або багато 

відправників - багато одержувачів 

Один відправник - багато 

одержувачів 

Вартість 

маркетингу 

Цифровий маркетинг, дешевший 

тому як правило більш 

рентабельніший. Існують способи 

просування в інтернеті взагалі 

безкоштовно.  

Традиційний маркетинг 

дорогий, оскільки він включає 

маркетинг на таких 

платформах, як газети, радіо, 

телебачення і т. д 

Інтерактивність Діалог Монолог 

Спосіб одержання 

інформації 

споживачами 

Споживачі самі знаходять 

інформацію, що цікавить просто 

вбивши в пошуковій системі 

запит 

Компанія інформує споживачів 

Роль географічних 

кордонів ринку 

Незначна Висока інтернаціоналізація 

пов'язана зі значними 

фінансовими витратами на 

транспортування 

Джерело:[22] 

 

Основна мета інтернет-маркетингу – перетворення відвідувачів сайту в 

покупців, а отже збільшити прибуток [23, с.187].  

В інтернет-маркетингу є значні переваги, які відрізняють його від 

класичного маркетингу: 
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 інтерактивність (адже в інтернеті можна безпосередньо взаємодіяти з 

аудиторією, підтримувати зв’язок з клієнтами і контролювати ситуацію); 

 таргетування (механізм, що дозволяє виділити зі всієї наявної аудиторії 

тільки цільову і показувати рекламу саме їй);  

 веб-аналітика (допомагає зрозуміти, які дії виявилися максимально 

ефективними і залучили на платформу більше відвідувачів, інтерес яких потім 

конвертуватиметься в покупки); 

 потенційний клієнт може оперативно подивитися інформацію про 

послуги товарах; 

 допомагає економити рекламний бюджет; 

 можна працювати та контролювати процес з будь-якої точки світу; 

 доступніші і не потребують великих затрат часу рекламні канали;  

 детальна статистика, відстеження конверсії, CTR, ROI та інших 

показників. 

Є чотири напрямки ефективного Інтернет-маркетингу: моніторинг, 

управління репутацією, клієнтська підтримка і просування [65]. 

1. Моніторинг – компанія аналізує та шукає інформацію, як їй 

просуватися в мережі. 

2. Управління репутацією – рекламна кампанія продуються так, щоб 

сформувати у потенційного клієнта певну думки про бренд, продукт чи 

компанію. 

3. Клієнтська підтримка – щоб компанія досягла певних успіхів на 

ринку вона повинна бути клієнтоорієнтована і тому є необхідність організації 

постійного зв’язку з клієнтом на зручній для нього платформі. 

4. Просування – завоювання ринку та формування лояльності та поваги 

до компанії. 

Ми повинні розуміти, що Інтернет-маркетинг представляє собою не 

просто складову частину традиційного маркетингу, а самостійний комплекс. 
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По суті Інтернет-маркетинг це є новий ринок, який займається безпосередньо 

просуванням товарів до споживача від виробника, але в мережі інтернет. 

Основні елементи комплексу інтернет-маркетингу [18, с.128]: 

– Товар (Product) - те, що продається за допомогою Інтернету, це може 

бути товар, який поивнен має мати гідну якість, оскільки він конкурує не лише 

з іншими сайтами, але з й офлайн магазинами.  

– Ціна (Price) – плюсом для компаній, які займаються продажем в мережі 

є те, що стереотипно вважається, що ціна в Інтернеті нижче, ніж в звичайному 

магазині.  

– Місце продажів (Place) - точка продажів, тобто сайт або сторінка у 

соціальних мережах. Величезну роль грає як дизайн сторінок, так як зараз 

купляють картинку в першу чергу, так і юзабіліті сайту, і якість обробки заявок 

з сайту (менеджери повинні бути компетентними, вміти порадити та 

проконсультувати). Так само варто звернути увагу на швидкість завантаження, 

роботу з платіжними системами, умови доставки, роботу з клієнтами до, під 

час і після продажу [16]. 

–  Просування (Promotion) - комплекс заходів по просуванню товару в 

інтернеті. Включає в себе величезний арсенал інструментів (сео-просування, 

контекстна реклама, банерна реклама, e-mail маркетинг, вірусний маркетинг, 

прихований маркетинг, робота з блогами і т.д.) [35, с.41]. 

З огляду на те, що метою Інтернет-маркетингу являєтьcя збільшення 

дoходів oрганізації через нaйбільш повне задоволення потреб  замовників 

визначимо наступні завдання Інтернет-маркетингу [28, с.39]: 

1. вивчення ринку, тобто аудиторії Інтернету шляхом комплексного 

аналізу (якісний і кількісний склад, сегменти); 

2. пристосування виробництва до вимог ринку (зворотний зв'язок зі 

споживачем, аналіз тенденцій, моди та інших явищ, що впливають на ринок); 

3. вплив на ринок і попит (шляхом реклами, промо-акцій і т.д.); 

4. вироблення нових підходів до вирішення технічних і господарських 

проблем, сформульованих в результаті маркетингових досліджень. 
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Інтернет-маркетинг активно використовує методи і дані з інших наук, 

таких як економіка, пcихологія, соціологія, статистика та ін. 

Визначимо основні функції Інтернет-маркетингу [30, с.65]: 

- можливість здійснювати діяльність поза прив'язкою до конкретної 

території або локального ринку; 

- забезпечення можливості скорочення часу на пошук партнерів, 

здійснення угод, розробку нової продукції і т.д .; 

- зниження асиметрії інформації (її неповноти і нерівномірності 

розподілу) і, як наслідок, зниження інформаційних трансакційних витрат; 

- скорочення інших трансакційних витрат, в тому числі накладних 

витрат (відрядження, втрат від зірваних, неправомірних або недобросовісних 

угод); зниження ризику, пов'язаного з невизначеністю; 

- зниження трансформаційних витрат за рахунок оптимального вибору 

структури товарного асортименту, скорочення часу на розробку і 

впровадження нової продукції, обґрунтованої політики ціноутворення, 

зменшення числа посередників і витрат на збут і т.д .; 

- раціоналізація структури управління, в тому числі шляхом її стиснення 

по вертикалі, скорочення і об'єднання ряду функцій, солідаризації 

відповідальності [5, с.234]. 

Отже, здійснення маркетингової діяльності та використання сучасних 

інструментів маркетингових комунікацій є об'єктивною необхідністю у грі 

XXI століття. Інтернет-маркетинг довів свою високу ефективність у системі 

формування маркетингової політики підприємств. Споживачі, в свою чергу, 

отримали нове інформаційне джерело щодо товарів і послуг, нові шляхи 

задоволення своїх потреб за рахунок можливості взаємодії з більш широким 

колом підприємств та інших суб’єктів ринку. 
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1.2 Класифікація інструментів та форм інтернет-маркетингу 
 

Зазвичай більшість організацій при побудові комунікаційної політики 

обмежені в коштах. Однак той факт, що велика кількість підприємств та 

установ має доступ до мережі інтернет, полегшує ситуацію при обмеженому 

бюджеті.  

Існує певна послідовність дій [19, с.68], що дозволяє найкращим чином 

використовувати можливості просування в інтернеті як організацій, так і їх 

товарів та послуг:  

1) створення власного сайту;  

2) використання контекстної реклами з оплатою за перехід (більшість 

компаній досягають успіху завдяки online-рекламі): розміщення реклами на 

сайдбарах, придбання реклами в Google Ad Words, розміщення реклами на 

власному сайті;  

3) використання можливостей You Tube (якісне відео про власну фірму, 

зйомка заходів, створення каналу з вирішення професійних питань, відео про 

користувачів даних товарів або послуг тощо);  

4) активність на форумах та ведення блогу;  

5) розсилання рекламної інформації електронною поштою (бажано 

розсилати інформацію лише зацікавленим споживачам, оскільки більшість 

Internet-користувачів вважають розсилку спамом);  

6) реєстрація у соціальних мережах (можливість проведення конкурсів, 

опитувань, створення цікавих постів); 

7) привернення уваги споживачів завдяки оригінальним фото, наприклад 

реєстрація у Pinterest чи Instagram;  

8) онлайн-опитування, що дає можливість одержати правдиву 

інформацію про ставлення споживачів до організації або її товарів / послуг. 

Побудова комунікаційної політики в мережі інтернет приваблює більшість 

підприємств своєю простотою та дешевизною. Світові тенденції показують, 

що споживачам легше сприймати інформацію через соціальні мережі, 
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оскільки такий вид спілкування не втомлює потенційних споживачів. Тому 

використання безкоштовних сервісів є корисною платформою для 

самореклами будь-яких підприємств [21]. 

Інструментів інтернет-маркетингу налічується багато десятків і навіть 

сотень, якщо розглядати підвиди більших категорій. Щоб якісно піднести 

інформацію в інтернеті, необхідно вміло поводитися з механіками просування, 

вміти комбінувати їх. Баланс полягає в використанні досить широкого, але не 

надмірної інвентарю. 

У даній магістерській роботі розглянемо основні категорії інструментів 

інтернет-маркетингу, виділивши їх особливості, переваги та недоліки. 

Завдання, які вирішуються за допомогою інструментарію інтернет-

маркетингу [24, с.3]: 

- збільшення продажів за рахунок синергетичного ефекту; 

- оптимізація рекламних витрат на залучення клієнтів; 

- зростання обізнаності про товари і послуги компанії; 

- залучення цільової аудиторії на сайт компанії; 

- підвищення лояльності у існуючих клієнтів; 

- рекламно-інформаційна підтримка виходу нових продуктів на ринок; 

- вибір каналів поширення інформації з урахуванням особливостей 

цільової аудиторії. 

Розглянемо основні інструменти інтернет-маркетингу [70].  

Першочергове завдання для просування в інтернеті - реєстрація сайту.  

Зараз величезна кількість медійних персон вважає достатнім 

самопрезентацію через соцмережі і не потребує сайтах. Товари та послуги 

розміщуються там же - в соц,мережах. Деякі воронки продажів ведуть в 

месенджери, на турбо-сторінки, на мінімалістичні гібриди веб-додатків, 

месенджерів і соцмереж - таплінків. Різноманітність поповнюється новими 

формами кожен день [2, с.41]. 

Якісь майданчики залишаються актуальними, інші йдуть в минуле. 

Проте, поки інтернет складається з мільярдів веб-сторінок, потрапити на які 
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можна через їх унікальний URL, почнемо з сайтів. А точніше, з їх «молодшої 

групи» - Лендінгу. 

1. Лендінг 

Посадкова сторінка. Односторінковий сайт, основна мета якого полягає 

в спонуканні користувача до конкретної дії. Найчастіше - залишити свої 

контактні дані. Зазвичай для цієї мети використовуються лід-магніти. У разі 

інфобізнесу - невеликі інформаційні продукти, потенційно корисні і цікаві 

користувачеві. Сюди можна віднести - чек-листи, інструкції, доступи, 

інфографіку, статистику і звітність [1]. В інших випадках можна 

запропонувати пробник товару, безкоштовний сеанс або разове 

обслуговування, в залежності від товару, що продається. 

Щоб отримати лід-магніт, користувачеві необхідно залишити свої 

контактні дані. Якщо продукт недорогий або відвідувачі зацікавлені в товарі, 

то мова може йти і про продажі. На лендінзі в багатьох місцях розміщуються 

CTA (Call to Action) - заклики до дії. Напевно вам знайомі заголовки або 

графічні елементи, які проголошують: «Замовити дзвінок», «Завантажити 

прайс-лист», «Отримати доступ».  

Лендінг - ідеальний спосіб сконцентрувати увагу потенційного покупця, 

запропонувавши йому товар або сервіс. Немає потреби ходити зі сторінки на 

сторінку - інформація компактно представлена в одному вікні. Всередині вікна 

- на кожному кроці точки захоплення та лід магніти. З такого сайту не хочеться 

вийти, ніж зі звичайного навантаженого сайту. Якщо вам потрібно швидко і 

чітко описати свою послугу і тут же її продати, лендінг - це найкращий варіант 

[61]. 

2. Контент-маркетинг 

Просування і залучення лідів допомогою корисного і цікавого контенту. 

Стратегія полягає в тому, щоб не вступати в жорстку конкурентну боротьбу 

там, де у потенційних клієнтів вже сформувалася потреба. У цих випадках 

вони просто шукають, де дешевше придбати даний товар чи послугу [64]. 
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Споживачі прагнуть інформації про те, як вирішити свої проблеми чи 

виконати свої бажання. Якщо ваш бренд надасть їм це через якісний та 

корисний контент, ви завоюєте їхню довіру. Таким чином, ваш бізнес займе 

авторитет на ринку та стане вибором клієнта, коли йому потрібно буде 

ухвалити рішення. Цей метод передбачає надання вашої аудиторії відповіді її 

запитання шляхом публікації корисного контенту. Це можна зробити в блогах, 

соціальних мережах, електронною поштою або іншими каналами. Існують 

навіть спеціальні формати для мобільних пристроїв, такі як програми та push-

сповіщення. Для кожного каналу може знадобитися інший формат. Цілі 

можуть бути досягнуті за допомогою різних типів контенту, таких як 

повідомлення у блогах, електронні книги, інфографіка, відео, вікторини, 

шаблони, таблиці даних тощо [48, с.338]. 

Контент-маркетинг може використовуватись для різних цілей. Але 

найбільш поширеним є перетворення відвідувачів на потенційних клієнтів, які 

будуть більш кваліфікованими, якщо ви використовуватимете контент, 

пов'язаний з іншими стратегіями, такими як маркетинг електронною поштою. 

Суть в тому, щоб почати комунікацію під час формування потреби і допомогти 

цьому процесу. Вищий пілотаж - налагодити контакт до того, як людина 

почала відчувати потребу, і знаходиться на одному з попередніх етапів. Такий 

підхід значно дешевше і ефективніше примітивної продажів «в лоб», якими 

займається надмірне число постачальників і сервісів [69]. 

3. SEO 

Довгострокове просування в пошукових системах за рахунок якісного 

контенту і структури сторінок. Результат грунтується на декількох чинниках 

[33, с.63]: 

- Поведінкові чинники. Метрики інтересу і залученості користувачів, що 

виражаються в тривалості відвідувань, глибиною перегляду, кількості 

відвіданих сторінок і інших показниках. 

- Структура. Правильна розстановка тегів - Title, Description, H1. 

Sitemap, robots.txt, внутрішня перелінковка. 
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- Контент. Достатня використання релевантних ключових слів, 

відсутність води і спаму, смислове навантаження [34, с.81]. 

Всі перераховані категорії метрик і умови пошукача враховують в ході 

ранжирування сайту. Чим більше грамотно налаштовані всі SEO-параметри, 

тим вище сайт відображається в результатах пошуку. 

Матеріали сайту, контент, з точки зору пошукових роботів повинен 

відповідати вимогам натуральності, наявності смислового навантаження і 

зручності читання. Обов'язково враховуйте необхідність писати тексти 

грамотно, різноманітним мовою. Укладайте в них користь і сенс для читачів. 

Розбивайте статті на абзаци і блоки. Тегів H2 і H3 цілком вистачає для 

побудови зручної навігації [62]. 

Згідно з Search Engine Journal за даними 2020 року, 91,5% веб-трафіку 

припадає на сайти, перелічені на першій сторінці Google. Сам собою перший 

органічний пошук Google збирає 32,5% трафіку. І 51% всього трафіку веб-

сайтів надходить із простого пошуку. Органічний трафік - це трафік, який ви 

завойовуєте за допомогою високоякісного контенту, знайденого, наприклад, 

при пошуку Google [https://rockcontent.com/blog/types-of-digital-marketing/]. 

4. Контекстна реклама 

Контекстна реклама - це оголошення, які відображаються в відповідь на 

запити користувачів у пошукових системах. Для запуску реклами зазвичай 

використовуються Google Adwords, може бути у вигляді банера, відео чи 

текстового оголошення.  Оплата здійснюється за клік. Вартість залежить від 

багатьох чинників - від позиції оголошення (чим вище ваше оголошення - тим 

вище вартість), від аукціону. Фіксованої вартості кліка не існує, в кожній ніші 

бізнесу своя [8].  

Види контекстної реклами:   

1. Текстова реклама. Показується над результатами органічної видачі 

(1-4 оголошення) і під результатами органічної пошукової видачі (1-3 

оголошення);  

2. Медійна реклама показується в спеціальних рекламних блоках на 
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сайтах партнерів Google. Рекламні оголошення можуть бути як статичні 

(картинка без руху), так і динамічними;  

3. Відео-реклама. Даний рекламний канал буде більш ефективним для 

магазину, який вже працює, тому що спрямований на перегляди, а не на 

залучення трафіку. Тому, робити акцент на даний канал на етапі старту - 

неефективна стратегія [69].  

По суті, контекстна реклама - один з небагатьох способів отримати 

швидкий результат у вигляді цільових відвідувачів на сайт. Терміни 

налаштування рекламної кампанії в контексті залежать від габаритів 

рекламної кампанії, тим не менш, як правило налаштування стартової 

рекламної кампанії займає 1-2 тижні, після чого можна отримати перших 

цільових відвідувачів в інтернет магазині. Терміни отримання продажів 

залежать від багатьох чинників: обсягу залученого трафіку, часу прийняття 

рішення покупцем і самої пропозиції (вартості, умов і тд.) [21].  

Переваги контекстної реклами:  

-  Короткі терміни запуску рекламної кампанії. Контекст - один з перших 

каналів, якщо стоїть завдання швидко розкрутити інтернет ресурс;  

- Вимагає значно меншого обсягу технічних змін всередині магазину, на 

відміну від SEO;  

- Статистика: легко відстежувати бюджет, заявки, покупки; 

- Швидке потрапляння в ТОП результатів пошуку Google [58, с.107]. 

5. Маркетинг в соціальних мережах (англ. Social Media Marketing, 

SMM) - процес залучення уваги через соціальні платформи [67].  Це комплекс 

заходів щодо використання соціальних медіа в якості каналів для комунікації 

з потенційними або існуючими клієнтами.  

Види просування в соціальних мережах: 

-  Таргетована реклама в Facebook і Instagram. Показ тексто-графічних 

рекламних оголошень певним групам людей на базі налаштованого 

таргетингу (регіон, вік, стать, інтереси з анкети, інші дані).  

-  Сторінка в соціальній мережі (ком'юніті-менеджмент). Створення 
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сторінки магазину в соціальних мережах і її подальше ведення, спілкування 

з клієнтами, підтримання активності, а також робота з негативом і відгуками. 

Інтернет магазину канал дає можливість: зібрати теплу і живу аудиторію; 

безпосередньо спілкуватися зі своєю ЦА (відповідати на питання і тд); 

інформувати клієнтів про знижки. 

- Органічна реклама. Пряма домовленість з адміністраторами соціальних 

сторінок, блогерами, інфлуенсерів про розміщення реклами вашого 

магазину: інформація про знижки / акції / конкурси. За допомогою 

таргетингової реклами в соціальних мережах в багатьох нішах можна досягти 

не менш швидкого результату, ніж в контекстній рекламі. Як правило, 

терміни настройки рекламної кампанії 1-1.5 тижні, тобто вже через 1-2 тижні 

можна почати отримувати перші Ліди [30, с.107].  

Якщо говорити про SMM - то це тривала систематична робота, в якій 

отримати моментальний ефект, як правило - неможливо, проте, комплексний 

вплив на розвиток бізнесу залишається істотним: імідж, лояльне ставлення 

клієнтів, в перспективі – продажу [18, с.148].  

Переваги SMM і таргетування [5, с.256]:   

 можливість вибрати потрібні аудиторії: за інтересами, за статтю, 

географією в таргетингової рекламі;  

 швидке отримання перших результатів в таргетинговій рекламі; 

 формування в соціальних мережах постійної аудиторії;  

 прямо впливає на збільшення впізнаваності магазину;  

 можливість інформування клієнтів про акції, знижки;  

 широкі можливості для просування нових товарів, які користувач не 

буде шукати через пошук; 

 наявність зворотного зв'язку з клієнтами та цільовою аудиторією 

магазину. 

6. Банерна реклама [4]. 
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«Банер (англ. Banner - прапор, транспарант) - графічне зображення 

рекламного характеру. Банери розміщують для залучення потенційних 

клієнтів або для формування іміджу » [69]. 

Інтернет - банери, мабуть, одні з найбільш переважних видів реклами в 

соціальних мережах, вони представляють собою графічне зображення, яке 

аналогічно рекламному модулю (наприклад, в пресі), але Інтернет - банери 

можуть містити анімацію відео, так само вони можуть представляти із себе 

гіперпосилання на сайт рекламодавця або будь-якої додаткової інформації. 

Спочатку банери представляли і представляють всі ще з себе графічне 

зображення у форматі JPEG і GIF. В останньому випадку це не відео, а 

анімоване чергування декількох зображень за рахунок чого досягався ефект 

руху зображення, отже, ми бачимо рух, але звук відсутній. Для даних банерів 

характерна растрова графіка [11, с.110]. 

Що ж стосується більш нових банерів, то вони являють собою рекламу, 

створену за технологіями Flash або Java. На відміну від старих банерів (в 

форматі JPEG та GIF) ці банери мають векторну графіку, що дозволяють 

робити анімаційне зображення при відносно невеликих розмірах банера. А що 

ще дуже важливо, так це те, що на відміну від традиційних банерів, Flash - 

банери мають можливість передавати не тільки анімоване зображення, а й 

звук. Це підвищує ефективність реклами [7, с. 296]. 

7. Партнерський маркетинг. 

«Партнерський маркетинг - це один з інструментів інтернет-маркетингу.  

Сенс партнерської програми укладається в договорі з партнером, який 

приваблює відвідувачів, передплатників чи покупців на сайт. Найпростішим 

прикладом таких партнерів є автодилери та туристичні агенства. Розмір плати 

за послуги завжди різний і, як правило, залежить від досвіду та ефективності 

роботи в даній сфері. Для успішної лідогенерації можна працювати з 

тематичними майданчиками, яких є цільова аудиторія. Його можна визначити, 

як метод просування бізнесу в мережі (продавцями / рекламодавцями) в якому 
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партнер отримує винагороду за кожного відвідувача, передплатника, покупця 

і / або продаж, здійснені завдяки його зусиллям» [64]. 

В якійсь мірі можна сказати, що партнерський маркетинг перетинається 

з іншими методами інтернет-маркетингу (наприклад, пошукова оптимізація, 

контекстна і банерна реклама, email-маркетинг), це пояснюється тим, що 

партнери використовують ті ж прийоми, що і багато прямі онлайн - продавці. 

8. Вірусний маркетинг 

Вірусний маркетинг - це масове, короткочасне та запам'ятовуване 

просування продукції в блогосфері та форумах з використанням агентів, що 

дозволяє вказати клієнту шлях до необхідного товару чи послузі, не 

викликаючи негативних емоцій, не вимагаючи купувати, а лише ненав'язливо 

рекомендуючи [18, с.145]. 

Основний принцип вірусного маркетингу – спонукання людину 

поділитися цікавою інформацією зі своїм оточенням. Причому для 

альтернативного маркетингу даного типу надзвичайно важливо, щоб передача 

інформації від однієї людини до іншої, та від однієї соціальної групи до 

наступною, здійснювалася на добровільній основі. 

Найбільш поширений тип вірусної реклами - відеоролики. Зазвичай до 

них вдаються великі компанії в прагненні привернути увагу споживачів до 

тематики готується до виходу продукту. Наприклад, кінокомпанії запускають 

в мережі підставні відео з неоднозначним сюжетом з метою спровокувати 

суспільний резонанс. Можна згадати фальшиву зйомку бійки в офісі, 

приурочену до виходу фільму «Особливо небезпечний» в 2008 році, або нібито 

любительську зйомку в джунглях, на якій військові дали мавпі автомат [62].  

9. E-mail-маркетинг 

E-mail-маркетинг - корисні розсилки електронною поштою 

користувачам, які дали добровільну згоду на це. E-mail-маркетинг - це 

ефективний спосіб залишатися на зв'язку з клієнтами фірми, а також просувати 

свій бізнес.  
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E-mail розсилки - важливий інструмент підтримання взаємозв'язків з 

лідами або постійними клієнтами з метою нагадування про підприємство, його 

товари, надання корисної інформації, цінових знижок тощо. Більше цього,       

E-mail розсилки вимагають дотримання ряду правил, які сильно впливають на 

їх результат. Розрахунок рентабельності E-mail розсилок досить складний, 

оскільки для більшості категорій товарів вони не дадуть моментального 

ефекту у вигляді купівлі певної продукції. Однак в умовах багатоканальної 

взаємодії з клієнтом E-mail розсилки можуть допомогти отримати додатковий 

потік повторних звернень клієнтів. Саме тому розрахунок ефективності E-mail 

розсилки може виражатися у зміні кількості повторних звернень клієнтів за 

певний період. Даний інструмент недооцінюється останнім часом, оскільки 

більшість маркетологів не вдаються до аналітики проведеної розсилки та не 

впроваджують заходи її покращення [16]. 

10. Прихований маркетинг 

«Прихований маркетинг (також відомий як Undercover marketing, buzz 

marketing, stealth marketing) - це різновид партизанського маркетингу, тобто 

кампанії будуються так, що споживачі і не припускають, що піддаються 

впливу реклами» [7, с. 215].  

Отже, інтернет – це ще один маркетинговий канал.  Завдяки унікальним 

можливостям, які має мережа Інтернет, інтернет-маркетинг став одним із 

найбільш затребуваних на сьогоднішній день способів розвитку бізнесу.  

Просування бренду в Інтернеті може здійснюватися за допомогою 

широкого набору інструментів. Вибір того чи іншого інструменту залежить 

від типу бізнесу, його розмірів та конкретних ситуативних завдань, що стоять 

перед маркетологом. Кожен інструмент вирішує своє завдання і може бути 

використаний на окремих стадіях роботи із цільовою аудиторією. 
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Висновки до розділу 1 

 

Сьогодні динамічний розвиток інтернету глобально впливає на прибуток 

компаній, має стратегічне значення для їх конкурентоспроможності в 

майбутньому. Інтернет – глобальний засіб комунікацій, завдяки якому 

відбувається обмін , як текстової, графічної, так і  аудіо-і відео інформації. З 

його розвитком змінюються і підходи до управління бізнесом і маркетингом 

як одним з його складових частин.  

У даній роботі ми навели визначення «інтернет-маркетингу» 

вітчизняних і зарубіжних вчених, та узагальнили його «інтернет-маркетинг» - 

це певна сукупність заходів у мережі Інтернет, які спрямовуються на 

просування продукту чи послуги компанії, збільшення впізнаваності, 

зростання продажів, а також утримання клієнтів, використовуючи різні 

інструменти.  

Інтернет-маркетинг має ряд переваг та недоліків. До переваг відносимо: 

глобалізацію, інтерактивність, веб-аналітику, легкість пошуку інформації про 

продукт, зручність для споживача, економія рекламного бюджету та контроль 

процесу з будь-якої точки світу. А до основних недоліків відносимо: висока 

конкуренція, можливість попасти на недобросовісних продавців.   

Просування бренду в Інтернеті може здійснюватися за допомогою 

широкого набору інструментів. Основними інтернет-інструментами, які 

використовуються для просування в мережі є:  сайт, контент-маркетинг, SEO, 

SMM, контекстна реклама, таргетинг, банерна реклама, партизанський 

маркетинг, вірусний маркетинг, email та прихований маркетинг. 

Практика показує, що правильне комплексне використання даних 

методів приведе підприємство до бажаних результатів та допоможе досягти 

поставлених цілей. 
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РОЗДІЛ 2 

 АНАЛІЗ ВПЛИВУ ІНТЕРНЕТ-МАРКЕТИНГУ НА ДІЯЛЬНІСТЬ 

ТЗОВ «УКРАЇНСЬКО-ПОЛЬСЬКЕ СПІЛЬНЕ ПІДПРИЄМСТВО «ЗВК»» 

2.1 Загальна характеристика маркетингової діяльності підприємства 

 

ТзОВ «Українсько – польське спільне підприємство «ЗВК»» – 

вітчизняний виробник продуктів ветеринарної галузі з натуральних природних 

компонентів для здоров’я тварин та ефективного тваринництва.  

Компанія успішно працює на ветеринарному ринку України з 2004 року 

і на сьогоднішній день займає лідируючі позиції у своїй галузі. Результатом 

постійного аналізу потреби ринку, а також тісної співпраці з ДНДКІ 

ветпрепаратів та кормових добавок у місті Львові, стала реєстрація та випуск 

нашою компанією ряду препаратів для тваринництва [45]. 

Безперечна перевага продукції УПСП «ЗВК» підтверджена 

багаторічним досвідом співпраці з провідними фермерськими господарствами 

України, нашої продукції підтверджена сертифікатом ISO 9001:2015. Даний 

сертифікат також свідчить про наявність на підприємстві внутрішніх процесів, 

необхідних для випуску продукції найвищого рівня, що є додатковою 

гарантією її якості, має відповідний імідж і користується довірою споживачів. 

ТзОВ «УПСП «ЗВК» випускає сучасну продукцію найвищої якості у 

відповідності з міжнародними стандартами під такими відомими брендами як 

Кліносан, Йодоклін, Клінотоксил, Екодермін, Екодезмаст тощо.  

Сьогодні фірма динамічно розвивається, обсяг продаж з року в рік 

постійно зростає. Оновлений асортимент, зручна упаковка, дієві, 

конкурентоздатні продукти, привітний, кваліфікований персонал – основні 

пріоритети компанії [45]. 

Адже, ТзОВ «Українсько-польське спільне підприємство «ЗВК» – 

вітчизняний виробник засобів біобезпеки. 

Основні ключові переваги компанії: 

1. Лідер галузі - компанія протягом багатьох років є лідером у 
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ветеринарній галузі. 

2. Якісна продукція – продукція відповідає Європейським стандартам 

якості. 

3. Доступна ціна - лояльні та доступні ціни  продукції за якість 

Європейського зразку. 

Компанія 17 років на ринку, має 300 клієнтів на ринку В2В та відправляє 

3000 тон продукції в рік господарствам України, що ще раз підтверджує 

лідерство на ринку. 

ТзОВ «Українсько – польське спільне підприємство «ЗВК» - це 

материнська компанія 3 підприємств [45]. 

Серед них: 

1. West Vet – компанія займається розробкою ветеринарних 

дезінфікуючих засобів для домашніх тварин, щоб профілактикувати появу 

хвороб та потурбуватися про ваших тварин.  

2. Bee Well - український виробник препаратів для бджільництва.  

3. Cetreba – компанія утворилася в 2020 році та розробила лінійку засобів 

дезінфекції та догляду для людей. Кожна одиниця продукції має необхідні 

сертифікати та висновки СЕС із підтвердженням якості [45]. 

Для повноцінного аналізу маркетингової діяльності підприємства 

необхідно дослідити ринок дезінфікуючих препаратів України та 

конкурентоспроможність компанії на ньому.  

Ефективність та продуктивність тваринницьких ферм, комплексів та 

птахофабрик багато в чому залежить від регулярних і ретельно проведених 

заходів біобезпеки. Серед заходів, що спрямовані на профілактику хвороб 

тварин і боротьбу з ними, важливе місце займає дезінфекція.  

Під поняттям дезінфекції розуміють комплекс заходів щодо знищення у 

середовищі життєдіяльності людини, тварин і птиці збудників інфекційних 

хвороб. Основне завдання дезінфекції – перервати епізоотичний ланцюг 

шляхом дії на фактори передачі збудника захворювання від джерела інфекції 

до сприйнятливого організму [64]. 
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Що стосується України, то на її ринку залишаються традиційні 

хлоровмісні дезінфікуючі засоби (хлорне вапно, гіпохлорит кальцію і натрію, 

хлорамін та інші), а також формальдегід, глутаровий альдегід. Їх 

використовують для знезараження поверхонь і повітря у тваринницьких 

приміщеннях. 

Їх основні недоліки добре відомі: висока токсичність, хімічна 

агресивність до поверхонь що обробляються, зазвичай нетривала дія, 

підвищені заходи безпеки при застосуванні (захисний одяг і респіратори для 

персоналу), неможливість обробки приміщень у присутності тварин та ін [28, 

с. 173]. 

Кількість дезінфікуючих засобів за групами діючих речовин на ринку 

України у 2020 році становить понад 210 найменувань. Засоби представлені як 

вітчизняного, так і зарубіжного виробництва. Ринок дезінфікуючих препаратів 

України на сьогодні представлений широким асортиментом деззасобів [29, 

с.75].  

Найбільша частка засобів представлена пінними і безпінними лужними 

засобами – 31,43 %, пінні і безпінні кислотні засоби – 22,86 %, дезінфектанти 

на основі четвертинних амонійних сполук (ЧАС) – 15,71 %, спиртові – 6,19 %, 

кисневмісні дезінфектанти – 5,24 %, гуанідинові – 4,76 %, засоби на основі 

альдегідів – 4,76 %, хлорвмісні засоби – 4,29 % [64].  

Слід відмітити, що при більшості інфекціях дезінфекція проводиться 

багато років одними і тим же препаратами без урахування ефективності 

дезінфікуючих засобів до місцевих штамів мікроорганізмів, що сприяє 

формуванню резистентних форм в епізоотичних вогнищах [28, с.175].  

На сьогодні дуже гостро постає проблема ерадикації особливо 

небезпечного інфекційного захворювання серед свинопоголів’я – 

африканської чуми свиней (АЧС). Враховуючи те, що при АЧС засобів 

лікування та специфічної профілактики не розроблено, основним і єдиним 

способом є якісне проведення ветеринарно-санітарних заходів [64]. 
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Також важливим і перспективним напрямком є пошук і розробка 

комплексних дезінфікуючих засобів за критеріями широкого спектру 

антимікробної дії, відсутності токсичних властивостей, безпечності для 

персоналу тварин та зовнішнього середовища. 

Для аналізу конкурентоспроможності було відібрано 5 компаній, які є 

найголовнішими конкурентами ТзОВ «ЗВК». 

Так як в нас тема стосується інтернет-маркетингу, ми проаналізували 

основних конкурентів компанії за декількома важливими критеріями: 

1. Асортимент продукції; 

2. Цінова політика (станом на 2021 рік); 

3. Юзабіліті сайту; 

4. Наявність в соціальних мережах; 

5. Особливості – що виділяє конкурентів від нашої компанії. 

1. Науково-виробнича компанія «ГЛОБУС» (ТОВ НВК “ГЛОБУС”) [49]. 

Це  вітчизняний виробник ветеринарних продуктів з натуральних 

природних компонентів для здоров’я тварин та ефективного тваринництва.    

Серед товарів схожих до компанії «ЗВК», є такі препарати як: Мікасил – 

аналог Клінотоксилу, Мікасан - Кліносану, Мікадез та Мікамун – схожі до 

Клінодрай. 

Під час телефонного дзвінка ми змогли отримати детальну консультації 

від менеджера з продажу та дізнатися ціни на препарати, оскільки їх немає на 

сайті.  Ціни на препарати нижчі ніж «ЗВК», але це було очікувано, тому що 

дана компанія вважається найдешевшою у сегменті дезінфікуючих препаратів 

для тварин. 

Щодо сайту, помітили під час користування ряд помилок: 

 Мала швидкість сайту; 

 Сторінки не грузяться з першого разу; 

 Не правильно зазначені номери телефону; 

 Немає достатньої інформації про компанію; 
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 Сайт не зручний у користуванні, дуже важко зорієнтуватися, яка 

інформація де находиться [49]. 

Сайт написаний давно, на платформі WordPress, це видно по дизайну та 

як наповнений сайт. Власникам необхідно звернутися до програміста та Seo-

спеціаліста, щоб вони зробили оптимізацію сайта. 

Компанія конкурент не розміщена у соціальних мережах, тому ми не 

можемо її проаналізувати. 

Особливістю компанії є знижка, яка надається кожному клієнту при 

першій покупці. Це дуже гарний прийом, думаю ми можемо його використати 

як рекомендацію для ТзОВ «ЗВК». 

2. Наступний конкурент - компанія "АБМ-Трейд" [38] 

Волинська компанія займається виробництвом та реалізацією продукції 

для тваринництва: 

 корма та кормові добавки; 

 дезінфектанти; 

 сорбенти мікотоксинів; 

 підкислювачі кормів; 

 лікувально-профілактичні добавки; 

 технологічні продукти. 

Товари: Інсорб - аналог  Клінотоксилу, Індез – це Кліносан, а Септіфлекс  

схожий до Степ Кліну. 

Ціни вищі ніж в ТзОВ «ЗВК» майже в два рази. 

Сайт: на даному етапі на сайті проводяться технічні роботи, тому 

інформацію про компанію можна переглянути тільки на Prom або з Facebook 

групи. Facebook група не ведеться з 2019 року [59]. 

Нажаль через проблеми з сайтом, достатньої інформації про компанію 

ми не змогли знайти. Компанія більше виступає конкурентом не онлайн, а 

офлайн. 

3. Компанія «Вудгофф» - Калуш Івано-Франківська область [48]. 
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ТОВ «Вудгофф» - це компанія з іноземними інвестиціями, що 

спеціалізується на поставці кормових добавок високої якості, новітніх 

ветеринарних препаратів та інструментів для застосування у галузі 

тваринництва та птахівництва. 

Компанія має різноманітну продукцію, яка є конкурентоспроможною до 

препаратів «ЗВК», наприклад: серед сухих дезінфікатів є Dry des та Desin Sorb 

F, рідкі - Йодоксид, Глуксид, та в гранулах Монопотаксид. В гранулах ТзОВ 

«ЗВК» продукції немає, що є мінусом, бо вона не може захопити клієнтів, яким 

необхідні саме такі товари. 

Також серед товарів були помічені пушки для розпилення 

дезінфікуючих препаратів – це дуже хороше рішення продавати все в 

комплекті. Даний товар необхідно розмістити і на сайті «ЗВК». 

Сайт компанії зручний у використанні і зроблений в сучасному стилі, на 

сайті була проведене Seo-оптимізація, це видно по органічному пошуку в 

пошуковій системі гугла. 

Щодо цінової політики, то ціни в компанії менші ніж «ЗВК», але існує 

але, товари продаються у великих упаковках – 25 кг, в той час коли товари 

«ЗВК» по 10 кг. Серед опитаних клієнтів ЗВК під час глибинних інтерв’ю було 

досліджено, що оптимальне упакування, яке хочуть бачити клієнти це 10 кг. 

Серед плюсів компанії «Вудгофф» варто зазначити, що на сайті є каталог 

усієї продукції, який можна скачати у футері сайту. Це + тому що клієнт одразу 

може переглянути усю продукцію, а не шукати окремі товари на різних 

сторінках сайту. 

Ще одна з переваг компанії є контакти консультантів з різних питань: 

штучного осіменіння та годівлі. При дзвінку до яких клієнт не тільки може 

отримати безкоштовну консультацію, але й може купити препарати компанії 

по рекомендаціях. Серед мінусів сайту це немає розміщених статей, а це 

погано впливає на органічний пошук в гуглі. 

На сайті у футері сайту ми можемо побачити іконки Instagram та 

Facebook, але вони не є клікабельними і залишають нас на сайті, при 
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звичайному пошуку компанії в соц. мережах не було помічені. Ми вважаємо 

це мінусом, оскільки у фейсбуці знаходиться цільова аудиторія компанії на яку 

можна налаштувати таргетинг та очікувати продажів. 

4. Компанія «Укрекобезпека Водограй» [46]. 

Компанія здійснює свою діяльність в рамках загальнодержавної 

програми по захисту навколишнього середовища і екологічної безпеки. 

Передовий досвід провідних країн по застосуванню біоферментних технологій 

в утилізації продуктів життєдіяльності людини, тварин і птахів в побуті, 

промисловості, сільському господарстві, тваринництві та птахівництві. 

Накопичений з 2004 року досвід, дозволяє сьогодні з упевненістю 

стверджувати про наші високі конкурентні здібності і переваги в застосуванні 

запатентованих технологій під ТМ «Водограй»  і «Alligator» серед цілого ряду 

аналогічних біопрепаратів. 

Серед товарів є тільки один препарат, який складає конкуренцію 

препаратам нашої досліджуваної компанії – це біопрепарат “Водограй Чистий 

Хлів” – засіб для переробки гною та посліду.  Товар є дорожчим від препаратів 

ЗВК, але він універсальний та з великим спектром дії. 

Для компанії на даному етапі існує проблема продажу свого товару по 

Україні тому що вона знаходиться у Сєвєродонецьку. 

Сайт  не зручний у використанні, виглядає старомодним завдяки своєму 

дизайну та відео, які розміщенні на головній сторінці сайту. Важко найти 

інформацію, яка необхідна, дізнатися години роботи і тд. 

Компанії «Водограй» терміново потрібно зайнятися сайтом, тому що 

сайт у 21 столітті це лице компанії, він створює першу думку про компанію. У 

соц. мережах компанія не розміщена. 

5. ТОВ «Брофарма» — найбільший в Україні виробник ветеринарних 

препаратів для лікування і профілактики захворювань тварин [47].  

Компанія «Брофарма» створена у 1992 р. за участю німецьких 

інвесторів. Сьогодні підприємство виробляє високоякісні ветеринарні засобів 

та є абсолютним лідером на ринку України за кількістю зареєстрованих 
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препаратів. У лінійці засобів, що випускаються, представлені ветеринарні 

препарати для сільськогосподарських тварин - велика рогата худоба, свині, 

вівці, кози, препарати для птиці, риби, бджіл, ветпрепарати для коней, а також 

для домашніх тварин - собак, котів. 

 «Брофарма» розпочала працювати на українському ветеринарному 

ринку в 1992 р., здобула репутацію надійного виробника, який гарантує якість 

та безпеку ветпрепаратів, виготовлених відповідно до європейських 

стандартів GMP [47].  Система управління якістю згідно з ДСТУ ISO 

9001:2015. Товари компанії схожі до препаратів ТзОВ «ЗВК» - Браводез аналог 

Клінодез Аква, Дезсан - Мультиклін Аква. 

Ціни на препарати такі ж як у «ЗВК», є знижка на перше замовлення для 

всіх роздрібних покупців. 

Сайт. При огранічному пошуку сайт автоматично підтягує на першу 

сторінку, у сайту висока швидкість, що є величезним плюсом оскільки жоден 

клієнт не хоче чекати. Постійно оновлюються статті та є FAQ – по цьому 

видно, що була проведена seo-оптимізація. 

Ведуться соціальні мережі такі як: LinkedIn, Facebook та YouTube.  

Компанія обрала для себе такі соціальні мережі де знаходиться їх цільова 

аудиторія. Компанія може на цих платформах розміщувати рекламу та 

отримувати прибуток. 

Плюсом для компанії є те, що вона співпрацює з топовим ветеринарним 

блогером Вадимом Прядко, який має в YouTube більше 100 тис. підписників. 

Також серед конкурентів на ринку Україні розміщені препарати 

закордонних виробників – це препарати Сталосан, Дезосан Вігор та Віркон. 

Отже, ринок ветеринарних препаратів Україні перенасичений 

пропозиціями, топ-5 проаналізованих компаній включаючи ТзОВ «ЗВК» 

розподілили між собою частки ринку та активно розробляють нову продукцію 

для підтримки лідерства адже мета кожного підприємства задовільнити 

професійні потреби ринку в області збереження здоров'я та загальної 

продуктивності тварин на провідних фермах України.  
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Тепер проаналізуємо детальніше ТзОВ «»Українсько-польське спільне 

підприємство «ЗВК»», а точніше його маркетингову діяльність. 

Розпочнемо з організаційної структури підприємства (рис.2.1). 

Організаційна структура управління уособлює побудову та устрій суб’єкта 

управління, спосіб його внутрішнього підпорядкування, зв'язки структурних 

елементів управління між собою (порядок розміщення, специфічність окремих 

ланок управлінського апарату), які дозволяють виконувати необхідні 

управлінські функції. 

 

 

 

 

 

 

 

 

   Рис. 2.1 Організаційна структура підприємства  

   Джерело: [розроблено автором на основі сайту підприємства] 

 

Управління підприємством здійснюють власник та директор з розвитку 

- вони самостійно вирішують виробичі питання, керуючись при цьому 

статутом, законами та іншими нормативними актами України. 

Розглянемо детальніше відділ маркетингу, який на підприємстві 

створений відносно недавно і має невеликий штат співробітників. Основними 

посадовими обов'язками спеціаліста з маркетингу є такі: 

 Створення та реалізація маркетингової стратегії; 

 Аналіз конкурентного середовища; 

 Формування оптимального маркетингового бюджету та підготовка 

аналітичних звітів; 

СЕЙЧУК

ДИРЕКТОР  

ВІДДІЛ ЛОГІСТИКИ ВІДДІЛ ПРОДАЖУ ВІДДІЛ МАРКЕТИНГУ 

ВІДДІЛ ФІНАНСІВ  

 ГОЛОВНИЙ 

БУХГАЛТЕР 

ФІНАНСИСТ 

ВИРОБНИЦТВО 
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 Аналіз впізнаваності бренду та його іміджеві показники; 

 Робота з сайтом (правки, наповнення контентом); 

 Контроль підрядників (сео, контекстолог, таргетолог, програміст); 

 Постановка ТЗ дизайнеру та контроль їх виконання; 

 Робота з блогерами; 

 Робота з аналітикою та ЦА; 

 Контроль інтернет-продажів; 

 Забезпечення Vet Chat відеоматеріалом; 

 Контроль за виглядом та контентом веб-сторінок, соц. мереж; 

 Аналіз відгуків про продукції; 

 Проведення маркетингових досліджень ринку; 

 Генерування ідей; 

 Забезпечення компанії брендованими матеріалами; 

 SMM (ЗВК, ЗВК СЕЛО). 

Фахівці з маркетингу у процесі виконання покладених на них 

функціональних обов'язків тісно взаємодіють та з директором та відділом 

продажу.  

Здійснимо аналіз показників, що характеризують комплекс маркетингу 

підприємства ТзОВ «»Українсько-польське спільне підприємство «ЗВК»», а 

саме показники цін, товарів, місце та просування. 

Розпочнемо з товару. Основним видом діяльності підприємства є 

виробництво засобів біобезпеки для високопродуктивних 

сільськогосподарських господарств, отже товаром є - дезінфікуючі препарати. 

В 2021 році компанія вирішила розширити асортимент і почала виробляти 

також кормові добавки, оскільки це прибутковий напрям. Основний 

флагманський продукт компанії є сухий дезінфікуючий препарат «Кліносан» 

[45].   

Ціна. Ціна на продукцію може дещо змінюватись відповідно до тих 

поставлених задач, які стоять перед підприємством, тобто ціни 
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використовуються для пристосування до умов ринку: витрат, попиту, 

конкуренції, це здійснюється за допомогою змін у прейскурантах, націнок, 

знижок, компенсацій, тощо. 

При написанні комерційної пропозиції та надсилання прайсу 

встановлюється індивідуальні ціни для потенційних клієнтів.  Для роздрібних 

клієнтів ціни є сформованими та їх можна переглянути на сайті. Поставимо 

приклад на вище сказаному запатентованому препараті «Кліносан» - ціна за 10 

кг 260 грн, що є дешевше від його українських аналогів. Ціни конкурентів 330 

грн Індез від АБМ за 10 кг, Сталосан – 420 грн за 10 кг і 450 грн Дезосан Вігор, 

препарати схожі за своєю дією, але ціни відрізняються. Товари досліджуваної 

компанії є доступнішими для кінцевих споживачів, що є значною перевагою. 

Конкуренція зростає з кожним днем, а тому необхідністю для 

підприємства є аналіз і спостереження за цінами конкурентів. З цього можна 

зробити висновок, що на встановлення цін на товари підприємства ТзОВ 

«Українсько-польське спільне підприємство «ЗВК»» впливає велика кількість 

факторів, що і визначають її розмір. Цінова політика «ЗВК» орієнтується на 

купівельну спроможність потенційних споживачів, ціни конкурентів, 

виробника та на покриття можливих збитків.  

Місце. Розповсюдження товару відбувається завдяки менеджерам чим 

займається відділ продажу.  Прямий маркетинг основний метод збуту товару 

на тваринницькі комплекси. Компанія має філію у столиці України – Києві, а 

також менеджери на аутсортсингу, які працюють по всій Україні. Також значні 

продажі відбуваються через посередників, таких як: Стемар, Peslike, Vetorg, 

Vetmarket, Tabletki, Vetbaza та інші.    

Розміщення на платформах. Було вирішено розміститися на 

платформах, де розміщені наші конкуренти для того, щоб збільшити 

впізнаваність бренду та зміцнити довіру клієнтів.  

Вибрали такі платформи за результатами власних досліджень [27]: 

FLAGMA, ALL BIZ, Vet org, Агро Укр, Агро Вектор. На даних платформах 

кожен з товарів щомісячно має кількість переглядів понад 70-80, також є 
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телефоні дзвінки до менеджерів з продажів, що показує ефективність 

розміщення товарів ТзОВ «ЗВК» на даних сайтах. 

Компанія також продає товари у своєму інтернет-магазині на 

офіційному сайті. Покупець може отримати замовлені товари зі складу 

інтернет-магазині, вибравши відповідний спосіб доставки при оформленні 

замовлення, та після затвердження деталей замовлення менеджером магазину 

[45]. Коли замовлення буде готове до видачі, Покупець буде проінформований 

повідомленням, та може отримати своє замовлення за адресою. 

Інтернет-магазин zvk.org.ua також здійснює доставку замовлень по 

Україні за допомогою найбільш поширених служб-перевізників, зокрема: 

 Нова Пошта [43]; 

 УкрПошта [44]; 

 ІнТайм [42]; 

 МістЕкспрес [39]; 

 Делівері [41]; 

 SAT [40]; 

Просування. Тут обов’язково потрібно розмежовувати онлайн та офлайн 

методи. Як і зазначалося вище основним офлайн методом просування є 

прямий маркетинг - тобто презентування товару одному або кільком 

потенційним клієнтам, здійснюване в процесі безпосереднього спілкування і 

що має на меті продаж і встановлення тривалих взаємовідносин з даними 

клієнтами. Також здійснюється продаж за каталогами - метод прямого 

маркетингу з застосуванням каталогів товару, які розсилаються покупцям 

поштою; 

Для підтримки зв’язків з клієнтами періодично здійснюються глибинні 

інтерв’ю, де під час опитування компанія дізнається зі слів клієнта чого 

бракує на ринку в сегменті цієї продукції та допомагає визначити 

конкурентоспроможність компанії.  

Також було проведено дослідження впізнаваності бренду ЗВК в Україні 

[27]. Коротко про результати дослідження: брало участь 37 респондентів з 

https://zvk.org.ua/
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них 24 фіз. особи, та 13 підприємств.  44 % респондентів надають перевагу 

європейським компаніям, 33,3% байдуже яка компанія, і лише 22, 7% оберуть 

українську. Найбільш впізнаваними компаніями є: Bayer, Бравофарма, 

ЄвроВет, ВетАгро і тільки тоді ЗВК і АБМ Трейд і Глобус. 

Характеристики найважливішими при купівлі товару є: якість, ціна, 

сервіс. 

Основним із пріоритетів компанії є 100% клієнтоорієнтованість.  Якщо 

брати до уваги лише високопродуктивні тваринницькі комплекси 

(свиноферми, врх та птахофабрики) тобто сегмент В2В, кількість клієнтів 

досягла уже понад 300, що є дуже значною кількістю.  

300 клієнтів про яких відділ маркетингу знає все, коли день народження, 

скільки дітей, їх смаки та уподобання - все це зроблено для того, щоб 

періодично робити знаки уваги (подарунки) від компанії та налагодити 

довготривалі взаємовигідні стосунки клієнт-виробник.  Для цього ведуться 

спеціально розроблені таблиці з інформацією про кожного клієнта та 

надсилаються нагадування менеджерам, які працюють напряму з даним 

господарством. 

Тепер розглянемо просування в мережі інтернет. На підприємстві ТзОВ 

«ЗВК» задіяні 4 основні інтернет-інструменти: 

1. SMM – Instagram та Facebook 

2. Таргетинг  

3. Контекстна реклама 

4. Робота з сайтом (СЕО – просування, а також робота програміста) 

Аналіз Instagram та Facebook сторінок 

На початку роботи в Instagramі була розроблена SMM-стратегія 

розвитку підприємства у соціальних мережах. Обидві сторінки наповнили 

інформацією про компанію, для інстраграму розробили хайтлайтси (актуальні 

сторіси) (рис 2.2) та створили на магазин на платформі marketplacе у фейсбуці 

з товарами.  
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Рис 2.2. Хайтлайтси для Instagramу  

Джерело: [20] 

 

Далі були продумані рубрики для постів, розроблений контент-план та 

написані пости згідно контент-плану.  

А також у фейсбуці були розроблені автоматичні повідомлення (рис 2.3). 

Що дає змогу потенційному клієнту дізнатися зразу відповідь на найбільш 

частіше задані запитання. 

 

Рис. 2.3 Автоматичні повідомлення на Facebook  

Джерело: [60] 

 

Створили креативи для постів (шаблони) (рис. 2.4), підібрали хештеги 

під публікації і тільки тоді було запущено все в роботу.  
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Рис. 2.4. Шаблони для постів  

Джерело: [20] 

 

На даний момент сторінка в Instagram має 518 підписника [36]. У 

Facebook станом на 10.11.2021 кількість підписників досягла 3820 особи. 

Контент у Facebook і Instagram повторюється [20]. 

Доцільно зупинити свою увагу на роботі сайту аналізованого 

підприємства. Були проведені наступні роботи з сайтом: 

- Створено новий опис  про компанію в розділ «Про нас» [45]; 

- Завантажили каталог товарів на сайт; 

- Забрати пошук товарів – оскільки товарів тільки 9 і в ньому немає 

необхідності; 

- Добавили дві статті на сайт про товари компанії; 

- У футері сайту сторінки “Доставка, Оплата, Відповіді на питання” 

були неактивні. Їх об'єднали та наповнили, це необхідно для підключення Ліг 

Пею, аби здійснювалася онлайн оплата. Сторінка Відповіді на питання 

архівували; 

- Підключили Liq Pay; 
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- Збільшили швидкість сайту. 

Зараз на сайті ведуться активні роботи по зміні дизайну та зміни 

інформації на головній сторінці. Два рази в місяць виставляються актуальні 

статті. Постійно координується робота програміста. З травня місяця активно 

ведеться seo-оптимізація, що дозволяє підприємству виходити в топ по 

ключових запитах в гугл пошуку. 

Отже, ринок ветеринарних препаратів Україні перенасичений 

пропозиціями, топ-5 проаналізованих компаній включаючи ТзОВ «ЗВК» 

розподілили між собою частки ринку та активно розробляють нову продукцію 

для підтримки лідерства адже мета кожного підприємства задовільнити 

професійні потреби ринку в області збереження здоров'я та загальної 

продуктивності тварин на провідних фермах України.  

Маркетингова діяльність підприємства активно проводиться щомісячно 

це зроблено аби не втрачати перші позиції на ринку та для підтримки 

взаємовигідних партнерських зв’язків з клієнтами. 

 

2.2 Аналіз впливу використання інструментів інтернет-маркетингу на 

збільшення онлайн продажів ТзОВ «Українсько-польське спільне 

підприємство «ЗВК»» 

 

В минулому підрозділі ми розповіли про деякі інструменти інтернет-

маркетингу, які застосовуються на підприємстві ТзОВ «Українсько-польське 

спільне підприємство «ЗВК»», у даному розділі ми завершимо розглядати ще 

три інструменти (seo-оптимізацію, таргетинг та констекстну рекламу) та їх 

вплив на збільшення онлайн продажів.  

На початку квітня місяця 2021 року перед відділом маркетингу було 

поставлено завдання «Сформувати команду спеціалістів для просування 

компанії в інтернеті та досягти продажів на суму 200 тисяч гривень до кінця 

2021 року». 
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Після виконання підготовчих робіт команда маркетологів приступила до 

роботи.  І зараз детальніше розкажемо про результати, які були досягнуті за 

пів року від 1 квітня по 1 жовтня [50]. 

Seo-оптимізація 

Починаючи з березня 2021 року чітко спостерігається стабільний ріст 

видимості сайту ZVK в пошуковій системі Google.  

Порівнюючи денні показники було-стало по кількості показів сайту, 

бачимо, що в середньому сайт мав від 56-194 покази в день, на даний момент 

цей показник маємо на рівні 1300-1393 покази в день (рис. 2.5), цей показник 

свідчить про збільшення кількості ключових слів по яких сайт ZVK 

з’являється в видачі пошукової системи Google. 

 

Рис. 2.5. Зріз рівня показів сайту «ЗВК» в пошуковій системі Google  

Джерело: [14] 

 

Аналізуючи трафік сайту бачимо, що також і збільшилась частка 

користувачів по органічному трафіку. На початок робіт сайт отримував 294 

унікальних користувача на сайт в місяць, на даний момент трафік за 24 дні 

вересня становить 857 унікальних користувача, тобто трафік за період 

співпраці зріс на 291% (рис. 2.6). Це хороший показник по трафіку, зважаючи 

на кількість ключових слів та їх частотність по яких ми здійснюємо 

просування.  
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Також хочемо звернути увагу на якість трафіку, оскільки це переходи по 

комерційних ключових словах, тобто пошуковий намір таких користувачів 

купівля і це якісний трафік лідів. Обґрунтування якості трафіку покажемо на 

наступних скріншотах. 

 

Рис. 2.6. Зріс унікальних користувачів на сайт в місяць  

Джерело: [14] 

 

Отже, звернемо увагу ключові фактори, які відображають якість трафіку 

та зацікавленість аудиторії у продукції компанії. 

Перший показник - кількість сторінок за сеанс, він коливається в межах 

3-4 сторінки користувачем за сеанс, тобто зацікавленість в продукті та 

контенті є і відповідно це все впливає і на інші поведінкові показники.  

Середня тривалість сеансу - близько 2-3хв, тобто потенційні ліди почали 

не лише більше переглядати сторінок, а і як наслідок більше часу проводити 

на сайті. 

Наступний показник - показник відмов, він в нас зменшився до рівня 

0,49% це для ecommerce проекту відмінний рівень. Ці всі показники підводять 

нас до найбільш важливих показників для проекту - кількість конверсій та 

коефіцієнт конверсії.  Порівнювати показник був-став, немає сенсу, тому що 

цілі тоді були не налаштовані, але ми можемо проаналізувати показник 
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коефіцієнт конверсії, який опосередковано свідчить про високу якість 

залученого трафіку, оскільки із 857 залучених користувачів на сайт майже 19% 

відсотків дав конверсію (рис. 2.7). 

 

Рис. 2.7. Показник коефіцієнту конверсії та показник відмов  

Джерело: [14] 

 

А зараз зробимо та проаналізуємо зріз позицій україномовних та 

російськомовних ключів за період 8 квітня-24 вересня (рис. 2.8) і (рис. 2.9).  

 

Рис. 2.8. Позиції порівняння 8 квітня-24 вересня (україномовні ключі)  

Джерело: [14] 
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Рис 2.9. Позиції порівняння 8 квітня-24 вересня (російськомовні ключі)  

Джерело: [14] 

 

Як ми можемо спостерігати компанія вийшла в топ по основних 

ключових запитах як в україномовній та російськомовній версіях. Що є 

хорошим показником за пів року.  

Також під час співпраці було розпочато написання статей в блог під 

ключові слова та відповідно технічні завдання. Після публікації проводилось 

просування цих статей за допомогою крауд маркетингу, ефективність якого 

можна з легкістю перевірити просто ввівши в гугл ключове слово наприклад 

по запиту “дезінфекція тваринницьких приміщень” та побачити, що в системі 

видачі стаття компанії вибиває першою (рис. 2.10) [26].    
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Рис. 2.10. Запит “дезінфекція тваринницьких приміщень”   

Джерело: [14] 

 

Підсумовуючи результати 6 місячної роботи, було проведено технічну 

оптимізацію сайту, виправлені критичні помилки в цьому аспекті, було 

оптимізовано контент на комерційних лідогенеруючих сторінках, налаштовані 

системи аналітики, розпочато роботу по контент маркетингу та розпочато 

системну зовнішню оптимізацію у вигляді нарощення зовнішніх посилань на 

сайт. Сукупність цих SEO робіт дало результат у вигляді приросту трафіку на 

291%, появу та постійний ріст продаж з органічного пошуку Google. 

Наступний інструмент, що застосовувався на підприємстві – контекстна 

реклама, зараз ми детальніше проаналізуємо його [53]. 

Було зроблено:  

1. Запуск РК на пошукову мережу (додавали нові ключі, доповнювали 

групи оголошень та ін). 

2. Моніторинг пошукових запитів (виключали нерелевантні слова).  

3. Запуск відео реклами 

4. Запуск Торгових РК (перевірка пошукових запитів та виключення 

зайвих слів)  

5. Запуск РК на медійну мережу (ремаркетинг, конкуренти та ін)  

6. Зміна банерів на медійну мережу  
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7. Контроль і моніторинг показників, підвищення ефективності РК 

Отримано результати (рис. 2.11): 

 

Рис. 2.11. Результати отримані від контекстної реклами  

Джерело: [53] 

 

За час роботи реклам - отримано понад 7500 кліків (переходи по 

рекламному оголошенню на сайт).  

Видно, як зростає динаміка по роботі реклам і конверсіях вже наприкінці 

травня/червень/серпень. 

 Отримано 203 конверсії. Витрачено на контекстну рекламу - 26 256 грн. 

Спостерігається дуже позитивна динаміка росту (рис. 2.12). 

 

Рис. 2.12. Конверсії, які отриманні з налаштованих цілей  

Джерело: [53] 
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На наступному рисунку (рис.2.13) бачимо, які пошукові запити 

принесли конверсійність. Найбільше шукають препарати по назвах, Йодоклін 

і Кліносан. Це ТОП-запити. Але що цікаво, конверсій вказано більше: 349, а в 

рекламному кабінеті їх тільки 203. 

 

Рис. 2.13. Ключові запити по, яких було найбільше конверсій  

Джерело: [53] 

 

По локації і регіонах: найкраще працює Київська, а також Одеська, 

Миколаївська і Харківська області (рис. 2.15). 

 

Рис. 2.15. Регіони в який найкраще працює реклама 

Джерело: [53] 
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Доцільно зупинити свою увагу на ще одному інтернет-інструменті - 

таргетингова реклама 

Зроблено (рис. 2.16): 

1. Створено рекламні акаунти для Google Ads/Facebook business 

manager; 

2. Встановлено коди ремаркетингу та пікселя з Facebook; 

3. Створено аудиторію з ремаркетингу, тих хто був на сайті; 

4. Зібрано список конкурентів та створено аудиторію користувачів, 

котрі цікавились цими посиланнями; 

5. Створено цілі в Google Analytics; 

6. Створено аудиторію у Facebook, котра має посаду: вет.лікар та інш; 

7. Запущено рекламу у Facebook на пост-знайомство з ціллю - взаємодія 

з публікацією; 

8. Створено і запущено рекламні кампанії на підписку та продажі 

сторінки ЗВК як такої. 

9. Створено новий рекламний кабінет, аудиторії під нього та запущено 

РК на підписку і продажі на ЗВК Село 

 

Рис. 2.16. Реклами, які запущені в рекламному кабінеті  

Джерело: [53] 
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Ми охопили за півроку майже 100 тисяч користувачів, більше ніж 200 

тисяч показали рекламні оголошення. Більшість рекламних кампаній (РК) 

були спрямовані на сайт (перегляд цільової сторінки). 

Більше 1200 людей стало підписниками сторінки ЗВК. Це дуже крута і 

лояльна до нас аудиторія (рис. 2.20). 

 

Рис. 2.20. Підписка на ЗВК село і взаємодії з нашими публікаціями  

Джерело: [53] 

 

За проведеним аналізом можемо зазначити, що контекстна реклама 

працює ефективно. Сторінки, котрі відвідують користувачі. Першочергово, це 

головна сторінка, тоді сторінка магазину.  Видно, що показники по виходах та 

показник відмов по сайту знизились. Це означає, що трафік на сайт став більше 

релевантнішим (цільовими) [45].  

Ефективність використання даних інструментів інтернет-маркетингу 

безумовно доведена оскільки за час роботи над проектом отримали: 

- Збільшення показників відвідуваності сайту та приріст зацікавленості 

на сторінках у соціальних мережах. 

- Під час тривалості роботи реклам у соціальних мережах рекламні 

оголошення побачили 279 367 людей.  
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- З допомогою рекламних кампаній у Google мережі – 222 683 показів 

рекламних оголошень. Використано близько 50 різних креативів для 

досягнення поставлених показників. Була здійснена робота з сегментацією 

аудиторії та визначення типів ЦА.  

- З’ясували, як правильно та ефективно використовувати ремаркетинг і 

отримувати клієнтів за двічі нижчою ціною. 

В загальному за пів року через інтернет було продано товару на суму 119 

тисяч гривень, до поставленої мети залишилося 81 тисяча гривень, що є цілком 

реально, оскільки продажі щомісячно зростають на 150 % в середньому. Ми 

розпочали продажі з 3 тисяч на місяць і зросли до 40 тисяч, що є дуже хорошим 

показником за такий термін часу. Це означає, що вибрані нами методи є 

ефективними та результативними і потрібно продовжувати працювати в 

такому ж темпі залучаючи нові методи та способи.  
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Висновки до розділу 2 
 

У даному розділі ми проаналізували ринок ветеринарних препаратів, та 

можемо зробити висновок, що він перенасичений пропозиціями. Топ-5 

проаналізованих компаній включаючи ТзОВ «ЗВК» розподілили між собою 

частки ринку та активно розробляють нову продукцію для підтримки 

лідерства. Актуальними та необхідними препаратами зараз є проти АЧС 

(африканської чуми свиней) найбільш небезпечного інфекційного 

захворювання через яке може постраждати весь напрямок свинарства.  

Було проведено дослідження впізнаваності бренду ЗВК в Україні. 

Коротко про результати дослідження: брало участь 37 респондентів з них 24 

фіз. особи, та 13 підприємств,  44 % респондентів надають перевагу 

європейським компаніям, 33,3% байдуже яка компанія, і лише 22, 7% оберуть 

українську. Найбільш впізнаваними компаніями є: Bayer, Бравофарма, 

ЄвроВет, ВетАгро і тільки тоді ЗВК і АБМ Трейд і Глобус. Характеристики 

найважливішими при купівлі товару є: якість, ціна, сервіс. 

Також ми дослідили маркетингову діяльність підприємства за 

основними показниками: товар, ціна, місце і просування. Проаналізували 

інтернет-інструменти, які використовує підприємство та підбили результати. 

Отже в цифрах, від SEO робіт ми отримали приріст трафіку на 291%, появу та 

постійний ріст продаж з органічного пошуку Google, 1300-1393 показів в день, 

середня тривалість сеансу на сайті - близько 2-3хв, показник відмов – 0,49%, 

запити по ключових ключах наприклад «Кліносан» зросли на 900%. Від 

контекстної реклами отримано понад 7500 кліків (переходи по рекламному 

оголошенню на сайт), 203 конверсії та продажів на 119 тисяч гривень. Продажі 

щомісячно зростають на 150 % в середньому.  

Маркетингова діяльність підприємства активно проводиться щомісячно, 

вибрані нами методи є ефективними та результативними, що допомагає не 

втрачати перші позиції на ринку та підтримувати взаємовигідні партнерські 

зв’язки з клієнтами. 
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РОЗДІЛ 3 

НАПРЯМИ ВДОСКОНАЛЕННЯ ІНТЕРНЕТ-МАРКЕТИНГУ 

ВИРОБНИЧОГО ПІДПРИЄМСТВА ТзОВ «УКРАЇНСЬКО-ПОЛЬСЬКЕ 

СПІЛЬНЕ ПІДПРИЄМСТВО «ЗВК»» 

3.1 Шляхи вдосконалення інтернет-технологій для просування 

підприємства в соціальних мережах 

 

Ринок інтернет-маркетингу - висококонкурентне середовище, де 

щорічно з’являються нові тенденції, яким потрібно слідувати для збереження 

своїх лідерських позицій.  

Глобальна тенденції компаній на найближчі роки - це просування в 

мережі Інтернет. Так проекти, які використовують в свій стратегії тільки сайт, 

значно програють конкурентам з розвиненою мережею медіа-каналів. 

Провідні позиції бізнесу забезпечують мультиплатформеність, побудована на 

веденні соціальних медіа, поштової розсилки, персоналізації, таргетування, 

контекстної, пошукової та інших видах реклами [56, с. 48]. 

Для компанії ТзОВ «Українсько - польське спільне підприємство «ЗВК» 

ми розробили ряд пропозицій аби вдосконалити роботу вже існуючих 

інтернет-технологій та почати роботу з новими. Оскільки компанія «ЗВК» є 

добре впізнаваною в Західній та Центральній Україні, а також частково на 

Сході, наступним кроком необхідно відкрити для себе нові ринку збуту та 

розширити кордони співпраці і на південну територію України. 

Слабким місцем компанії є те, що вони слабо представлені на ринку 

птахівництва, хоча їх продукція є універсальною, тому в даному випадку 

стоїть дві основні задачі: ринок птахівництва + ринок Південної України 

завдяки інтернет-технологіям [28, с.56]. Пропонуємо спочатку розробити 

окрему стратегію просування на ринок птахівництва, щоб можна було чітко 

слідкувати за результатами. Для цього ми будемо проводити онлайн 

трансляції, тому в перспективі актуальним стане пошук спікерів, підбірка тем 
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(брати чи лід чи подія на Facebook). Також зробимо розсилку  та обзвін 

потенційний клієнтів. 

Далі в хід вступає контекстна та таргетингова реклама, яку ми плануємо 

вдосконалити. Детально розпишемо нижче. 

На контекст будуть запускатися такі види реклами як:  

1. Медійна (банери, аудиторії конкурентів, ремаркетинг, портали і 

блоги, де є вет.публіка). 

 2. Пошукова (ключові слова, після семантичного ядра). 

 3. Створення YouTube реклама (ролики, такі гіф банери по товарах) - 

для розвитку в мережі компанії необхідно створювати цікавий комерційний 

відео-матеріал. Крім того в Інтернеті активно використовують інструменти 

для організації відеотрансляцій, наприклад Periscope. Таким чином абсолютно 

безкоштовно продемонструвати товари або послуги компанії, здійснювати 

комунікації з клієнтами в реальному часі і просувати компанію. Відеоматеріал 

охочіше ніж текст проглядається аудиторією і здатний сильніше заволодіти її 

увагою [54, с. 36]. 

Youtube просування 

1. Створення каналу та повноцінне заповнення; 

2. Підключення до рекламного кабінету та налаштування на показ 

реклами; 

3. Створення плану публікації відео, допомога у створенні відео роликів 

(пошук можливих тем та інші); 

4. Публікація роликів (тегування, опис та оформлення згідно вимог 

ютуб); 

5. Запуск РК через кабінет Google ads;  

6. Аналіз ефективності РК через Google Analytics; 

7. Аналіз відео через показники самого Youtube; 

Створення нових аудиторій (постійно проводиться аналіз можливостей 

системи і пропонується окрім ремаркетингу, аудиторії конкурентів, аудиторії 

по блогах (де може бути потенційна ЦА) та інформаційних порталів.  
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Для вдосконалення контекстної реклами першочергово необхідно 

замінити банери на контекстній рекламі, котрі працюють на медійну мережу 

(аудиторія ремаркетингу, людей які були на сайті і зібрана аудиторія з сайтів-

конкурентів) [53].  

Необхідно мінімум 4 креативи аби реклама була результативною. Після 

заміни креативів пропонуємо перезапустити реклами на ці зображення і 

аудиторії, які ми зберемо після детального аналізу. 

Види таргетингової реклами, яка планується запускатися: 

– На підписку сторінки;  

– На сайт з блогом; 

– На месенджер повідомлення;  

– На трафік по товарах; 

Сегментувати аудиторії на таргет (вік, стать, локація, посади та інш), 

щоб чіткіше бачити, що і як працює. Запускаємо на рекламу пости про 

компанію, інформаційні матеріали (вони гарно читаються) пости про товари. 

Ведемо з реклами на сайт – нам важливо, щоб люди, котрі побачили нашу 

рекламу перейшли на сайт і стали або клієнтом, або побачили хто ми. 

Далі моніторити показники та працювати з аналітикою і у разі чого 

підкориговувати в рекламних кабінетах.  

Бюджети необхідні для реалізації потрібно збільшити, раніше було 8500 

грн на таргет та контекст, а зараз пропонуємо: 

На таргет від 200$ в місяць. 

На контекст від 4000 грн в місяць, щоб був помітний результат по 

переходах на сайт, і тд.  

В загальному рекламний бюджет повинен бути не менше 10 тис. 

гривень, щоб мати більше продажі потрібно давати більші ресурси.  

Web-сайт компанії зазвичай виступає центральним елементом 

комунікативної політики, що проводиться в інтернеті. Тому таке важливе 

завдання його просування, від успішної реалізації якої в значній мірі залежить 

ефективність всієї комунікативної політики. Сайт надає компанії широкий ряд 
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додаткових можливостей, на додаток до доступних раніше комунікаційним 

службам. Головна їх особливість полягає в тому, що тепер компанія може 

надавати користувачам додатковий сервіс: давати інформацію, надавати 

перед- і після продажне обслуговування, продавати товари і послуги. За 

наявності власного сайту зростає ефективність рекламних заходів, що 

проводяться в мережі, оскільки будь-яка реклама може містити посилання на 

сайт компанії, де користувачеві стане доступне значно більша кількість 

інформації, і він складе повнішу думку про фірму і її пропозицію. Крім того, 

інформація про поведінку відвідувачів на сайті може відразу ж потрапляти в 

інформаційну систему компанії і служити для якіснішого їх обслуговування 

[21]. 

Наступний етап вдосконалення інтернет-технологій – це продовження 

роботи з сайтом, тому пропонуємо і надалі проводити seo-оптимізацію на 

сайті. Так як основні технічні помилки були виправлені ми пропонуємо 

нарощувати посилальну базу на сайт завдяки введенню блогу та написання 

статей по ТЗ розроблених сео-спеціалістом та професійно написаних 

копірайтером. Також нарощувати завдяки краудмаркетингу посилальну базу і 

на комерційні сторінки такі як: основні сторінки товарів компанії. Отже 

розвивати посилальний профіль сайту.  

Також оскільки основним гаджетом у 2021 році став смартфон, 

актуальним стає адаптація сайтів під мобільні пристрої для успішного 

функціонування бізнесу в інтернет-середовищі, оскільки вимоги до контенту 

ростуть щодня [8]. 

Створення контекстної реклами, оптимізація сайту, пошуковий аудит 

сайту - спрямовані на досягнення основної мети: збільшення обсягів доходів 

від реалізації продукції та прибутку підприємств. Ціна таких послуг зі 

створення, розкрутки, аналізу сайтів безпосередньо залежить від обсягу робіт. 

Не потрібно економити на подібних заходах, тому що від них залежить 

відвідуваність сайту, а в тому полягає ефективність виробничо-комерційної 

діяльності підприємства [5, с.81]. 
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Наступна наша пропозиція для збільшення продажів це – робота з 

блогерами, яка є ефективним інструментом просування бізнесу, в якому через 

налагодження зв’язків з лідерами думок бізнес отримує увагу та прихильність 

своєї цільової аудиторії. У такій співпраці блогер — це повноцінний 

підрядник, а соціальні мережі — такий самий канал комунікації, як ЗМІ, сайт 

або email-розсилки.  

Нашими цільовими блогерами є інфлюенсери на Youtube, які показують 

своє життя на різні теми, наприклад: як вони займаються сільським 

господарством та вирощують бройлери, свині, а саме: годування, утримання, 

лікування тварин та багато іншого. 

Ми маємо на меті зв’язати з такими блогерами, як: Будні свиновода, ДГР 

(домашнє господарство робочих), Сім’я в селі, Будні Фазенди, Школа 

свиноводства, Щоденник голубятні. Ми обрали даних блогерів оскільки деякі 

з них займаються вирощенням бройлерів (ДГР) та свинарством (обрали на цей 

напрям більшість блогерів оскільки це найпріорітетніший напрямок для 

компанії) та голубами.  

Препарати компанії є універсальними і підходять для всіх видів тварин 

тому можливо ще в майбутньому ми будемо залучати ще інших блогерів.   

Для того, щоб зекономити бюджет будемо пробувати домовитися по 

бартеру, у разі відмови будемо питати їх умови та прайси для співпраці. Усім 

перерахованим блогерам пропонуємо дати по промокоду на знижку 5% для їх 

підписників. Це необхідно для того, щоб відслідкувати як працюють блогери 

та яка ефективність (кількість продажів) від співпраці з ними для компанії.  

Наступна наша рекомендація – це знижка клієнтам 10%, які замовляють 

вперше на сайті, це допоможе сформувати лояльність споживачів до компанії 

та її товару, оскільки спочатку клієнт пробує товар за меншою цінною і може 

виміряти його ефективність. Після того, як споживач зрозуміє, що товар йому 

100 % підходить він купуватиме його за повноцінною ціною [48]. 
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Також можна робити безкоштовну доставку клієнтам, які замовляють на 

суму більше 3000 грн, до замовлення в посилку докладати розроблений 

каталог та флаєри. 

До асортименту компанії необхідно добавити ще пушку розпилювач 

типу Дустер VB 2500 - це професійне обладнання для рівномірного 

розпилення сухих порошкових сумішей, щоб клієнти одразу купували 

продукцію в парі, а не на інших додаткових платформах. 

Також не забувати про розробку нових товарів в напрямку дезінфекції, 

дослідження ринку ветеринарної медицини показують, що кожного року до 

більшості препаратів виникає резистентність у тварин і тому фермерства та 

птахофабрики щороку вимагають нових розробок. Особливо актуальним є 

напрямок свинарства, а саме препарати проти небезпечного інфекційного 

захворювання серед свинопоголів’я – африканської чуми свиней (АЧС). 

Для полегшення роботи відділів компанії та фіксування виконаної та 

запланованої роботи ми пропонуємо встановити CRM-систему Бітрікс. 

 CRM системи - незамінний інструмент ведення бізнесу. Це зручно як і 

для керівника та директора, так і для працівників. Бітрікс24 - це набір з п'яти 

важливих і корисних інструментів, які допомагають бізнесу працювати: CRM, 

Завдання і проекти, Контакт-центр, Сайти та магазини, Офіс. 

Дана CRM не тільки полегшить роботу відділів, але й зекономить час. У 

даної системи є одна зі значних переваг це автоматизація продажів.  

Роботи CRM відправляють клієнтам листи, sms, голосові повідомлення, 

показують рекламу, ставлять завдання менеджерам. завдяки даній системі 

емейл-маркетинг стане автоматичним, швидким, та не потребуватися часу. 

Швидке, якісне та ефективне нагадування клієнтам про себе. 

Існує ряд основних принципів ефективної програми інтернет-

маркетингу, які слід врахувати при розробці даних бізнес-процесів.  

З урахуванням отриманих даних з проведеного аналізу сучасного 

інтернет-маркетингу, основну увагу слід приділити процесам [32]:  

https://www.bitrix24.ua/features/?_ga=2.79496656.594736140.1636310096-1947205886.1636310096#automation
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1. Систематизація вхідної інформації, отриманої від користувача 

соціальних мереж.  

2. Підготовка вихідного документа.  

3. Підготовка комерційної пропозиції користувачеві. 

4. Контроль якості переданої користувачеві інформації.  

В результаті розробки даних бізнес-процесів ми отримаємо точний 

порядок дії в основних ситуаціях взаємодії маркетингового підрозділу з 

користувачами соціальних ресурсів. І всього цього можна досягнути за 

допомогою запропонованої CRM системи. 

Можна відзначити, що ТзОВ «ЗВК» використовує іміджеву та 

продажну Інтернет-реклами, які в основному спрямована на створення 

сприятливого образу (іміджу) підприємства і товарів та продажу їх. В роботі 

проведено широкий аналіз роботи сайту та реклами підприємства на основі 

таких показників як аналіз змісту сайту, аналіз оптимізації сайту і аналіз 

переміщення по сайту та даних по рекламі. 

Після проведеного дослідження було відзначено, що Інтернет-

маркетинг в «ЗВК» широко поширені, але для отримання кращого результату 

да збільшення продажів у даній роботі ми навели додаткові способи та методи, 

щоб примножити отриманий ефект.  

 

3.2 Перспективи розвитку інтернет-маркетингу в Україні 

 

Головним каналом комунікації зі споживачем у 2021 році став Інтернет, 

відповідно інтернет-маркетинг став найпотужнішим та одним з 

найпопулярніших інструментів для розвитку бізнесу. 

Як окремий напрямок інтернет-маркетинг відокремився в 90-х роках XX 

століття та на сьогоднішній день став широко поширений і використовується 

багатьма компаніями у цілому світі.  

Основними елементами інтернет-маркетингу, як зазначалося в 1 розділі 

нашої роботи є ціна, збут, реклама і товар. Реклама і канали збуту грають 
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важливу роль, послуги і будь-які товари масово просуваються за допомогою 

інтернет-маркетингу, а замість офісів в ролі місця продажів виступають сайти.  

“Інтернет змінює все” − такий закон бізнесу XXI століття [36].  

Інтернет-маркетинг змінили способи взаємодії компанії зі своїми 

партнерами, постачальниками, співробітниками та конкурентами. Так як 

інтернет розвивається з максимальною швидкістю, підприємці, які встигають 

за трендами та швидко адаптовуються до нових умов ринку займають 

лідерські позиції, оскільки вчасно продумують та змінюють маркетингову 

стратегію. Майже кожна компанія має блог чи сторінку в соціальних мережах, 

бо зрозуміли, яку роль грає інтернет для розвитку бізнесу та зміцнення іміджу.  

Українські науковці, такі як: О.М. Ковальова, В.В. Кірсанова [4, с.155], 

Т.В. Сак, Д.О. Ховхалюк активно досліджують сутність та розвиток інтернет-

маркетингу. Кірсанова та Ховхалюк у своїх роботах піднімають тему інтернет-

торгівлі, її основні переваги і недоліки, нормативно-правове регулювання.  

Проте у вітчизняних наукових публікаціях недостатньо уваги приділяється 

аналізу Інтернет-маркетингу в умовах пандемії Covid-19 [60]. 

Пандемія пришвидшила розвиток електронної комерції. Через COVID-

19, cферам торгівлі прийшлося швидше опановувати інструменти інтернет 

маркетингу, змінювати логістичні і маркетингові ланцюги. 

Також до розвитку інтернет-торгівлі відноситься фактор довіри 

споживачів, ще 10 років тому ніхто навіть не думав купувати товари через 

онлайн-сервіси, а зараз кожен третій інтернет-користувач купує товари в 

інтернеті і цей показник буде ще збільшуватися, адже карантинні обмеження 

стимулюють все більше українців робити покупки онлайн, не виходячи з дому. 

Зараз все більше людей замовляють доставку продуктів, для цього магазину 

створюють додатки аби полегшити життя споживачам. Таким чином ми 

можемо відмітити, що COVID-19 стимулює ринок електронної комерції до 

розвитку. 

Попит на послуги Інтернет-маркетингу рекламних агентств зростає, але 

чи здатні його задовольнити належним чином рекламні підприємства 



58 
 

України? Проблема полягає в тому, що, виходячи з аналітичних даних, 

наданих Інтернет асоціацією України, ринок Інтернет реклами наслідує 

останні тенденції та інноваційні стратегії просування ринку Європи, але 

вітчизняні підприємства у більшості, не в змозі швидко переорієнтуватися та 

інтегрувати європейські методи просування в свою діяльність [60].  

В Україні інтернет-маркетинг перебуває лише на стадії формування, 

тому його розвиток проходить переважно на інтуїтивно-експериментальному 

рівні. Це пояснюється наступними причинами:  

- розподіл рекламних бюджетів здійснюється нераціонально; 

 - необґрунтовано значно завищена вартість послуг;  

- відсутність потрібних навичок та кваліфікації у працівників;  

- обман рекламодавцями перебуває на досить високому рівні [12]. 

На жаль для нашої країни даний вид маркетингу ще новинка, проте він 

має гарний потенціал для розвитку. Інтернет-маркетинг стимулює як 

виробничу сферу, так і сферу послуг, що в свою чергу розвиває і економіку в 

цілому. Для оптимального застосування інтернет-маркетингу потрібно перш 

за все визначити сутність та специфіку реалізації управлінських рішень, які 

направлені на досягнення системи практичних завдань [15].  

Інтернет має ряд особливостей.  

1. Багатомірна медійна природа, за допомогою якої досить ефективно 

можна подати інформацію, що посилює маркетинговий вплив в апараті 

взаємозв’язку між споживачами і підприємством [36].  

2. Другим чинником виступають можливості Інтернету у створенні 

унікальних умов для застосування управлінських рішень на різних рівнях та 

глибини проникнення.  

3. Але найважливішими властивостями інтернет-маркетингу 

виступають такі дослідження маркетингової діяльності, до складу яких 

входять вивчення споживачів, конкурентів, комунікативної політики, яка на 

основі популярності та поширенні Інтернету серед населення різних країн 

надає можливості існування будь-якому бізнесу [5]. 
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Проте функції Інтернету поширюються і за рамки комунікативної, 

оскільки він включає в себе ще й можливість укладати угоди, реалізовувати 

покупки та проводити платежі, таким чином набуває ознаки глобального 

електронного ринку.  

Беручи до уваги всі реальні та потенційні можливості інтернет-

маркетингу, справедливо стверджувати, що перехід ведення бізнесу у мережі 

інтернет, не лише в світі, але і в Україні, обмежується лише рівнем знань та 

часом. 

Інтернет-маркетинг має вагомий вплив на рекламу та ділові сфери 

бізнесу. Оскільки протягом останніх років масштаб інтернет-реклами постійно 

зростав і досяг ринкової ніші, то рекламодавці надають перевагу саме такому 

виду маркетингової діяльності. В наш час досить складно відшукати велике 

підприємство, що не просуває себе в мережі. В нашій країні інтернет-

маркетинг хоч і не так широко розвинений, проте експерти спостерігають 

прогресивний розвиток, оскільки кількість постійних користувачів зростає з 

кожним днем [60]. 

Підтвердженням швидкого розвитку Інтернет-маркетингу в Україні є 

той факт, що з роком в рік витрати на рекламу в мережі Інтернет зростають та 

складають значну частку рекламних бюджетів рекламодавців. Останнім часом 

відбувається перехід від використання застарілих веб-сайтів з обмеженою 

функціональністю до концепції створення сайту як повноцінного 

маркетингового інструменту. Однак, процес розвитку Інтернет-маркетингу в 

Україні значно відрізняється від передових європейських країн і США, 

основною причиною є те, що потенціал Інтернету використовується не повною 

мірою через нерозуміння його переваг у порівнянні з традиційними ЗМІ та 

засобами рекламування [3]. 

Україна має хороший потенціал розвитку інтернет – маркетингу. Такий 

тип маркетингу тільки стимулює виробничу сферу, а за одне й сферу послуг, 

яка повинна обслуговувати інтернет – мережу. А це в свою чергу є значною 

перевагою у розвитку самої економіки. У 2021 році все більше компаній 
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включають інтернет - маркетинг у перелік використовуваних інструментів, 

вони створюють сторінки у соціальних мережах, розробляють сайти та 

налаштовують рекламу. Ніхто не сумнівається у ефективності використанні 

інтернет-маркетингу, постає питання, який бюджет виділити, та як його 

правильно розприділити [73]. Україна може досягнути значних результатів, 

потрібно тільки подолати недоліки і стимулювати розвиток інтернет – 

маркетингу. Це можливо лише шляхом поступового інтегрування сучасних 

маркетингових інструментів в бізнес-моделі на території України. 

Зростання кількості користувачів Інтернету є основним чинником 

розвитку електронної комерції, у 2019 р, інтернетом користувалось 70,1 % 

населення, а у 2020 році ми можемо спостерігати цифру 77,3%.   

Привабливі перспективи для подальшого розвитку суб’єктів 

електронної торгівлі в Україні зумовлені такими чинниками:  

– як і зазначали основний чинник це постійне зростання кількості 

користувачів мережі Інтернет, що дозволяє підприємствам залучати щоразу 

нових споживачів до купівлі своїх товарів;  

- споживачі активно використовують Інтернет у своєму повсякденному 

житті; 

- процес оформлення замовлення набагато зручніший та менш 

часозатратний [15];    

Пандемія значно вплинула та підвищили темпи розвитку інтернет-

торгівлі, у грудні 2020 р. було проведене маркетингове дослідження на тему 

«Користування інтернетом для купівлі товарів». Його результати свідчать, що 

53,1% респондентів цього року почали частіше користуватися послугами 

онлайн-магазинів, 38,5% – користувалися цими послугами на рівні попередніх 

періодів та 8,3% – не користувалися ними. При цьому 28,9% опитаних уперше 

замовили товар через Інтернет у 2020 р [15]. 

Зараз ми також більш детально розглянемо результати дослідження 

ринку інтернет-реклами за підсумками 2020 року від Інтернет Асоціації 

України (за 2021 рік дані будуть в лютому місяці 2022 року). 
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У 2020 році загальний обсяг інтернет-реклами в Україні досягнув цифри 

13,5 млрд грн, порівняно з 2019 роком даний показник виріс на 9%. Інтернет-

реклама, що складається з медійної та контекстної розприділила 13,5 млрд грн 

у співвідношенні 6,6 млрд грн та 6,9 млрд грн відповідно (рис. 3.1). 

Медійна інтернет-реклама 

Завдяки пандемії ринок інтернет-торгівлі та ринок послуг для 

обслуговування інтернет-торгівлі виріс, що призвело до то, що обсяг медійної 

реклами збільшився на 41 %  відносно попереднього. 

Рекламодавці інвестували свої кошти в цифрове in-stream відео та 

банерну рекламу. Це пов’язано з легкістю сприйняття відеоконтенту та з 

популярністю використання цих методів для привернення уваги споживачів. 

39% доходу принесло цифрове in-stream відео, а банерна реклама 35% [15]. 

Частка programmatic на ринку медійної інтернет-реклами стабільно 

зростає — у агенцій вона зросла до 41,7%, що на 8,8 процентних пунктів 

більше, ніж у 2019 році, а у продавців частка programmatic зросла до 59%. 

 

Рис. 3.1. Обсяг інтернет-реклами в Україні  

Джерело: [52] 
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Інформацію для дослідження ринку інтернет-реклами надавали 

найбільші рекламні агенції та рекламні холдинги на основі перехресного 

аналізу даних анкетування. 

Пошукова інтернет-реклама 

У 2020 році ринок зменшився на 13% згідно з даними, які отримала 

Інтернет Асоціація України. Причиною стало зменшення середньої вартості за 

клік у другій половині року у таких категоріях, як «Подорожі і туризм» і 

«Мистецтво і розваги», все це через карантині обмеження. Також ціна кліка 

зменшилася у категоріях, які дають найбільшу кількість переходів, як то 

«Електрона комерція», «Транспортні засоби» та інші [60].   

У 2020 році середня вартість кліку склала 4,83 грн порівняно з 4,53 грн 

у 2019 році. Так, найвища вартість кліку становила 14,03 грн в категорії «Закон 

та уряд», а найнижча — в категорії «Новини та медіа»: 1,44 грн (рис. 3.2). 

 

Рис. 3.2. Обсяг ринку пошукової реклами в Україні  

Джерело: [52] 

 

Частка мобiльного платного пошуку у 2020 році зросла незначною 

мірою і склала 74%. Обсяг мобільного трафіку щороку зростає. Все більше 

користувачів використовують інтернет-магазини для здійснення покупок з 

персональних комп’ютерів та мобільних пристроїв. До того ж обсяг 
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мобільного трафіку вже перевищив число користувачів ПК. Тому оптимізація 

сайту під мобільний пошук стає головною ціллю фахівців з інтернет-

маркетингу. 

Досліджуючи динаміку розвитку Інтернет-маркетингу в Україні 

кількість користувачів Інтернет щороку збільшується в декілька разів. Згідно 

даних соціологічного дослідження, проведеного дослідницькою компанією 

«InMind» для Інтернет-Асоціації України, в Україні на початку 2021 року їх 

налічувалося вже близько 30 млн. інтернет-користувачів, з них 47 % чоловіки 

і 53 % жінки. Користувачі Інтернету становлять більше 60% від загальної 

кількості населення, з минулого року їхня кількість збільшилася на 20% [36]. 

30 млн розподілилися так, 22% Західна Україна, на Півночі і 

Центральній Україні – 33%, Схід – 29% і Південь – 22%. Стосовно вікової 

ознаки, найбільша кількість Інтернет-користувачів України – молодь від 15 до 

24% займає 15%, населення у віці від 25 до 34 років, що займає 25% усіх 

користувачів. Дещо менша – у віці від 35 до 45 до 64 років – 28%, і від 65 років 

8% [16]. 

У містах з населенням понад 100 тисяч жителів – живуть 42 % від 

загальної кількості інтернет користувачів, міста з кількістю населення менше 

100 тисяч- 29 %, та у 29% - у сільській місцевості. 

Враховуючи ситуацію, що склалася сьогодні у сфері Інтернет-

маркетингу, можна спрогнозувати наступні напрямки розвитку [12]:  

1. Зростання питомої ваги Інтернет-торгівлі в сфері ринкових відносин, 

збільшення загального обсягу віртуального товарообігу.  

2. Посилення конкуренції між суб’єктами-учасниками ринку Інтернет-

торгівлі. 

3. В сегменті пропозиції Інтернет-маркетингу – поява нових видів 

товарів та послуг.  

4. В сегменті попиту – посилення рівня вимогливості клієнтів та 

збільшення їх критичності до процесу вибору конкретної пропозиції товарів 

чи послуг.  
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5. Посилення законодавчої регламентації та умов провадження Інтернет-

торгівлі. Поява додаткових умов контролю та регулювання Інтернет-

маркетингу в мережі Інтернет.  

6. Посилення інтеграції вітчизняного Інтернет-ринку до світового. 

Тенденції розвитку ринку реклами в Україні свідчить про те, що він 

поступово переймає світовий досвід використання прогресивних Інтернет 

технологій [36]. 

Так, згідно з даними аналізу ринку Інтернет-маркетингу в Україні ми 

бачимо, що обсяг ринку впевнено зростає, а Інтернет-реклама є перспективним 

і дієвим інструментом просування бізнесу, особливо популярності набрала 

контекстна реклама. Основні тренди: поступовий перехід клієнтів та бізнесу в 

mobile, наскрізна аналітика, зростання популярності відеоконтенту, контент-

маркетинг та ін.  

Аналіз глобальних тенденцій розвитку Інтернет-технологій, свідчить 

про те, що в найближчому майбутньому Інтернет-маркетинг буде все більш 

ефективний і різноманітний, і набере значний обсягів в Україні. 
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Висновки до розділу 3 
 

Обсяг ринку Інтернет-маркетингу в Україні впевнено зростає, основною 

причиною цьому є COVID-19. Підприємства зрозуміли, що в інтернеті є 

величезна кількість потенційних клієнтів, які готові купувати їх продукцію. 

Довіра до електронної комерції під час пандемії зросла і буде зростати надалі. 

В Україні на початку 2021 року інтернет-аудиторія становила вже 

близько 30 млн. інтернет-користувачів, з них 47 % чоловіки і 53 % жінки.  

У 2020 році загальний обсяг інтернет-реклами в Україні досягнув цифри 

13,5 млрд грн, у співвідношенні 6,6 млрд грн та 6,9 млрд грн відповідно. 

У даному розділі ми пропонуємо ряд заходів для покращення 

ефективності методів інтернет-маркетингу ТзОВ «Українсько-польське 

спільне підприємство «ЗВК»». 

Що стосується конкретно рекомендацій, то їх можна звести до таких 

основних пунктів: 

1. вдосконалення контекстної реклами 

2.  Youtube просування 

3. адаптація сайту під мобільні пристрої 

4. робота з блогерами 

5. знижки на перше замовлення з сайту та на покупку від 3000 грн 

6. встановлення CRM-системи Бітрікс 

Дані заходи слід провести для підвищення ефективності методів 

інтернет-маркетингу на нашому підприємстві. Після їх впровадження ТзОВ 

«Українсько-польське спільне підприємство «ЗВК»» може очікувати 

підвищення популярності свого сайту, ефективного інформування цільової 

аудиторії про підприємство у соціальних мережах, підвищення іміджу 

компанії, а в кінцевому результаті – збільшення об'єму продажів. 
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ВИСНОВКИ 

 

У процесі прогресивного розвитку суспільства сформувались не лише 

нові методи ведення виробничо-комерційної діяльності, а також змінилися 

способи проведення рекламної кампанії. Одним з таких способів є 

впровадження інтернет-реклами, яка займає одне з провідних місць у 

рекламному просторі. З кожним роком частка витрат на інтернет-рекламу у 

бюджеті підприємств зростатиме. 

В роботі було виявлено, що навколишнє середовище Інтернету - це 

сукупність чинників Інтернет-простору, які впливають на підприємство, що 

впроваджує Інтернет-маркетинг в свою господарську діяльність. 

- в ході написання роботи, був проведений ряд заходів по розробці 

системи інтернет-маркетингу для підприємства ТзОВ «ЗВК». Для 

забезпечення їх успішного виконання, була підготовлена теоретична і 

прикладна бази, які, в сукупності, дозволили домогтися перших кроків в 

реалізації проекту, а саме: були здійснені зміни на сайті і рекламні матеріали 

для підприємства, почалося його просування в мережі інтернет. Для 

досягнення даних результатів були здійснені наступні роботи: 

- вивчили сутність, особливості та функції Інтернет-маркетингу; 

- розглянули класифікацію інструментів та форми інтернет-

маркетингу; 

- охарактеризували маркетингову діяльність підприємства ТзОВ 

“Українсько-польське спільне підприємство “ЗВК”; 

- проаналізували вплив використання інструментів інтернет-

маркетингу на збільшення онлайн продажів ТзОВ «Українсько-польське 

спільне підприємство «ЗВК»»; 

- запропонували шляхи вдосконалення інтернет-технологій для 

просування підприємства в соціальних мережах; 

- визначили перспективи розвитку інтернет-маркетингу в Україні. 
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За допомогою теоретичної частини даної роботи можна сформувати 

загальне уявлення про призначення і функції інтернет-маркетингу, а також 

ознайомитися з його сучасними технологіями. Також, були виділені 

особливості ринку і проведено конкурентний аналіз. 

Як ми зазначали вище ринок ветеринарних препаратів Україні 

перенасичений пропозиціями, топ-4 проаналізованих компаній включаючи 

ТзОВ «ЗВК» розподілили між собою частки ринку та активно розробляють 

нову продукцію для підтримки лідерства адже мета кожного підприємства 

задовільнити професійні потреби ринку в області збереження здоров'я та 

загальної продуктивності тварин на провідних фермах України.  

На підприємстві ТзОВ «ЗВК» задіяні 5 основних інтернет-інструменти: 

- SMM – Instagram та Facebook 

- Таргетинг  

- Контекстна реклама 

- Робота з сайтом 

- Seo-оптимізація 

Ефективність використання даних інструментів інтернет-маркетингу 

безумовно доведена оскільки за час роботи над проектом отримали: 

– Збільшення показників відвідуваності сайту та приріст зацікавленості 

на сторінках у соціальних мережах. 

– Під час тривалості роботи реклам у соціальних мережах рекламні 

оголошення побачили 279 367 людей.  

– З допомогою рекламних кампаній у Google мережі – 222 683 показів 

рекламних оголошень. Використано близько 50 різних креативів для 

досягнення поставлених показників. Була здійснена робота з сегментацією 

аудиторії та визначення типів ЦА.  

– З’ясували, як правильно та ефективно використовувати ремаркетинг 

і отримувати клієнтів за двічі нижчою ціною. 

– Отримали продажі на суму 119 тисяч гривень. 
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Підсумовуючи результати 6 місячної роботи, було проведено технічну 

оптимізацію сайту, виправлені критичні помилки в цьому аспекті, було 

оптимізовано контент на комерційних лідо генеруючих сторінках, 

налаштовані системи аналітики, розпочато роботу по контент маркетингу та 

розпочато системну зовнішню оптимізацію у вигляді нарощення зовнішніх 

посилань на сайт. Сукупність цих SEO робіт дало результат у вигляді приросту 

трафіку на 291%, появу та постійний ріст продаж з органічного пошуку 

Google. 

Оскільки компанія «ЗВК» є добре впізнаваною в Західній та Центровій 

Україні, а також частково на Сході, наступним кроком необхідно відкрити для 

себе нові ринку збуту та розширити кордони співпраці і на південну територію 

України. 

Ми запропонували зробити комплексних аналіз конкурентів під час 

якого будемо збирати аудиторію на ремаркетинг (необхідна для контекстної 

реклами) та розробити окрему стратегію просування на ринок птахівництва, 

щоб можна було чітка слідкувати за результатами. Для цього ми плануємо 

проводити онлайн трансляції, тому в перспективі актуальним стане пошук 

спікерів, підбірка тем ( брати чи лід чи подія на Facebook). Також зробимо 

розсилку  та обзвін потенційний клієнтів. 

Наступим кроком буде співпраця з блогерами. Нашими цільовими 

блогерами є інфлюенсери на Youtube, які показують своє життя на різні теми, 

наприклад: як вони займаються сільським господарством та вирощують 

бройлери, свині, а саме: годування, утримання, лікування тварин та багато 

іншого. 

Новий способом просування в мережі інтернет стане YouTube реклама 

(ролики, такі гіф банери по товарах) - для розвитку в мережі компанії 

необхідно створювати цікавий комерційний відео-матеріал. Відеоматеріал 

швидше і цікавіше ніж текст переглядається аудиторією і здатний сильніше 

заволодіти її увагою. 
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Таким чином, мережа Інтернет є найпотужнішим інструментом для 

залучення потенційних покупців, сприяє налагодженню прямих контактів з 

покупцями, виводячи відносини з ними на новий рівень, а також дозволяє 

отримувати оперативну інформацію про кон'юнктуру ринку та зміни в 

структурі споживчого попиту. 

Виходячи з результатів даного дослідження можна зробити висновок, 

що на Інтернет-маркетингу поступово перетворюється на основний вид 

комунікації зі споживачами багатьох підприємств різних галузей економіки. 

Дана ситуація зумовлена рядом особливостей, розглянутих у даній дипломні 

роботі, і на які варто звертати увагу господарським одиницям не лише для 

успішного розвитку їх комерційної діяльності, але й підтримання рівня власної 

конкурентоспроможності на ринку. 

Україна має хороший потенціал розвитку інтернет – маркетингу. Такий 

тип маркетингу тільки стимулює виробничу сферу, а за одне й сферу послуг, 

яка повинна обслуговувати інтернет – мережу. А це в свою чергу є значною 

перевагою у розвитку самої економіки. Так, згідно з даними аналізу ринку 

Інтернет-маркетингу в Україні ми бачимо, що обсяг ринку впевнено зростає, а 

Інтернет-реклама є перспективним і дієвим інструментом просування бізнесу. 
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АНОТАЦІЯ 

Гузікевич І. М. Інтернет-маркетинг як елемент маркетингових 

комунікацій виробничого підприємства ТзОВ "Українсько - польське спільне 

підприємство "ЗВК"". 

Магістерська робота присвячена дослідженню важливості ролі 

застосування інтернет-маркетингу для управління маркетинговими 

комунікаціями виробничого підприємства.  

У вступі визначено актуальність та практичну цінність обраної теми 

дослідження, основну мету та завдання дослідження, зазначено предмет та 

об’єкт дослідження. 

Перший розділ присвячено теоретичним основам Інтернет-маркетингу в 

маркетинговій діяльності підприємства.  

У другому розділі наведена загальна характеристика ТзОВ "Українсько 

- польське спільне підприємство "ЗВК"", проведено аналіз маркетингової 

діяльності підприємства та вплив інтернет-маркетингу на збільшення 

продажів. 

У третьому розділі вказано напрями вдосконалення інтернет-маркетингу 

ТзОВ "Українсько - польське спільне підприємство "ЗВК"", та проаналізовано 

перспективи розвитку інтернет-маркетингу в Україні. У висновках 

узагальнено результати дослідження.  

Ключові слова: інтернет-маркетинг, інструменти інтернет-маркетингу, 

контекстна реклама, таргетинг, SMM, SEO, удосконалення маркетингової 

діяльності. 

ABSTRACT 

Huzikevytch I. M. Internet marketing as an element of marketing 

communications of the production enterprise "Ukrainian-Polish joint venture" ZVK 

" LLC. 

Master’s paper is dedicated to the importance study of the Internet marketing 

use for managing production enterprise’s marketing communications. 
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The introduction defines the topicality and practical value of the selected 

research topic, main research aim, and objectives, specifies the research subject and 

object. 

The first chapter is dedicated to the theoretical foundations of Internet 

marketing in the enterprise’s marketing activity. 

The second chapter includes the general characteristic of "Ukrainian-Polish 

joint venture" ZVK " LLC, analysis of the enterprise’s marketing activity, and 

impact of Internet marketing on sales increase. 

The third chapter specifies the Internet marketing improvement directions for 

"Ukrainian-Polish joint venture" ZVK " LLC and analyses the Internet marketing 

development perspectives in Ukraine. The conclusion summarizes the research 

results. 

Keywords: Internet marketing, Internet marketing tools, contextual 

advertising, targeting, SMM, SEO, marketing activity improvement. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


