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ВСТУП 

Актуальність обраної теми пояснюється тим, що ефективні програми 

стимулювання збуту є ключовим елементом успішної маркетингової 

діяльності в умовах високої конкуренції на ринку роздрібної торгівлі. 

Сьогоднішні споживачі мають безліч варіантів для вибору, тому компаніям 

необхідно постійно шукати нові способи залучення та утримання клієнтів. 

Мережа супермаркетів "Сільпо", будучи одним з лідерів роздрібного ринку 

України, активно використовує різні маркетингові інструменти для 

стимулювання збуту. Вивчення та вдосконалення цих інструментів є 

надзвичайно важливим для підтримки конкурентоспроможності компанії. 

Актуальність теми дослідження підтверджується необхідністю розробки 

ефективних стратегій стимулювання збуту, що дозволить "Сільпо" залишатися 

на передових позиціях у своїй галузі. 

Метою кваліфікаційної роботи є розробка рекомендацій щодо 

вдосконалення програми стимулювання збуту та її втілення в маркетингову 

діяльність мережі супермаркетів "Сільпо". 

Для досягнення поставленої мети були вирішені наступні завдання: 

-охарактеризувати сутність маркетингового просування як складової 

маркетингового комплексу; 

-проаналізувати основні маркетингові засоби комплексу просування; 

-визначити методи дослідження використання інструментів 

маркетингового просування; 

-здійснити огляд особливостей ринку роздрібної торгівлі в Україні; 

-охарактеризувати поточні програми стимулювання збуту в мережі 

"Сільпо"; 

-дослідити ефективність існуючих програм стимулювання збуту в 

"Сільпо"; 

-визначити перспективні напрямки вдосконалення програм 

стимулювання збуту; 
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-оцінити вплив запропонованих заходів на маркетингову діяльність 

компанії; 

-обґрунтувати напрями розвитку програм стимулювання збуту в умовах 

динамічного ринку. 

Об'єктом дослідження виступає маркетингова діяльність мережі 

супермаркетів "Сільпо".  

Предмет дослідження: програми стимулювання збуту в маркетинговій 

діяльності компанії "Сільпо". 

Методи і інформаційна база дослідження. Для досягнення поставленої 

мети і завдань у дослідженні використано наступні методи: 

-Аналіз літературних джерел для дослідження теоретичних аспектів 

стимулювання збуту. 

-SWOT-аналіз для оцінки поточної ситуації та визначення сильних і 

слабких сторін, можливостей і загроз для "Сільпо". 

-Методи математичної статистики: для аналізу даних про ефективність 

програм стимулювання збуту. 

-Порівняльний економічний аналіз: для оцінки результатів 

маркетингових заходів. 

-EFAS-аналіз для аналізу зовнішніх факторів впливаючих на стан та методи 

збутової політики мережі супермаркетів  "Сільпо". 

Інформаційною базою дослідження є внутрішні документи та звіти 

мережі супермаркетів "Сільпо" за 2022 рік, статистичні дані, наукові статті, 

монографії та підручники з маркетингу. 

Практична значимість. Результати дослідження можуть бути використані 

керівництвом мережі "Сільпо" для вдосконалення програм стимулювання 

збуту, що сприятиме підвищенню конкурентоспроможності та збільшенню 

обсягів продажів. 

Структура роботи та обсяг роботи. Результати дослідження викладено у 

трьох розділах. У першому розділі визначено теоретично-методологічні 

засади маркетингового стимулювання збуту. У другому розділі проведено 
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аналіз поточної маркетингової стратегії та програм стимулювання збуту в 

мережі "Сільпо". У третьому розділі розроблено рекомендації щодо 

вдосконалення програм стимулювання збуту та оцінено їх ефективність. 

Кваліфікаційна робота містить вступ, три розділи, висновки та 

пропозиції, список використаних джерел, який включає 25 найменувань, 4 

таблиці та 3 рисунки. 
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ВИСНОВКИ 

Таким чином, проведене дослідження підтвердило необхідність та 

важливість вдосконалення програм стимулювання збуту для мережі "Сільпо". 

Впровадження нових технологій, розширення асортименту, оптимізація 

витрат на маркетинг, розширення географії присутності, інтеграція з 

соціальними мережами, розробка мобільного додатку, покращення 

логістичних процесів, залучення інвестицій та розробка програм лояльності є 

ключовими напрямками вдосконалення програм стимулювання збуту для 

мережі "Сільпо". Виконання цих заходів дозволить підвищити ефективність 

маркетингових ініціатив, збільшити виручку та зміцнити позиції компанії на 

ринку. Загальна характеристика діяльності мережі "Сільпо" свідчить про її 

високу ефективність та конкурентоспроможність. Оцінка поточних 

маркетингових програм показала, що компанія активно впроваджує новітні 

технології та інновації для залучення та утримання клієнтів. Аналіз 

результатів маркетингового дослідження підтвердив високу впізнаваність 

бренду та задоволення клієнтів якістю обслуговування та асортиментом 

товарів. Проведення SWOT- та STEP-аналізів дозволило визначити ключові 

фактори, що впливають на діяльність компанії та виявити можливості для 

подальшого розвитку. 

Таким чином, аналіз маркетингової діяльності мережі "Сільпо" показав, 

що компанія має значні конкурентні переваги, ефективно використовує 

сучасні маркетингові стратегії та технології, і демонструє позитивні фінансові 

результати. Проте, для забезпечення подальшого успішного розвитку компанії 

необхідно продовжувати вдосконалювати маркетингові програми та 

адаптуватися до змінних умов ринку, що дозволить забезпечити стійке 

зростання та успішну конкуренцію на ринку. 

Значну роль у вдосконаленні програм стимулювання збуту може 

відіграти використання штучного інтелекту та аналітики великих даних. 

Впровадження цих технологій дозволить компанії краще розуміти потреби 
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клієнтів, персоналізувати маркетингові заходи та прогнозувати попит з 

більшою точністю. Наприклад, використання алгоритмів машинного навчання 

для аналізу споживчих уподобань може значно підвищити ефективність 

рекламних кампаній та програм лояльності. Крім того, такі технології можуть 

сприяти зниженню витрат на маркетинг за рахунок більш точного 

таргетування та оптимізації витрат на рекламні заходи. 

Розширення асортименту власних торговельних марок, особливо в 

сегментах органічних та екологічно чистих продуктів, дозволить не лише 

підвищити рентабельність, але й привернути увагу нових клієнтів, які 

шукають унікальні та якісні товари. Введення нових лінійок органічних та 

екологічно чистих продуктів може збільшити продажі в цій категорії на 25%. 

Особливу увагу слід приділити розробці органічних та екологічно чистих 

товарів, що відповідають сучасним трендам у споживчих уподобаннях. 

Оптимізація витрат на маркетинг, заснована на детальному аналізі 

ефективності різних заходів, дозволить зосередити ресурси на найбільш 

продуктивних ініціативах. Аналіз показав, що витрати на традиційну рекламу 

можна зменшити на 30% за рахунок перенесення акценту на цифрові канали, 

такі як соціальні мережі та контент-маркетинг. Використання цифрових 

каналів дозволяє досягти більшої аудиторії та забезпечити більш точну 

персоналізацію маркетингових заходів. 

Розширення географії присутності, зокрема відкриття нових магазинів у 

регіонах з високим потенціалом зростання, сприятиме збільшенню частки 

ринку та досягненню економії на масштабах. Інтеграція з соціальними 

мережами для залучення нових клієнтів та підвищення лояльності існуючих 

стане ефективним інструментом у сучасному маркетинговому середовищі. 

Таким чином, запропоновані заходи охоплюють широкий спектр 

аспектів діяльності мережі "Сільпо" та спрямовані на підвищення її 

ефективності та конкурентоспроможності. Впровадження нових технологій, 

розширення асортименту власних торговельних марок, оптимізація витрат на 

маркетинг, розширення географії присутності та інтеграція з соціальними 



62 
 

мережами дозволять не лише підвищити рівень задоволеності клієнтів, але й 

забезпечити стабільний розвиток компанії в умовах сучасного ринку. 
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