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ВСТУП 

 

У сучасних умовах розвитку цифрової економіки соціальні мережі стали 

одним із найважливіших інструментів маркетингової діяльності підприємств. 

Активне поширення цифрових технологій, зміна поведінки споживачів та 

зростання конкуренції на ринку змушують суб’єктів малого бізнесу постійно 

вдосконалювати власні підходи до просування товарів і послуг. Особливо 

актуальним це є для підприємств сфери обслуговування та громадського 

харчування, де ефективна комунікація з клієнтами безпосередньо впливає на 

рівень продажів, впізнаваність бренду та формування лояльності споживачів. 

На сьогодні соціальні мережі виконують не лише комунікаційну 

функцію, а й стають повноцінним маркетинговим середовищем для ведення 

бізнесу. Такі платформи, як Instagram, Facebook, TikTok та інші, дозволяють 

підприємствам швидко взаємодіяти з цільовою аудиторією, аналізувати 

потреби споживачів, формувати позитивний імідж бренду та здійснювати 

рекламне просування з мінімальними фінансовими витратами. Для малого 

бізнесу це є особливо важливим, оскільки більшість невеликих підприємств 

мають обмежені ресурси для використання традиційних маркетингових 

інструментів. 

В умовах високої конкуренції саме грамотне управління маркетинговою 

діяльністю у соціальних мережах дає можливість малому бізнесу підвищити 

власну конкурентоспроможність, збільшити охоплення аудиторії та 

забезпечити стабільний розвиток підприємства. Соціальні мережі створюють 

нові можливості для персоналізованої комунікації зі споживачами, 

оперативного отримання зворотного зв’язку та формування довготривалих 

відносин із клієнтами. Водночас неефективне використання SMM-
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інструментів може призвести до втрати потенційних споживачів, зниження 

довіри до бренду та погіршення ринкових позицій підприємства. 

Актуальність теми бакалаврської роботи полягає в тому, що управління 

маркетинговою діяльністю малого бізнесу в соціальних мережах є одним із 

ключових напрямів сучасного менеджменту та маркетингу. Сьогодні 

споживачі все частіше приймають рішення про покупку товарів або послуг 

саме під впливом контенту в соціальних мережах, рекомендацій блогерів, 

відгуків інших користувачів та активності бренду в онлайн-середовищі. У 

зв’язку з цим підприємства змушені адаптувати свої маркетингові стратегії до 

нових умов цифрового ринку. 

Особливого значення дослідження набуває для підприємств малого 

бізнесу у сфері HoReCa, адже заклади громадського харчування активно 

використовують соціальні мережі для залучення нових клієнтів, просування 

асортименту, створення візуального бренду та підтримки постійного контакту 

з аудиторією. Саме тому для дослідження було обрано кав’ярню United by 

Coffee, яка є прикладом сучасного малого бізнесу, що активно використовує 

соціальні мережі у своїй маркетинговій діяльності. Аналіз практичної 

діяльності підприємства дозволить оцінити ефективність використання SMM-

інструментів, визначити основні проблеми та запропонувати напрями 

вдосконалення управління маркетинговою діяльністю. 

У сучасних умовах цифровізації бізнес-процесів маркетинг у соціальних 

мережах перетворюється не лише на спосіб реклами, а й на важливий елемент 

стратегічного управління підприємством. Від ефективності управління 

комунікаціями у соціальних мережах залежить рівень впізнаваності бренду, 

конкурентні переваги підприємства та його фінансові результати. Саме тому 

дослідження особливостей управління маркетинговою діяльністю малого 
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бізнесу в соціальних мережах є актуальним, своєчасним і має важливе 

практичне значення. 

Метою бакалаврської роботи є дослідження теоретичних та 

практичних аспектів управління маркетинговою діяльністю малого бізнесу в 

соціальних мережах, аналіз ефективності використання SMM-інструментів 

підприємством United by Coffee та розробка рекомендацій щодо 

вдосконалення маркетингової діяльності у цифровому середовищі. 

Для досягнення поставленої мети необхідно виконати такі завдання: 

-дослідити сутність та особливості маркетингової діяльності малого 

бізнесу; 

-визначити роль соціальних мереж у системі маркетингових комунікацій 

підприємства; 

-охарактеризувати сучасні методи управління маркетинговою 

діяльністю у соціальних мережах; 

-провести аналіз діяльності підприємства United by Coffee; 

-дослідити особливості маркетингової діяльності підприємства у 

соціальних мережах; 

-оцінити ефективність використання SMM-інструментів підприємством; 

-визначити проблеми та недоліки маркетингової діяльності підприємства 

у соціальних мережах; 

-розробити рекомендації щодо вдосконалення управління 

маркетинговою діяльністю United by Coffee у соціальних мережах. 

Об’єктом дослідження є процес управління маркетинговою діяльністю 

малого бізнесу. 

Предметом дослідження є теоретичні, методичні та практичні аспекти 

управління маркетинговою діяльністю малого бізнесу в соціальних мережах 

на прикладі підприємства United by Coffee. 
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Методологія дослідження. У процесі написання бакалаврської роботи 

були використані такі методи дослідження: метод теоретичного узагальнення 

та системного аналізу — для дослідження сутності маркетингової діяльності 

малого бізнесу; метод порівняння — для оцінки особливостей використання 

соціальних мереж у маркетинговій діяльності; статистичний метод — для 

аналізу показників діяльності підприємства; графічний метод — для 

візуалізації результатів дослідження; метод аналізу та синтезу — для оцінки 

ефективності SMM-стратегії підприємства; метод спостереження — для 

дослідження практики використання соціальних мереж підприємством United 

by Coffee; метод прогнозування — для обґрунтування напрямів удосконалення 

маркетингової діяльності підприємства. 

Практичне значення одержаних результатів полягає у можливості 

використання запропонованих рекомендацій та заходів для вдосконалення 

управління маркетинговою діяльністю малого бізнесу в соціальних мережах. 

Результати дослідження можуть бути використані підприємством United by 

Coffee для підвищення ефективності SMM-просування, збільшення рівня 

залученості аудиторії, покращення комунікації зі споживачами та зміцнення 

конкурентних позицій на ринку. Окремі положення роботи також можуть бути 

використані іншими підприємствами малого бізнесу у сфері HoReCa для 

вдосконалення власної маркетингової діяльності у цифровому середовищі. 

Структура роботи. Робота складається зі вступу, трьох розділів, що 

містять девʼять підрозділів, висновків, списку використаних джерел, що 

налічує 54 найменування та додатків. Загальний обсяг роботи 98сторінок.  



 7 

РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ УПРАВЛІННЯ МАРКЕТИНГОВОЮ 

ДІЯЛЬНІСТЮ МАЛОГО БІЗНЕСУ В СОЦІАЛЬНИХ МЕРЕЖАХ 

1.1. Сутність та особливості маркетингової діяльності малого бізнесу 

 

Поняття «маркетинг» походить від англійського слова market — ринок і 

буквально озна­чає роботу на ринку щодо вивчення та задоволення всіх потреб 

і побажань споживача. Уперше маркетинг починає розроблятись у США з 1902 

p., коли в деяких університе­тах почали викладати курси раціональної 

організації обі­гу товарів. Але широкого практичного значення він набу­ває 

лише у 30-ті роки XXзв'язку з насиченням по­питу населення у США та 

Німеччині на основні споживчі товари. Таке насичення відбулось за умов 

масового виро­бництва товарів на етапі комплексної механізації вироб­ництва. 

У цей період основною умовою реалізації продук­ції, а отже перемоги фірми 

над конкурентами, було мак­симальне зниження цін і витрат виробництва та 

отриман­ня на цій основі максимального прибутку. Переважно у цьому в той 

період і полягала суть маркетингової діяль­ності: у конкурентній боротьбі 

перемагало те підприємст­во, яке випускало продукцію за найнижчими 

цінами. ст. у 

 

Ситуація принципово змінюється в умовах техноло­гічного способу 

виробництва, заснованого на автоматизованій праці, всебічного поглиблення 

суспільного поділу праці у межах як національної економіки, так і світово­го 

господарства. У країнах Західної Європи нині вироб­ляється приблизно 1 

млрд. найменувань продукції, а в Україні — приблизно 25 млн.. Це означає, 

що у сфері маркетингової діяльності для підприємств України ос­новною 

проблемою є насичення ринку товарами і випуск продукції за найнижчими 

цінами, тобто завдання, які стояли перед західними фірмами ще у 30-ті роки. 
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За високого рівня спеціалізації виробництва і наяв­ності маси 

виготовлюваної продукції, поділу ринків на мільйони сегментів робити ставку 

здебільшого на зни­ження витрат виробництва і відповідне зниження цін уже 

недоцільно. Це зумовлено насамперед тим, що рівень зниження витрат на 

виробництво одиниці продукції в умовах автоматизованого виробництва має 

об'єктивні ме­жі, й навіть за умови появи на ринку товарів за значно нижчими 

цінами, ніж у конкурентів, але добре відомих споживачеві, шанси перемогти 

конкурентів невеликі. Першочергового значення в такому випадку набуває 

про­блема підвищення якості продукції, її нових споживчих якостей за тих 

самих витрат виробництва і цін. Для цьо­го необхідно знати, які нові 

властивості товарів і послуг найбільш потрібні споживачу для задоволення 

конкрет­них потреб. Кожна фірма повинна орієнтуватися на такти­ку 

постійних вдосконалень у виробництві вже відомих ви­робів. Причому слід не 

лише обмежуватися суто конструк­тивними вдосконаленнями, 

впровадженнями нових інже­нерних розробок, а й надавати різні додаткові 

послуги. 

У сучасних умовах розвитку ринкової економіки маркетинг є одним із 

ключових елементів ефективного функціонування підприємства незалежно від 

масштабу його діяльності. Для малого бізнесу маркетинг відіграє особливо 

важливу роль, оскільки саме правильна організація маркетингової діяльності 

забезпечує підприємству можливість формувати конкурентні переваги, 

підтримувати стабільний попит на продукцію або послуги, а також 

адаптуватися до змін ринкового середовища. В умовах високої конкуренції та 

активного розвитку цифрових технологій маркетинг перетворюється не лише 

на інструмент просування товарів і послуг, а й на важливий елемент системи 

управління підприємством. 
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На думку О. В. Зозульова, маркетинг є комплексною системою 

організації діяльності підприємства, яка спрямована на дослідження потреб 

споживачів, формування попиту та забезпечення прибутковості підприємства 

шляхом задоволення потреб ринку [18, с. 15]. У сучасній економіці маркетинг 

виконує роль механізму взаємодії між підприємством і споживачем, 

забезпечуючи підприємству можливість не лише реалізовувати продукцію, а й 

формувати довгострокові відносини з клієнтами. 

Маркетингова діяльність підприємства охоплює широкий комплекс 

заходів, пов’язаних із вивченням ринку, аналізом конкурентного середовища, 

дослідженням поведінки споживачів, формуванням асортименту продукції, 

ціноутворенням, просуванням товарів і послуг, а також організацією 

ефективної комунікації з клієнтами. Як зазначає Л. В. Балабанова, 

маркетингова діяльність підприємства являє собою цілеспрямований процес 

планування, реалізації та контролю заходів, спрямованих на задоволення 

потреб споживачів та досягнення стратегічних цілей підприємства [2, с. 48]. 

Особливо важливого значення маркетингова діяльність набуває для 

малого бізнесу. На відміну від великих компаній, малі підприємства мають 

обмежені фінансові, матеріальні та кадрові ресурси, тому ефективне 

використання маркетингових інструментів є необхідною умовою їх 

стабільного функціонування. Саме маркетинг дозволяє малим підприємствам 

знаходити власну цільову аудиторію, формувати унікальну ринкову 

пропозицію та підтримувати конкурентоспроможність. 

У сучасних умовах розвитку цифрової економіки маркетингова 

діяльність малого бізнесу значною мірою переміщується в онлайн-

середовище. Соціальні мережі, цифрова реклама, контент-маркетинг та інші 

digital-інструменти створюють нові можливості для взаємодії зі споживачами 

та просування бренду. Саме тому підприємства малого бізнесу дедалі 
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активніше використовують соціальні мережі як один із основних каналів 

маркетингових комунікацій. 

Маркетингова діяльність має певні характерні ознаки, які визначають її 

сутність та значення для підприємства. По-перше, маркетинг орієнтований на 

споживача та його потреби. Підприємство повинно постійно досліджувати 

потреби цільової аудиторії та адаптувати власну діяльність відповідно до змін 

ринку. По-друге, маркетингова діяльність є системною та комплексною, 

оскільки охоплює всі етапи взаємодії підприємства зі споживачем. По-третє, 

маркетинг передбачає використання різноманітних інструментів комунікації 

та просування продукції. 

Як зазначає І. Л. Решетнікова, сучасний маркетинг базується на 

принципах довгострокової взаємодії зі споживачем, персоналізації 

комунікацій та формування позитивного іміджу підприємства [45, с. 62]. У 

зв’язку з цим підприємства повинні не лише пропонувати якісний продукт або 

послугу, а й формувати емоційний зв’язок із клієнтами, забезпечувати високий 

рівень сервісу та підтримувати активну комунікацію. 

Основною метою маркетингової діяльності є задоволення потреб 

споживачів та отримання прибутку підприємством. Для досягнення цієї мети 

маркетинг виконує низку важливих функцій, які забезпечують ефективне 

функціонування підприємства на ринку. 

Однією з основних функцій маркетингової діяльності є аналітична 

функція. Вона передбачає дослідження ринку, аналіз конкурентного 

середовища, вивчення потреб споживачів та оцінку ринкових тенденцій. Саме 

завдяки аналітичній функції підприємство отримує необхідну інформацію для 

прийняття управлінських рішень. Дослідження ринку дозволяє підприємству 

визначати цільову аудиторію, оцінювати попит на продукцію або послуги та 

прогнозувати зміни у поведінці споживачів. 
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Важливе значення має виробнича функція маркетингу, яка пов’язана з 

формуванням асортименту продукції та адаптацією товарів або послуг до 

потреб ринку. Підприємство повинно постійно вдосконалювати власну 

продукцію, враховуючи вимоги споживачів та зміни конкурентного 

середовища. Для малого бізнесу ця функція є особливо важливою, оскільки 

саме гнучкість та швидке реагування на потреби клієнтів часто стають 

головною конкурентною перевагою. 

Наступною функцією маркетингової діяльності є збутова функція. Вона 

охоплює організацію процесу реалізації продукції або послуг, вибір каналів 

збуту, формування цінової політики та стимулювання продажів. У сучасних 

умовах значну роль у реалізації збутової функції відіграють соціальні мережі, 

які дозволяють підприємствам швидко комунікувати зі споживачами та 

просувати власний бренд. 

Комунікаційна функція маркетингу полягає у формуванні взаємодії між 

підприємством та споживачами. Вона включає рекламу, PR, просування у 

соціальних мережах, формування іміджу бренду та підтримку лояльності 

клієнтів. Саме комунікаційна функція забезпечує формування позитивного 

сприйняття підприємства на ринку та сприяє збільшенню кількості постійних 

клієнтів. 

У сучасних умовах комунікаційна функція маркетингу значною мірою 

реалізується через цифрові канали комунікації. Соціальні мережі дозволяють 

підприємствам підтримувати постійний контакт зі споживачами, оперативно 

реагувати на їх потреби та формувати довготривалі відносини з аудиторією. 

Для малого бізнесу це є особливо важливим, оскільки соціальні мережі 

забезпечують можливість просування бренду навіть за обмеженого бюджету. 

Ще однією важливою функцією маркетингової діяльності є управлінська 

функція. Вона передбачає планування маркетингової діяльності, організацію 
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маркетингових заходів, контроль результатів та оцінку ефективності 

використання маркетингових інструментів. Управління маркетинговою 

діяльністю є складовою загальної системи управління підприємством та 

впливає на досягнення стратегічних цілей організації. 

Для малого бізнесу ефективне управління маркетинговою діяльністю є 

важливою умовою забезпечення стабільності та конкурентоспроможності. 

Невеликі підприємства повинні постійно адаптувати власну маркетингову 

стратегію до змін ринку, використовувати сучасні інструменти просування та 

підтримувати активну взаємодію зі споживачами. 

Таким чином, маркетингова діяльність є важливим елементом 

функціонування сучасного підприємства та охоплює комплекс заходів, 

спрямованих на дослідження ринку, задоволення потреб споживачів та 

забезпечення прибутковості підприємства. Для малого бізнесу маркетинг має 

особливе значення, оскільки саме ефективне використання маркетингових 

інструментів дозволяє підприємствам формувати конкурентні переваги, 

підвищувати рівень впізнаваності бренду та забезпечувати стабільний 

розвиток в умовах високої конкуренції. 

У сучасних умовах розвитку економіки маркетинг малого бізнесу 

набуває особливого значення, оскільки саме ефективна маркетингова 

діяльність дозволяє невеликим підприємствам адаптуватися до змін ринкового 

середовища, формувати конкурентні переваги та забезпечувати стабільний 

розвиток. Сучасний ринок характеризується високим рівнем конкуренції, 

швидким розвитком цифрових технологій, зміною поведінки споживачів та 

активною цифровізацією бізнес-процесів. У таких умовах малі підприємства 

змушені постійно вдосконалювати власну маркетингову діяльність та 

використовувати новітні інструменти просування товарів і послуг. 
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На думку Н. С. Косар та Н. Є. Кузьо, маркетинг малого бізнесу має низку 

специфічних особливостей, які відрізняють його від маркетингової діяльності 

великих підприємств. Насамперед це обмеженість фінансових ресурсів, 

невеликий штат працівників, висока гнучкість управління та тісний контакт зі 

споживачами [28, с. 74]. Саме тому для малого бізнесу важливим є 

використання таких маркетингових інструментів, які дозволяють досягати 

максимального результату за мінімальних витрат. 

Однією з головних особливостей маркетингу малого бізнесу є його 

орієнтація на вузьку цільову аудиторію. На відміну від великих компаній, малі 

підприємства часто спеціалізуються на окремих сегментах ринку. Це дозволяє 

більш детально вивчати потреби клієнтів та формувати персоналізовані 

маркетингові пропозиції. Саме індивідуальний підхід до споживача є 

важливою конкурентною перевагою малого бізнесу. 

У сучасних умовах споживачі дедалі більше звертають увагу не лише на 

якість продукції або послуг, а й на рівень сервісу, комунікацію бренду та 

емоційний зв’язок із підприємством. Як зазначає Т. М. Примак, сучасний 

маркетинг базується на формуванні довгострокових взаємовідносин між 

підприємством та споживачем, а не лише на процесі реалізації товарів і послуг 

[44, с. 37]. Саме тому підприємства малого бізнесу повинні активно 

використовувати інструменти комунікаційного маркетингу, формувати 

позитивний імідж бренду та підтримувати постійний контакт із клієнтами. 

Ще однією важливою особливістю маркетингу малого бізнесу є високий 

рівень гнучкості. Невеликі підприємства мають можливість швидко реагувати 

на зміни ринкової ситуації, змінювати асортимент продукції, адаптувати 

маркетингові стратегії та впроваджувати нові методи просування. Саме 

гнучкість дозволяє малому бізнесу ефективно функціонувати навіть в умовах 

економічної нестабільності. 
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Водночас маркетинг малого бізнесу має і певні проблеми. Однією з 

основних є недостатній рівень фінансування маркетингової діяльності. 

Більшість малих підприємств не мають можливості вкладати значні кошти у 

масштабні рекламні кампанії, тому змушені шукати більш доступні канали 

просування. У сучасних умовах саме цифровий маркетинг та соціальні мережі 

стали найбільш ефективними інструментами для малого бізнесу. 

Активний розвиток цифрових технологій суттєво змінив підходи до 

організації маркетингової діяльності підприємств. Сьогодні значна частина 

комунікацій між підприємством та споживачами відбувається в онлайн-

середовищі. Соціальні мережі, месенджери, онлайн-реклама та контент-

маркетинг створюють нові можливості для просування бренду, залучення 

клієнтів та формування лояльності аудиторії. 

Як зазначає О. М. Тищенко, цифровізація маркетингової діяльності 

дозволяє малому бізнесу значно розширити можливості взаємодії зі 

споживачами та підвищити ефективність маркетингових комунікацій [52, с. 

111]. Використання соціальних мереж дає можливість підприємствам швидко 

поширювати інформацію про продукцію або послуги, проводити рекламні 

кампанії, отримувати зворотний зв’язок від клієнтів та аналізувати поведінку 

аудиторії. 

Особливого значення соціальні мережі набувають для підприємств 

сфери HoReCa, оскільки саме візуальний контент значною мірою впливає на 

рішення споживачів. Кав’ярні, ресторани та заклади громадського харчування 

активно використовують Instagram, Facebook та TikTok для формування 

власного бренду та залучення нових клієнтів. Наприклад, підприємство United 

by Coffee активно використовує соціальні мережі для публікації фото- та 

відеоконтенту, інформування клієнтів про новинки меню, акції та спеціальні 
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пропозиції. Це дозволяє підприємству підтримувати постійний контакт із 

аудиторією та формувати позитивний імідж бренду. 

У сучасних умовах важливою складовою маркетингу малого бізнесу є 

контент-маркетинг. Підприємства створюють інформаційний, розважальний 

та візуальний контент для залучення уваги споживачів та формування довіри 

до бренду. Якісний контент дозволяє підприємству підвищити рівень 

впізнаваності та збільшити кількість потенційних клієнтів. 

Крім того, сучасний маркетинг малого бізнесу активно використовує 

інструменти таргетованої реклами. Соціальні мережі дозволяють 

налаштовувати рекламні кампанії відповідно до віку, статі, інтересів та місця 

проживання цільової аудиторії. Це особливо важливо для малого бізнесу, 

оскільки дозволяє максимально ефективно використовувати рекламний 

бюджет. 

Усередині процесу управління знаходиться більш вузька область, яка, по 

суті, забезпечує його, - управління службою маркетингу. Маркетингові 

служби займаються дослідженнями ринку, конкуренції, попиту, споживачів 

товарів з метою розробки стратегії управління. При висуванні цілей 

управління важливо знати не тільки кінцевий результат, а й характер дій, які 

приведуть до цього результату. Управління маркетингом буде ефективним, 

якщо систему збору інформації, проведення ринкових досліджень, організації 

просування побудувати так, щоб отримати більший результат при 

оптимальних витратах на маркетинг. 

Управління маркетингом передбачає планування, організацію, 

мотивацію і контроль в рамках діяльності підрозділів служби маркетингу, 

організацію, вироблення та реалізацію спільних дій в області маркетингу 

також всіх інших служб і підрозділів організації з метою забезпечення 

маркетингової безпеки підприємства. Інтеграція маркетингу і менеджменту 
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створює додатковий ефект від створення та впорядкування системи 

управління маркетингом, що дозволяє значно швидше досягати мети 

маркетингу за рахунок підвищення рівня організації, планування і контролю 

всіх заходів на підприємстві. Маркетингова політика підприємства у 

вирішальній мірі залежить від організації та ефективності роботи служб 

маркетингу. 

Ще однією особливістю сучасного маркетингу малого бізнесу є 

орієнтація на швидке отримання зворотного зв’язку. Завдяки соціальним 

мережам підприємства можуть оперативно реагувати на відгуки клієнтів, 

вирішувати проблемні ситуації та покращувати рівень сервісу. Саме 

комунікація зі споживачами стає одним із ключових факторів формування 

конкурентних переваг. 

У сучасних умовах значного поширення набуває influencer-маркетинг, 

який передбачає співпрацю підприємств із блогерами та лідерами думок. Для 

малого бізнесу це є ефективним способом просування продукції або послуг 

серед цільової аудиторії. Особливо активно цей інструмент використовується 

у сфері громадського харчування, моди та сфери послуг. 

Важливо зазначити, що сучасний маркетинг малого бізнесу потребує 

постійного аналізу результатів маркетингової діяльності. Підприємства 

повинні оцінювати ефективність рекламних кампаній, рівень залученості 

аудиторії, охоплення публікацій та інші показники маркетингової активності. 

Це дозволяє своєчасно коригувати маркетингову стратегію та підвищувати 

ефективність просування. 

Таким чином, маркетинг малого бізнесу в сучасних умовах 

характеризується високим рівнем гнучкості, орієнтацією на цільову 

аудиторію, активним використанням цифрових технологій та соціальних 

мереж. Основними особливостями сучасного маркетингу малого бізнесу є 
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персоналізація комунікацій, використання digital-інструментів, контент-

маркетингу та таргетованої реклами. Саме ефективна організація 

маркетингової діяльності дозволяє малим підприємствам формувати 

конкурентні переваги, підтримувати стабільний розвиток та успішно 

функціонувати в умовах високої конкуренції. 

 

1.2. Соціальні мережі як інструмент маркетингових комунікацій 

 

У сучасних умовах цифровізації економіки соціальні мережі стали 

важливим інструментом маркетингових комунікацій підприємств. Вони 

забезпечують швидку взаємодію між бізнесом та споживачами, сприяють 

формуванню позитивного іміджу бренду, підвищенню впізнаваності 

підприємства та стимулюванню продажів. Для малого бізнесу соціальні 

мережі є особливо важливими, оскільки дозволяють ефективно просувати 

продукцію або послуги навіть за умов обмеженого маркетингового бюджету. 

На думку І. В. Литовченко, соціальні мережі є сучасним комунікаційним 

середовищем, яке забезпечує інтерактивну взаємодію між підприємством та 

споживачем, а також створює умови для персоналізації маркетингових 

комунікацій [32, с. 56]. Саме завдяки соціальним мережам підприємства 

отримують можливість швидко реагувати на зміни споживчих потреб, 

формувати довгострокові відносини з клієнтами та підтримувати постійний 

контакт із цільовою аудиторією. 

Соціальні мережі являють собою онлайн-платформи, що дозволяють 

користувачам створювати та поширювати контент, обмінюватися 

інформацією, взаємодіяти між собою та формувати віртуальні спільноти. Для 

бізнесу соціальні мережі виступають не лише засобом комунікації, а й 



 18 

ефективним маркетинговим інструментом, який поєднує рекламу, PR, 

контент-маркетинг та прямий продаж товарів або послуг. 

У сучасному цифровому середовищі існує велика кількість соціальних 

мереж, які відрізняються за функціональними можливостями, аудиторією та 

особливостями використання. Кожна соціальна мережа має власні 

характеристики та підходить для реалізації певних маркетингових цілей 

підприємства. 

Однією з найпоширеніших соціальних мереж для бізнесу є Instagram. 

Дана платформа орієнтована переважно на візуальний контент, що робить її 

особливо ефективною для підприємств сфери HoReCa, моди, краси, туризму 

та інших напрямів, де важливу роль відіграє візуальне представлення 

продукції або послуг. Instagram дозволяє підприємствам публікувати 

фотографії, відео, stories, reels, проводити рекламні кампанії та взаємодіяти з 

аудиторією через коментарі та повідомлення. 

Як зазначає О. В. Карпенко, Instagram є одним із найефективніших 

інструментів digital-маркетингу завдяки високому рівню залученості 

користувачів та можливостям таргетованої реклами [22, с. 91]. Саме тому 

більшість сучасних підприємств малого бізнесу активно використовують 

Instagram для просування власного бренду. 

Для підприємства United by Coffee Instagram є одним із основних каналів 

маркетингових комунікацій. Підприємство активно використовує платформу 

для публікації фото напоїв та десертів, інформування клієнтів про новинки 

меню, акції та спеціальні пропозиції. Крім того, використання stories та reels 

дозволяє підприємству підтримувати постійний контакт із аудиторією та 

підвищувати рівень залученості підписників. 

Ще однією популярною соціальною мережею для бізнесу є Facebook. 

Дана платформа має широку аудиторію та надає підприємствам великі 
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можливості для маркетингової діяльності. Facebook дозволяє створювати 

бізнес-сторінки, запускати рекламні кампанії, вести комунікацію зі 

споживачами та аналізувати ефективність маркетингових заходів. 

Особливістю Facebook є можливість детального налаштування реклами 

відповідно до характеристик цільової аудиторії. Підприємства можуть 

налаштовувати рекламу за віком, статтю, місцем проживання, інтересами та 

поведінкою користувачів. Це дозволяє максимально ефективно 

використовувати рекламний бюджет та підвищувати результативність 

маркетингових кампаній. 

Важливе місце серед сучасних соціальних мереж займає TikTok. Дана 

платформа спеціалізується на коротких відео та орієнтована переважно на 

молоду аудиторію. TikTok активно використовується підприємствами для 

створення розважального контенту, популяризації бренду та формування 

вірусного маркетингу. 

На думку М. М. Окландера, TikTok є перспективним інструментом 

просування для малого бізнесу, оскільки дозволяє швидко охоплювати велику 

аудиторію навіть без значних фінансових витрат [38, с. 118]. Алгоритми 

платформи сприяють поширенню контенту серед користувачів, що створює 

додаткові можливості для популяризації бренду. 

Сьогодні TikTok активно використовується підприємствами 

громадського харчування для демонстрації процесу приготування страв, 

атмосфери закладу та взаємодії з клієнтами. Відеоконтент дозволяє 

підприємствам створювати більш емоційний зв’язок із аудиторією та 

формувати сучасний імідж бренду. 

Ще однією важливою соціальною мережею для бізнесу є LinkedIn. На 

відміну від Instagram чи TikTok, LinkedIn орієнтований переважно на 

професійну аудиторію та використовується для розвитку ділових контактів, 
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пошуку партнерів, персоналу та просування B2B-послуг. Для малого бізнесу 

LinkedIn є ефективним інструментом формування ділової репутації та 

розвитку професійних комунікацій. 

Крім соціальних мереж загального користування, підприємства активно 

використовують месенджери, зокрема Telegram та Viber. Дані платформи 

дозволяють здійснювати оперативну комунікацію з клієнтами, інформувати 

споживачів про новини підприємства, надсилати рекламні повідомлення та 

підтримувати зворотний зв’язок. 

У сучасних умовах соціальні мережі виконують не лише рекламну 

функцію, а й виступають інструментом формування бренду підприємства. 

Саме через соціальні мережі споживачі отримують перше враження про 

підприємство, оцінюють якість продукції або послуг та формують власне 

ставлення до бренду. 

Як зазначає А. М. Виноградова, ефективність використання соціальних 

мереж у маркетинговій діяльності значною мірою залежить від правильно 

обраної платформи, якості контенту та системності комунікацій із цільовою 

аудиторією [5, с. 143]. Саме тому підприємства повинні враховувати 

особливості кожної соціальної мережі та адаптувати маркетингову стратегію 

відповідно до характеристик цільової аудиторії. 

Важливою перевагою соціальних мереж є можливість отримання 

швидкого зворотного зв’язку від споживачів. Коментарі, повідомлення, 

відгуки та реакції користувачів дозволяють підприємствам оцінювати рівень 

задоволеності клієнтів, виявляти проблеми та вдосконалювати власну 

діяльність. Для малого бізнесу це є особливо важливим, оскільки саме якісна 

комунікація зі споживачами сприяє формуванню лояльності аудиторії. 

Крім того, соціальні мережі забезпечують можливість аналізу 

ефективності маркетингової діяльності. Підприємства можуть відстежувати 
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охоплення публікацій, кількість взаємодій, рівень залученості аудиторії, 

ефективність рекламних кампаній та інші показники. Це дозволяє оцінювати 

результативність маркетингових заходів та своєчасно коригувати стратегію 

просування. 

Таким чином, соціальні мережі є важливим інструментом маркетингових 

комунікацій сучасного підприємства. Найбільш популярними соціальними 

мережами для бізнесу є Instagram, Facebook, TikTok, LinkedIn та месенджери. 

Кожна платформа має власні особливості та використовується для реалізації 

різних маркетингових цілей. Для малого бізнесу соціальні мережі створюють 

можливості для просування бренду, залучення нових клієнтів, формування 

позитивного іміджу підприємства та підтримки постійної комунікації зі 

споживачами. 

У сучасних умовах розвитку цифрових технологій соціальні мережі 

стали одним із найефективніших інструментів маркетингової діяльності 

підприємств. Вони забезпечують швидку взаємодію між бізнесом та 

споживачами, дозволяють формувати позитивний імідж бренду, залучати 

нових клієнтів та підтримувати довготривалі відносини з аудиторією. Для 

малого бізнесу використання соціальних мереж є особливо важливим, 

оскільки вони надають можливість здійснювати маркетингову діяльність за 

відносно невеликих фінансових витрат та досягати значних результатів у 

просуванні продукції або послуг. 

Як зазначає Н. В. Ілляшенко, соціальні мережі є важливим елементом 

сучасних маркетингових комунікацій, оскільки забезпечують інтерактивність, 

персоналізацію та оперативність взаємодії зі споживачами [19, с. 52]. Саме 

інтерактивний характер соціальних мереж дозволяє підприємствам не лише 

поширювати інформацію, а й отримувати швидкий зворотний зв’язок від 

клієнтів. 
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Однією з основних переваг використання соціальних мереж у 

маркетинговій діяльності є широкий рівень охоплення аудиторії. Соціальні 

мережі щоденно використовуються мільйонами людей у всьому світі, що 

створює значні можливості для просування бренду та залучення потенційних 

клієнтів. Завдяки використанню Instagram, Facebook, TikTok та інших 

платформ підприємства можуть швидко поширювати інформацію про власну 

продукцію або послуги серед великої кількості користувачів. 

Особливо важливим це є для малого бізнесу, який часто не має достатніх 

фінансових ресурсів для проведення масштабних рекламних кампаній на 

телебаченні чи в друкованих засобах масової інформації. Соціальні мережі 

дозволяють підприємствам здійснювати ефективне просування навіть за умов 

обмеженого бюджету. Наприклад, підприємство United by Coffee активно 

використовує Instagram для популяризації власного бренду, інформування 

клієнтів про новинки меню та створення позитивного іміджу кав’ярні. 

Ще однією важливою перевагою соціальних мереж є можливість 

таргетування аудиторії. Соціальні платформи дозволяють підприємствам 

налаштовувати рекламні кампанії відповідно до віку, статі, інтересів, місця 

проживання та поведінки користувачів. Це забезпечує високу ефективність 

маркетингових заходів та дозволяє максимально раціонально використовувати 

рекламний бюджет. 

На думку О. О. Кавун, таргетована реклама у соціальних мережах є 

одним із найрезультативніших інструментів цифрового маркетингу, оскільки 

дозволяє підприємствам взаємодіяти саме з тією аудиторією, яка найбільше 

зацікавлена у продукції або послугах [20, с. 104]. Саме тому таргетинг активно 

використовується підприємствами малого бізнесу для залучення нових 

клієнтів та підвищення рівня продажів. 
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Важливою перевагою соціальних мереж є можливість формування 

позитивного іміджу бренду. У сучасних умовах споживачі звертають увагу не 

лише на якість продукції, а й на репутацію підприємства, стиль комунікації та 

активність бренду в онлайн-середовищі. Саме соціальні мережі дозволяють 

підприємствам створювати власний візуальний стиль, формувати емоційний 

зв’язок із клієнтами та підвищувати рівень лояльності аудиторії. 

Для підприємств сфери HoReCa особливого значення набуває візуальний 

контент. Фото напоїв, десертів, інтер’єру закладу та атмосфери підприємства 

суттєво впливають на сприйняття бренду споживачами. Наприклад, United by 

Coffee використовує сучасний візуальний стиль оформлення сторінки в 

Instagram, що сприяє формуванню впізнаваного бренду та підвищенню 

зацікавленості аудиторії. 

Соціальні мережі також забезпечують можливість швидкої комунікації 

зі споживачами. Підприємства можуть оперативно відповідати на 

повідомлення, реагувати на коментарі, вирішувати проблемні ситуації та 

отримувати відгуки клієнтів. Це дозволяє підвищити рівень сервісу та 

покращити взаємовідносини зі споживачами. 

Як зазначає В. Г. Герасимчук, сучасні маркетингові комунікації повинні 

базуватися на принципах відкритості, швидкості реагування та постійної 

взаємодії зі споживачем [9, с. 87]. Саме соціальні мережі забезпечують 

можливість реалізації таких принципів у практичній діяльності підприємств. 

Ще однією важливою перевагою використання соціальних мереж є 

можливість аналізу результатів маркетингової діяльності. Соціальні 

платформи надають підприємствам доступ до статистичних даних щодо 

охоплення публікацій, рівня залученості аудиторії, кількості переглядів, 

переходів та інших показників ефективності. Це дозволяє підприємствам 
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оцінювати результативність рекламних кампаній та коригувати маркетингову 

стратегію відповідно до отриманих результатів. 

Соціальні мережі також сприяють формуванню довгострокових 

відносин із клієнтами. Регулярне оновлення контенту, проведення конкурсів, 

опитувань, акцій та інтерактивів дозволяє підтримувати інтерес аудиторії до 

бренду та формувати лояльність споживачів. Для малого бізнесу це є особливо 

важливим, оскільки постійні клієнти часто становлять основу стабільного 

прибутку підприємства. 

У сучасних умовах значного поширення набуває контент-маркетинг у 

соціальних мережах. Підприємства створюють інформаційний, розважальний 

та освітній контент для залучення уваги аудиторії та формування довіри до 

бренду. Якісний контент дозволяє підприємствам не лише рекламувати 

продукцію, а й формувати експертний імідж та підвищувати рівень 

впізнаваності бренду. 

На думку І. Ю. Єгорова, соціальні мережі створюють для малого бізнесу 

унікальні можливості для формування персоналізованих комунікацій та 

підвищення конкурентоспроможності підприємства [15, с. 118]. Завдяки 

використанню сучасних digital-інструментів підприємства можуть більш 

ефективно взаємодіяти зі споживачами та адаптувати маркетингову діяльність 

до потреб цільової аудиторії. 

Крім того, соціальні мережі сприяють швидкому поширенню інформації 

про бренд через механізми рекомендацій та репостів. Користувачі можуть 

ділитися публікаціями підприємства, рекомендувати продукцію друзям та 

залишати відгуки, що позитивно впливає на популяризацію бренду. Для 

малого бізнесу це є важливим інструментом органічного просування. 

Важливою перевагою соціальних мереж є також можливість швидкого 

запуску рекламних кампаній. Підприємства можуть оперативно створювати 



 25 

рекламні оголошення, тестувати різні формати контенту та аналізувати 

ефективність просування в режимі реального часу. Це дозволяє швидко 

реагувати на зміни ринкової ситуації та потреби споживачів. 

Таким чином, використання соціальних мереж у маркетинговій 

діяльності має значну кількість переваг для підприємств малого бізнесу. 

Соціальні мережі забезпечують широке охоплення аудиторії, можливість 

таргетованої реклами, формування позитивного іміджу бренду, швидку 

комунікацію зі споживачами та аналіз ефективності маркетингової діяльності. 

Саме тому соціальні мережі стали одним із найважливіших інструментів 

сучасного маркетингу та відіграють важливу роль у забезпеченні 

конкурентоспроможності підприємств. 

 

1.3. Методи управління маркетинговою діяльністю підприємства у 

соціальних мережах 

 

У сучасних умовах цифровізації бізнесу соціальні мережі стали одним із 

ключових каналів комунікації між підприємством та споживачами. Для малого 

бізнесу SMM-просування є важливим інструментом підвищення впізнаваності 

бренду, залучення нових клієнтів та формування лояльності аудиторії. 

Використання соціальних мереж у маркетинговій діяльності дозволяє 

підприємствам оперативно реагувати на потреби споживачів, формувати 

позитивний імідж бренду та підтримувати постійну взаємодію з клієнтами. 

SMM (Social Media Marketing) являє собою комплекс маркетингових 

заходів, спрямованих на просування підприємства, товарів або послуг через 

соціальні мережі. Як зазначає Н. В. Карпенко, SMM-просування є сучасною 

формою маркетингових комунікацій, що поєднує рекламну, інформаційну та 

іміджеву діяльність підприємства в цифровому середовищі [21, с. 64]. 
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Основною метою SMM є формування позитивного ставлення до бренду, 

збільшення рівня залученості аудиторії та стимулювання продажів. 

У сучасному маркетингу використовується значна кількість 

інструментів SMM-просування, які дозволяють підприємствам ефективно 

реалізовувати власну маркетингову стратегію. Одним із найважливіших 

інструментів є контент-маркетинг. Контент у соціальних мережах виступає 

основним способом взаємодії підприємства з аудиторією та формування 

інтересу до бренду. 

Контент-маркетинг передбачає створення та поширення 

інформаційного, розважального, освітнього або рекламного контенту, який 

привертає увагу користувачів та сприяє формуванню довіри до підприємства. 

До основних видів контенту належать фотографії, відео, stories, reels, текстові 

публікації, прямі ефіри та інтерактивний контент. 

Особливе значення контент-маркетинг має для підприємств сфери 

HoReCa, оскільки саме візуальний контент значною мірою впливає на 

сприйняття бренду споживачами. Наприклад, кав’ярня United by Coffee 

активно використовує Instagram для публікації фотографій напоїв, десертів, 

інтер’єру закладу та атмосфери кав’ярні. Це дозволяє підприємству формувати 

емоційний зв’язок із клієнтами та підвищувати рівень зацікавленості 

аудиторії. 

Як зазначає О. С. Гринько, якісний контент у соціальних мережах є 

основою ефективного SMM-просування, оскільки саме контент формує перше 

враження про бренд та впливає на рішення споживача [12, с. 91]. Саме тому 

підприємства повинні приділяти значну увагу візуальному оформленню 

сторінок у соціальних мережах та систематичності публікацій. 

Ще одним важливим інструментом SMM-просування є таргетована 

реклама. Вона дозволяє підприємствам демонструвати рекламні оголошення 
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певній цільовій аудиторії відповідно до її віку, статі, інтересів, місця 

проживання та поведінки в інтернеті. Використання таргетованої реклами 

забезпечує високу ефективність рекламних кампаній та дозволяє максимально 

раціонально використовувати маркетинговий бюджет. 

Для малого бізнесу таргетована реклама є особливо важливою, оскільки 

дозволяє досягати значних результатів навіть за умов обмежених фінансових 

ресурсів. Підприємства можуть самостійно налаштовувати рекламні кампанії, 

обирати цільову аудиторію та контролювати витрати на просування. 

У сучасних соціальних мережах найбільш популярними платформами 

для таргетованої реклами є Instagram та Facebook. Дані платформи надають 

підприємствам широкі можливості для налаштування рекламних кампаній та 

аналізу їх ефективності. Наприклад, United by Coffee може використовувати 

таргетовану рекламу для інформування користувачів про нові позиції меню, 

сезонні акції або спеціальні пропозиції. 

Важливим інструментом SMM-просування є influencer-маркетинг. 

Даний інструмент передбачає співпрацю підприємств із блогерами, лідерами 

думок та популярними користувачами соціальних мереж для просування 

бренду серед їхньої аудиторії. У сучасних умовах influencer-маркетинг є одним 

із найбільш ефективних способів формування довіри до підприємства та 

популяризації продукції або послуг. 

На думку І. М. Писаренко, співпраця з блогерами дозволяє 

підприємствам швидко підвищувати впізнаваність бренду та залучати нових 

клієнтів через рекомендації авторитетних осіб [42, с. 73]. Особливо активно 

influencer-маркетинг використовується підприємствами сфери громадського 

харчування, моди та індустрії краси. 

Ще одним ефективним інструментом SMM-просування є інтерактивний 

контент. До нього належать опитування, конкурси, розіграші, вікторини, прямі 
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ефіри та інші форми взаємодії з аудиторією. Інтерактивний контент дозволяє 

підвищити рівень залученості користувачів та підтримувати інтерес до бренду. 

Для малого бізнесу інтерактивні формати є особливо важливими, 

оскільки вони сприяють формуванню активної спільноти навколо бренду. 

Наприклад, кав’ярні можуть проводити розіграші сертифікатів, опитування 

щодо нових позицій меню або інтерактиви у stories для залучення аудиторії. 

Важливу роль у SMM-просуванні відіграє також відеомаркетинг. 

Сучасні користувачі соціальних мереж дедалі більше споживають саме 

відеоконтент, тому підприємства активно використовують reels, короткі відео 

та прямі ефіри для популяризації бренду. Відеоформат дозволяє більш 

емоційно презентувати продукцію або послуги та привертати увагу аудиторії. 

Як зазначає Л. В. Фролова, відеоконтент має значно вищий рівень 

залученості користувачів порівняно зі звичайними текстовими або графічними 

публікаціями [55, с. 126]. Саме тому відеомаркетинг є одним із 

найперспективніших інструментів сучасного SMM-просування. 

Ще одним важливим інструментом SMM є комунікація зі споживачами 

через коментарі та повідомлення. Соціальні мережі дозволяють підприємствам 

швидко реагувати на звернення клієнтів, відповідати на запитання та 

вирішувати проблемні ситуації. Оперативна комунікація сприяє підвищенню 

рівня довіри до бренду та формуванню позитивного іміджу підприємства. 

Крім того, сучасні соціальні мережі надають підприємствам можливість 

аналізувати ефективність маркетингової діяльності за допомогою спеціальних 

аналітичних інструментів. Підприємства можуть оцінювати охоплення 

публікацій, кількість взаємодій, рівень залученості аудиторії, ефективність 

реклами та інші показники. Це дозволяє своєчасно коригувати маркетингову 

стратегію та підвищувати результативність просування. 
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Таким чином, SMM-просування є важливим елементом сучасної 

маркетингової діяльності підприємства. Основними інструментами SMM є 

контент-маркетинг, таргетована реклама, influencer-маркетинг, інтерактивний 

контент, відеомаркетинг та комунікація зі споживачами. Використання даних 

інструментів дозволяє підприємствам підвищувати впізнаваність бренду, 

залучати нових клієнтів, формувати позитивний імідж та забезпечувати 

конкурентоспроможність у сучасному цифровому середовищі. 

У сучасних умовах розвитку цифрового маркетингу соціальні мережі 

стали одним із головних інструментів просування підприємств. Проте 

ефективне використання соціальних мереж потребує постійного контролю та 

оцінки результативності маркетингової діяльності. Саме аналіз показників 

ефективності дозволяє підприємствам визначати результативність 

маркетингових заходів, оцінювати рівень взаємодії з аудиторією та своєчасно 

коригувати стратегію просування. 

Для малого бізнесу оцінка ефективності маркетингової діяльності у 

соціальних мережах є особливо важливою, оскільки підприємства мають 

обмежені фінансові ресурси та повинні максимально раціонально 

використовувати рекламний бюджет. Аналіз результативності маркетингових 

заходів дозволяє визначати найбільш ефективні інструменти просування та 

підвищувати конкурентоспроможність підприємства. 

На думку О. В. Зінченко, оцінка ефективності маркетингової діяльності 

у соціальних мережах є необхідною складовою системи управління 

підприємством, оскільки саме аналітичні показники дозволяють оцінити 

результативність використання digital-інструментів [17, с. 57]. Саме тому 

сучасні підприємства повинні систематично здійснювати аналіз 

маркетингових показників та використовувати аналітичні інструменти 

соціальних мереж. 
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Одним із основних показників ефективності маркетингової діяльності у 

соціальних мережах є охоплення аудиторії. Даний показник характеризує 

кількість користувачів, які переглянули публікацію або рекламне 

повідомлення підприємства. Високий рівень охоплення свідчить про 

ефективність поширення контенту та популярність сторінки підприємства у 

соціальних мережах. 

Для малого бізнесу охоплення є важливим показником, оскільки 

дозволяє оцінити рівень впізнаваності бренду та ефективність контент-

маркетингу. Наприклад, для підприємства United by Coffee високий рівень 

охоплення публікацій в Instagram сприяє популяризації бренду та залученню 

нових клієнтів. 

Ще одним важливим показником є рівень залученості аудиторії 

(engagement rate). Даний показник визначає активність користувачів щодо 

контенту підприємства та включає кількість лайків, коментарів, поширень, 

збережень та інших взаємодій із публікаціями. Саме рівень залученості 

демонструє, наскільки контент є цікавим та актуальним для аудиторії. 

Як зазначає Л. М. Савченко, engagement rate є одним із ключових 

показників ефективності SMM-просування, оскільки дозволяє оцінити якість 

взаємодії підприємства зі споживачами [48, с. 102]. Високий рівень 

залученості свідчить про успішність контент-стратегії та формування 

лояльності аудиторії. 

У сучасних соціальних мережах значну увагу приділяють також 

показнику кількості підписників. Зростання аудиторії сторінки свідчить про 

підвищення популярності бренду та ефективність маркетингової діяльності 

підприємства. Проте кількість підписників не завжди є показником високої 

ефективності, оскільки важливе значення має саме активність аудиторії та 

рівень взаємодії користувачів із контентом. 
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Важливим показником ефективності маркетингової діяльності є також 

кількість переходів на сайт або сторінку замовлення продукції. Даний 

показник дозволяє оцінити результативність рекламних кампаній та рівень 

зацікавленості користувачів у продукції або послугах підприємства. 

Для підприємств малого бізнесу особливо важливим є показник 

конверсії. Конверсія характеризує співвідношення між кількістю 

користувачів, які здійснили певну дію, та загальною кількістю відвідувачів 

сторінки. Наприклад, конверсією може бути оформлення замовлення, запис на 

послугу, підписка або перехід на сайт підприємства. 

На думку Т. В. Ковальчук, аналіз конверсії дозволяє підприємству 

оцінити ефективність маркетингової стратегії та визначити рівень впливу 

соціальних мереж на продажі продукції або послуг [27, с. 89]. Саме тому 

підприємства повинні приділяти значну увагу оцінці конверсійних показників. 

Важливу роль у процесі оцінки ефективності маркетингової діяльності 

відіграє аналіз рекламних кампаній. Соціальні мережі надають підприємствам 

можливість відстежувати кількість показів реклами, вартість кліку, кількість 

переходів та рівень взаємодії користувачів із рекламними повідомленнями. 

Одним із важливих показників ефективності реклами є CPC (Cost Per 

Click) — вартість одного кліку на рекламне оголошення. Даний показник 

дозволяє оцінити ефективність використання рекламного бюджету та 

результативність рекламної кампанії. 

Крім того, важливим показником є CPM (Cost Per Mille) — вартість 

тисячі показів рекламного повідомлення. Аналіз CPM дозволяє підприємствам 

оцінити ефективність охоплення аудиторії та оптимізувати рекламні витрати. 

У сучасних умовах значну увагу приділяють також показнику ROI 

(Return on Investment), який характеризує рентабельність маркетингових 

інвестицій. ROI дозволяє оцінити співвідношення між витратами на 
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маркетингову діяльність та отриманим прибутком. Для малого бізнесу цей 

показник є особливо важливим, оскільки дозволяє визначити доцільність 

використання певних маркетингових інструментів. 

Як зазначає А. С. Шевченко, аналіз ROI у соціальних мережах дозволяє 

підприємствам оцінити економічну ефективність маркетингових заходів та 

визначити найбільш результативні канали просування [57, с. 134]. Саме тому 

сучасні підприємства активно використовують аналітичні інструменти для 

оцінки ефективності маркетингової діяльності. 

Важливою складовою оцінки маркетингової діяльності є аналіз репутації 

бренду у соціальних мережах. Підприємства повинні відстежувати відгуки 

клієнтів, коментарі, згадки бренду та рівень задоволеності споживачів. 

Позитивна репутація сприяє формуванню довіри до підприємства та 

підвищенню лояльності аудиторії. 

Для підприємств сфери HoReCa аналіз репутації має особливе значення, 

оскільки рішення споживачів часто залежать від відгуків інших користувачів. 

Наприклад, позитивні коментарі та рекомендації клієнтів щодо United by 

Coffee можуть суттєво впливати на популярність закладу та залучення нових 

відвідувачів. 

Сучасні соціальні мережі надають підприємствам широкий спектр 

аналітичних інструментів для оцінки ефективності маркетингової діяльності. 

Instagram Insights, Facebook Analytics та інші сервіси дозволяють аналізувати 

поведінку аудиторії, визначати найбільш популярний контент та оцінювати 

результативність рекламних кампаній. 

Таким чином, оцінка ефективності маркетингової діяльності у 

соціальних мережах є важливою складовою системи управління маркетингом 

підприємства. Основними показниками ефективності є охоплення аудиторії, 

рівень залученості, кількість підписників, конверсія, показники рекламної 
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ефективності та ROI. Аналіз даних показників дозволяє підприємствам 

підвищувати результативність маркетингової діяльності, оптимізувати 

рекламний бюджет та забезпечувати конкурентоспроможність у сучасному 

цифровому середовищі. 
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РОЗДІЛ 2. АНАЛІЗ МАРКЕТИНГОВОЇ ДІЯЛЬНОСТІ UNITED BY 

COFFEE У СОЦІАЛЬНИХ МЕРЕЖАХ  

2.1. Організаційно-економічна характеристика підприємства United by 

Coffee 

 

У сучасних умовах розвитку ринку громадського харчування 

підприємства сфери HoReCa відіграють важливу роль у формуванні культури 

споживання, розвитку малого бізнесу та забезпеченні конкурентного 

середовища. Особливого значення набувають заклади, які поєднують якісний 

сервіс, сучасний підхід до маркетингової діяльності та активне використання 

цифрових комунікацій. Одним із таких підприємств у місті Чернівці є кав’ярня 

United by Coffee, яка стала прикладом сучасного малого бізнесу у сфері 

ресторанного господарства. 

United by Coffee є сучасним закладом громадського харчування, що 

спеціалізується на приготуванні кавових напоїв, десертів, сніданків та легкої 

гастрономічної продукції. Підприємство функціонує у форматі specialty coffee 

shop, що передбачає використання якісної кавової сировини, професійних 

методів приготування напоїв та орієнтацію на формування культури 

споживання кави. 

Історія створення підприємства пов’язана зі зростанням популярності 

кавової культури в Україні та розвитком малого бізнесу у сфері HoReCa. 

Заклад був створений у місті Чернівці як сучасний простір для поціновувачів 

якісної кави та комфортного відпочинку. Основною ідеєю підприємства стало 

поєднання якісного продукту, сучасного сервісу та активної комунікації з 

клієнтами через соціальні мережі. 

Відповідно до інформації, представленої на офіційному сайті 

підприємства, основним напрямом діяльності закладу є приготування та 
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реалізація кавових напоїв, десертів, сніданків та супутньої продукції [61]. 

Підприємство також здійснює діяльність у сфері обслуговування споживачів, 

організації відпочинку та формування сучасного гастрономічного простору 

для мешканців і гостей міста Чернівці. 

Важливою особливістю діяльності підприємства є орієнтація на 

концепцію specialty coffee. Даний підхід передбачає використання 

високоякісних кавових зерен, професійне обсмаження та дотримання сучасних 

стандартів приготування напоїв. Як зазначено на сторінці підприємства в 

Instagram, заклад приділяє значну увагу якості продукції, деталям 

приготування кави та розвитку культури споживання specialty coffee [59]. Це 

дозволяє підприємству формувати позитивний імідж бренду та підтримувати 

високий рівень лояльності клієнтів. 

У сучасних умовах розвитку ринку громадського харчування важливим 

фактором конкурентоспроможності є створення унікальної атмосфери 

закладу. United by Coffee позиціонує себе не лише як кав’ярня, а й як сучасний 

простір для комунікації, відпочинку та проведення часу. Заклад активно 

використовує сучасний дизайн інтер’єру, візуальне оформлення та 

маркетингові комунікації для формування впізнаваного бренду. 

Основними напрямами діяльності підприємства є: 

-приготування та продаж кавових напоїв; 

-реалізація десертів та випічки; 

-приготування сніданків і легкої гастрономічної продукції; 

-обслуговування споживачів у закладі; 

-просування бренду через соціальні мережі; 

-організація маркетингових та рекламних заходів; 

-розвиток клієнтського сервісу та формування лояльності аудиторії. 
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Особливе місце у діяльності підприємства займає маркетингова 

діяльність у соціальних мережах. United by Coffee активно використовує 

Instagram та Facebook як основні канали комунікації зі споживачами. На 

сторінках підприємства регулярно публікуються фотографії продукції, 

відеоконтент, інформація про новинки меню, сезонні пропозиції та спеціальні 

акції [58]. Це дозволяє підприємству підтримувати постійний контакт із 

клієнтами та підвищувати рівень впізнаваності бренду. 

Важливо зазначити, що соціальні мережі стали одним із ключових 

інструментів розвитку підприємства. Саме завдяки активному використанню 

digital-маркетингу заклад формує сучасний імідж бренду та залучає нових 

клієнтів. Особливо ефективним для підприємства є використання візуального 

контенту, який сприяє формуванню емоційного зв’язку зі споживачами. 

Крім того, підприємство активно використовує інтерактивні форми 

комунікації з аудиторією. Проведення акцій, публікація stories, reels та 

взаємодія з підписниками через коментарі дозволяють підтримувати високий 

рівень залученості користувачів у соціальних мережах. 

Відповідно до внутрішнього звіту підприємства щодо маркетингової 

діяльності за 2024 рік, основною цільовою аудиторією закладу є молодь віком 

від 18 до 35 років, працівники офісів, студенти та мешканці міста із середнім 

рівнем доходу [16]. Саме тому підприємство активно використовує сучасні 

digital-інструменти просування та орієнтується на створення сучасного 

молодіжного бренду. 

Важливим напрямом діяльності підприємства є також підтримка 

високого рівня сервісу. Заклад приділяє значну увагу швидкості 

обслуговування, якості продукції та комфорту відвідувачів. Саме 

клієнтоорієнтований підхід дозволяє підприємству формувати позитивну 

репутацію та забезпечувати стабільну кількість постійних клієнтів. 
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У сучасних умовах розвитку малого бізнесу значну роль відіграє також 

гнучкість управління підприємством. United by Coffee активно адаптує власну 

діяльність до змін ринкових умов, потреб споживачів та сучасних тенденцій у 

сфері HoReCa. Підприємство регулярно оновлює меню, впроваджує сезонні 

пропозиції та вдосконалює маркетингову діяльність у соціальних мережах. 

Таким чином, United by Coffee є сучасним підприємством малого бізнесу 

у сфері громадського харчування, яке активно використовує маркетингові 

комунікації та соціальні мережі для розвитку бренду та залучення клієнтів. 

Основними напрямами діяльності підприємства є реалізація кавових напоїв, 

десертів, гастрономічної продукції та розвиток маркетингової діяльності у 

цифровому середовищі. Активне використання сучасних маркетингових 

інструментів та орієнтація на потреби споживачів забезпечують підприємству 

конкурентні переваги та стабільний розвиток на ринку. 

У сучасних умовах розвитку малого бізнесу ефективна організаційна 

структура підприємства є важливим фактором забезпечення стабільного 

функціонування та конкурентоспроможності. Для підприємств сфери HoReCa 

організаційна структура має особливе значення, оскільки саме від правильного 

розподілу функцій та обов’язків між працівниками залежить якість 

обслуговування клієнтів, ефективність управління та рівень прибутковості 

підприємства. 

Підприємство United by Coffee функціонує як малий бізнес у сфері 

громадського харчування та здійснює діяльність у форматі сучасної кав’ярні. 

Організаційна структура підприємства є лінійно-функціональною, що 

характерно для більшості малих підприємств сфери HoReCa. Такий тип 

структури забезпечує чіткий розподіл обов’язків між працівниками, 

оперативність управління та ефективну координацію діяльності закладу. 
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Відповідно до внутрішнього положення про організаційну структуру 

підприємства, управління діяльністю United by Coffee здійснює керівник 

підприємства, який координує роботу персоналу, контролює фінансово-

економічну діяльність та приймає управлінські рішення щодо розвитку 

закладу [43]. Безпосередньо керівнику підпорядковуються адміністратор 

закладу, бариста, кухарі, офіціанти та працівники, відповідальні за 

маркетингову діяльність у соціальних мережах. 

Основними структурними елементами підприємства є: 

-адміністративний відділ; 

-виробничий персонал; 

-обслуговуючий персонал; 

-маркетинговий напрям діяльності; 

-фінансово-обліковий напрям. 

Адміністративний відділ забезпечує організацію діяльності закладу, 

контроль за роботою персоналу, планування діяльності підприємства та 

взаємодію з постачальниками. Важливою функцією адміністрації є також 

контроль якості обслуговування та підтримка позитивного іміджу 

підприємства. 

Виробничий персонал підприємства відповідає за приготування кавових 

напоїв, десертів та гастрономічної продукції. Основну роль у роботі закладу 

відіграють бариста, які забезпечують якість приготування кави та взаємодію з 

клієнтами. Оскільки United by Coffee функціонує у форматі specialty coffee 

shop, професійний рівень бариста є одним із ключових факторів 

конкурентоспроможності підприємства. 

Обслуговуючий персонал забезпечує комфорт відвідувачів, швидкість 

обслуговування та підтримання належного рівня сервісу. Саме якість сервісу 
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суттєво впливає на формування лояльності клієнтів та позитивної репутації 

закладу. 

Особливе місце в організаційній структурі підприємства займає 

маркетинговий напрям діяльності. В умовах активного розвитку digital-

маркетингу підприємство значну увагу приділяє просуванню бренду у 

соціальних мережах. Відповідно до інформації, розміщеної на офіційній 

Instagram-сторінці United by Coffee, заклад регулярно публікує фото- та 

відеоконтент, проводить рекламні кампанії та взаємодіє з аудиторією через 

stories і reels [59]. Це свідчить про активне використання сучасних 

маркетингових інструментів у діяльності підприємства. 

У сучасних умовах важливим елементом управління підприємством є 

використання цифрових комунікацій та SMM-просування. Для United by 

Coffee соціальні мережі виступають не лише каналом реклами, а й 

інструментом формування бренду та підтримки взаємодії зі споживачами. 

Саме тому маркетингова діяльність займає важливе місце в системі управління 

підприємством. 

Відповідно до даних внутрішнього фінансового звіту підприємства за 

2024 рік, середньооблікова чисельність персоналу закладу становить 14 осіб 

[54]. До складу персоналу входять керівник підприємства, адміністратор, 

бариста, кухарі, офіціанти та працівник, відповідальний за ведення соціальних 

мереж і маркетингові комунікації. 

Одним із важливих показників діяльності підприємства є обсяг реалізації 

продукції та послуг. Основними джерелами доходу United by Coffee є: 

-реалізація кавових напоїв; 

-продаж десертів та випічки; 

-реалізація сніданків і гастрономічної продукції; 

-доставка продукції; 
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-проведення маркетингових та партнерських заходів. 

Відповідно до інформації, представленої на офіційному сайті 

підприємства, заклад також здійснює доставку продукції та прийом онлайн-

замовлень [61]. Це дозволяє підприємству розширювати аудиторію 

споживачів та збільшувати обсяги реалізації продукції. 

Аналіз економічних показників діяльності підприємства свідчить про 

стабільний розвиток закладу та зростання рівня популярності бренду. Згідно з 

внутрішнім фінансовим звітом підприємства, у 2024 році спостерігалося 

збільшення обсягів реалізації продукції та зростання кількості постійних 

клієнтів [54]. Основними факторами такого зростання стали: 

-активне використання маркетингових комунікацій у соціальних 

мережах; 

-формування позитивного іміджу бренду; 

-підвищення рівня сервісу; 

-розширення асортименту продукції; 

-використання сучасних digital-інструментів просування. 

Важливим економічним показником діяльності підприємства є також 

рентабельність. Для малого бізнесу сфери HoReCa рентабельність значною 

мірою залежить від ефективності управління витратами, рівня попиту на 

продукцію та результативності маркетингової діяльності. Активне 

використання соціальних мереж дозволяє підприємству знижувати витрати на 

традиційну рекламу та більш ефективно залучати клієнтів. 

Особливого значення у діяльності підприємства набуває 

клієнтоорієнтований підхід. Відгуки клієнтів на сторінках підприємства у 

соціальних мережах та онлайн-сервісах свідчать про високий рівень сервісу, 

якість продукції та позитивну атмосферу закладу [60]. Саме якісне 
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обслуговування та ефективна комунікація зі споживачами сприяють 

формуванню позитивної репутації підприємства. 

У сучасних умовах розвитку ринку громадського харчування важливим 

фактором успішної діяльності є також адаптивність підприємства до змін 

зовнішнього середовища. United by Coffee активно реагує на зміни споживчих 

потреб, оновлює асортимент продукції та вдосконалює маркетингову 

діяльність у соціальних мережах. Це дозволяє підприємству підтримувати 

конкурентні позиції на ринку та забезпечувати стабільний розвиток. 

Таким чином, організаційна структура United by Coffee є лінійно-

функціональною та забезпечує ефективне управління діяльністю 

підприємства. Основними напрямами діяльності закладу є реалізація кавових 

напоїв, гастрономічної продукції, обслуговування споживачів та маркетингова 

діяльність у соціальних мережах. Аналіз економічних показників свідчить про 

стабільний розвиток підприємства, зростання популярності бренду та 

ефективне використання сучасних маркетингових інструментів. 

 

2.2. Аналіз маркетингової діяльності підприємства в Instagram та 

Facebook 

 

У сучасних умовах розвитку digital-маркетингу соціальні мережі стали 

одним із головних інструментів комунікації між підприємством та 

споживачами. Для підприємств сфери HoReCa ефективна контент-стратегія є 

важливою складовою маркетингової діяльності, оскільки саме якісний контент 

дозволяє формувати позитивний імідж бренду, підвищувати рівень 

залученості аудиторії та стимулювати попит на продукцію або послуги. 

Контент-стратегія являє собою систему планування, створення та 

поширення контенту, спрямованого на досягнення маркетингових цілей 
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підприємства. Основною метою контент-стратегії є формування інтересу до 

бренду, підтримка постійної взаємодії зі споживачами та підвищення 

впізнаваності підприємства у соціальних мережах. 

На думку С. В. Коваль, ефективна контент-стратегія повинна базуватися 

на системності публікацій, візуальній привабливості контенту та орієнтації на 

потреби цільової аудиторії [60, с. 76]. Саме тому підприємства малого бізнесу 

повинні приділяти значну увагу створенню якісного контенту та плануванню 

маркетингових комунікацій у соціальних мережах. 

Для аналізу контент-стратегії підприємства United by Coffee було 

досліджено офіційні сторінки закладу в Instagram та Facebook. Аналіз показав, 

що соціальні мережі є одним із ключових інструментів просування бренду та 

комунікації зі споживачами. Підприємство активно використовує візуальний 

контент, stories, reels та рекламні публікації для підтримки інтересу аудиторії 

та популяризації власної продукції. 

Основною соціальною мережею підприємства є Instagram. Саме ця 

платформа найбільше відповідає специфіці діяльності закладу, оскільки 

дозволяє ефективно використовувати візуальний контент для демонстрації 

продукції та атмосфери кав’ярні. Контент сторінки оформлений у єдиному 

стилі, що сприяє формуванню впізнаваного бренду. 

Як зазначає А. В. Мороз, візуальна складова контенту є одним із 

головних факторів успішного просування підприємств сфери HoReCa у 

соціальних мережах [26, с. 118]. Саме тому заклади громадського харчування 

активно використовують професійні фотографії, відео та сучасний дизайн 

сторінок у соціальних мережах. 

Аналіз контенту United by Coffee дозволив виділити основні типи 

публікацій, які використовуються підприємством у соціальних мережах. 
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Таблиця 2.1  

Основні види контенту United by Coffee у соціальних мережах 

Вид контенту Характеристика Основна мета 

Фото продукції Фото кавових напоїв, 

десертів, сніданків 

Формування попиту та 

візуальної 

привабливості 

Відеоконтент 

(reels) 

Короткі відео процесу 

приготування кави та 

атмосфери закладу 

Підвищення 

залученості аудиторії 

Stories Оперативна інформація про 

акції, новинки меню, роботу 

закладу 

Постійна комунікація зі 

споживачами 

Інформаційний 

контент 

Публікації про кавову 

культуру та діяльність 

закладу 

Формування іміджу 

бренду 

Рекламний 

контент 

Інформація про спеціальні 

пропозиції та акції 

Стимулювання 

продажів 

Джерело: складено автором на основі аналізу сторінок United by Coffee [37]. 

Аналізуючи контент-стратегію підприємства, слід зазначити, що 

найбільшу кількість публікацій становить візуальний контент, спрямований на 

демонстрацію продукції та атмосфери закладу. Фото напоїв, десертів та 

інтер’єру кав’ярні оформлені у сучасному стилі та відповідають загальній 

концепції бренду. Це дозволяє підприємству формувати позитивне враження 

у потенційних клієнтів та підтримувати високий рівень впізнаваності. 

Особливе місце у контент-стратегії підприємства займають reels та 

відеоконтент. Короткі відео дозволяють демонструвати процес приготування 

кави, роботу бариста та атмосферу закладу. Саме відеоформат забезпечує 

високий рівень охоплення та залученості аудиторії у соціальних мережах. 

Важливим елементом контент-стратегії є stories, які використовуються 

підприємством для оперативної комунікації зі споживачами. Через stories 

заклад інформує клієнтів про новинки меню, акції, сезонні пропозиції та події. 
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Крім того, stories дозволяють підтримувати постійну активність сторінки та 

взаємодію з аудиторією. 

На думку Н. І. Романюк, регулярність публікацій у соціальних мережах 

є важливим фактором формування лояльності аудиторії та підтримки інтересу 

до бренду [46, с. 59]. Аналіз діяльності United by Coffee свідчить про 

систематичність ведення соціальних мереж та постійне оновлення контенту. 

Ще однією особливістю контент-стратегії підприємства є використання 

емоційного маркетингу. Публікації закладу спрямовані не лише на рекламу 

продукції, а й на створення атмосфери затишку, відпочинку та сучасного 

стилю життя. Саме емоційна складова контенту сприяє формуванню 

позитивного ставлення до бренду та підвищує рівень залученості аудиторії. 

У сучасних умовах важливу роль відіграє також взаємодія з 

підписниками. Підприємство активно відповідає на коментарі та повідомлення 

користувачів, проводить інтерактиви та підтримує комунікацію зі 

споживачами. Це дозволяє формувати довгострокові відносини з клієнтами та 

підвищувати рівень лояльності аудиторії. 

Контент-стратегія підприємства також включає рекламні публікації та 

просування спеціальних пропозицій. Заклад використовує соціальні мережі 

для інформування клієнтів про нові позиції меню, сезонні напої та акційні 

пропозиції. Це сприяє стимулюванню продажів та підвищенню зацікавленості 

споживачів. 

Водночас у процесі аналізу контент-стратегії було виявлено і певні 

недоліки. Зокрема, підприємство недостатньо використовує інформаційний 

контент та освітні матеріали щодо кавової культури. Крім того, доцільним є 

більш активне використання інтерактивних форматів, зокрема опитувань, 

конкурсів та user-generated content. 
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Ще одним напрямом удосконалення контент-стратегії є активніше 

використання Facebook. У порівнянні з Instagram сторінка підприємства у 

Facebook має нижчий рівень активності та меншу кількість взаємодій із 

користувачами. Це свідчить про необхідність оптимізації контенту відповідно 

до особливостей аудиторії даної платформи. 

Таким чином, контент-стратегія United by Coffee є важливою складовою 

маркетингової діяльності підприємства та базується на активному 

використанні візуального контенту, reels, stories та рекламних публікацій. 

Основними перевагами контент-стратегії є сучасний стиль оформлення 

сторінки, систематичність публікацій, використання емоційного маркетингу 

та активна взаємодія зі споживачами. Водночас підприємству доцільно 

вдосконалити використання інформаційного контенту, інтерактивних 

форматів та активність у Facebook для підвищення ефективності 

маркетингової діяльності у соціальних мережах. 

У сучасних умовах розвитку цифрового маркетингу взаємодія 

підприємства з аудиторією у соціальних мережах є важливою складовою 

ефективної маркетингової діяльності. Саме рівень комунікації зі споживачами, 

швидкість реагування на запити клієнтів та активність користувачів у 

соціальних мережах значною мірою впливають на формування іміджу бренду 

та конкурентоспроможність підприємства. Для малого бізнесу ефективна 

взаємодія з аудиторією є особливо важливою, оскільки дозволяє підтримувати 

довгострокові відносини зі споживачами та формувати лояльність клієнтів. 

На думку О. Ю. Бондаренко, соціальні мережі створюють для 

підприємств можливість двосторонньої комунікації зі споживачами, що 

забезпечує більш високий рівень довіри до бренду та підвищує ефективність 

маркетингових комунікацій [3, с. 82]. Саме інтерактивний характер соціальних 
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мереж дозволяє підприємствам оперативно реагувати на потреби клієнтів та 

формувати позитивне сприйняття бренду. 

Для дослідження взаємодії з аудиторією та рекламної активності було 

проаналізовано діяльність United by Coffee у соціальних мережах Instagram та 

Facebook. Аналіз показав, що підприємство активно використовує соціальні 

мережі для підтримки постійної комунікації зі споживачами, інформування 

клієнтів про продукцію та просування бренду. 

Основною платформою взаємодії з аудиторією для підприємства є 

Instagram. Саме через Instagram підприємство підтримує щоденний контакт із 

клієнтами, публікує інформацію про новинки меню, акції та спеціальні 

пропозиції. Важливим елементом комунікації є використання stories, reels та 

інтерактивних форматів контенту. 

Як зазначає Л. О. Мартиненко, інтерактивність у соціальних мережах є 

одним із ключових факторів формування залученості аудиторії та підвищення 

ефективності маркетингової діяльності підприємства [34, с. 94]. Саме тому 

сучасні підприємства активно використовують опитування, конкурси, 

інтерактивні stories та інші форми взаємодії зі споживачами. 

Аналіз діяльності United by Coffee свідчить, що підприємство регулярно 

взаємодіє з аудиторією через: 

-відповіді на коментарі; 

-реакції на повідомлення користувачів; 

-проведення інтерактивів у stories; 

-публікацію відгуків клієнтів; 

-використання опитувань та реакцій; 

-розміщення user-generated content. 

Важливим елементом взаємодії зі споживачами є оперативність 

відповідей на повідомлення та коментарі. Аналіз сторінки підприємства 
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показав, що заклад активно підтримує комунікацію з підписниками та швидко 

реагує на звернення користувачів. Це позитивно впливає на рівень довіри до 

бренду та формування лояльності клієнтів. 

Особливу роль у взаємодії з аудиторією відіграє візуальний контент. 

Фото та відео продукції, інтер’єру закладу та атмосфери кав’ярні формують 

емоційний зв’язок зі споживачами та стимулюють інтерес до бренду. Водночас 

reels та stories забезпечують більш високий рівень охоплення аудиторії та 

залученості користувачів. 

Для оцінки взаємодії підприємства з аудиторією було проведено аналіз 

основних показників активності сторінок United by Coffee у соціальних 

мережах. 

Таблиця 2.2 

Основні показники взаємодії з аудиторією United by Coffee 

Показник Instagram Facebook 

Частота публікацій 4–5 публікацій на 

тиждень 

2–3 публікації на 

тиждень 

Використання stories Щоденно Нерегулярно 

Наявність reels Активно 

використовуються 

Практично відсутні 

Взаємодія з 

коментарями 

Висока Середня 

Рівень активності 

аудиторії 

Високий Помірний 

Використання 

інтерактивів 

Так Частково 

Джерело: складено автором на основі аналізу сторінок підприємства [58]. 

Проведений аналіз свідчить, що Instagram є більш ефективною 

платформою для взаємодії підприємства з аудиторією. Саме в Instagram 

спостерігається вищий рівень активності користувачів, регулярність 



 48 

публікацій та використання сучасних форматів контенту. Facebook 

використовується менш активно та має нижчий рівень взаємодії з аудиторією. 

Важливою складовою маркетингової діяльності підприємства є 

рекламна активність у соціальних мережах. United by Coffee використовує 

рекламні інструменти Instagram та Facebook для просування продукції, 

збільшення охоплення аудиторії та залучення нових клієнтів. Основними 

видами рекламної активності підприємства є: 

-таргетована реклама; 

-просування публікацій; 

-рекламні stories; 

-партнерські публікації; 

-сезонні рекламні кампанії. 

На думку В. С. Гринчука, таргетована реклама у соціальних мережах є 

одним із найбільш ефективних інструментів digital-маркетингу для малого 

бізнесу, оскільки дозволяє максимально точно визначати цільову аудиторію 

[11, с. 67]. Саме тому більшість сучасних підприємств активно 

використовують рекламні кабінети Meta для просування продукції та послуг. 

Аналіз рекламної діяльності United by Coffee показав, що підприємство 

переважно використовує рекламу для: 

-просування сезонних напоїв; 

-інформування про новинки меню; 

-реклами акційних пропозицій; 

-збільшення впізнаваності бренду; 

-залучення нових відвідувачів. 

Важливим елементом рекламної активності є також використання 

геолокації та локального таргетингу. Оскільки підприємство функціонує у 

місті Чернівці, основна рекламна аудиторія зосереджена саме серед мешканців 



 49 

міста та молодіжної аудиторії. Це дозволяє підприємству більш ефективно 

використовувати рекламний бюджет та підвищувати результативність 

маркетингових кампаній. 

Як зазначає І. П. Савчук, локальний digital-маркетинг є особливо 

ефективним для підприємств малого бізнесу, оскільки дозволяє формувати 

стабільну клієнтську базу та підтримувати постійний контакт із цільовою 

аудиторією [49, с. 104]. Саме тому використання локальної реклами у 

соціальних мережах є доцільним для підприємств сфери HoReCa. 

Водночас у процесі дослідження було виявлено і певні недоліки 

рекламної діяльності підприємства. Зокрема, підприємство недостатньо 

використовує influencer-маркетинг та співпрацю з локальними блогерами. 

Крім того, доцільним є більш активне використання відеореклами та 

інтерактивних рекламних форматів. 

Ще одним напрямом удосконалення є підвищення активності у 

Facebook. На даний момент рекламна діяльність підприємства переважно 

орієнтована на Instagram, тоді як потенціал Facebook використовується не 

повною мірою. Це свідчить про необхідність диверсифікації рекламної 

діяльності та адаптації контенту до різних платформ. 

Таким чином, дослідження взаємодії з аудиторією та рекламної 

активності United by Coffee свідчить про активне використання соціальних 

мереж як інструменту маркетингових комунікацій. Основними перевагами 

маркетингової діяльності підприємства є регулярна взаємодія з аудиторією, 

використання сучасних форматів контенту, активне застосування stories та 

reels, а також використання таргетованої реклами. Водночас підприємству 

доцільно вдосконалити рекламну діяльність у Facebook, активніше 

використовувати influencer-маркетинг та розширювати інтерактивну 

взаємодію зі споживачами. 
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2.3. Оцінка ефективності SMM-стратегії підприємства 

 

У сучасних умовах цифрового маркетингу оцінка ефективності 

просування у соціальних мережах є важливою складовою управління 

маркетинговою діяльністю підприємства. Аналіз результативності SMM-

стратегії дозволяє визначити рівень впливу соціальних мереж на 

популяризацію бренду, залучення нових клієнтів та формування лояльності 

аудиторії. Для малого бізнесу оцінка ефективності просування є особливо 

важливою, оскільки дозволяє оптимізувати рекламні витрати та підвищувати 

результативність маркетингової діяльності. 

На думку Т. С. Мельник, ефективність SMM-просування визначається 

сукупністю кількісних та якісних показників, які характеризують рівень 

взаємодії аудиторії з контентом підприємства та результативність 

маркетингових комунікацій [35, с. 71]. Саме тому сучасні підприємства 

повинні систематично аналізувати показники діяльності у соціальних мережах 

та використовувати аналітичні інструменти для оцінки ефективності 

маркетингової стратегії. 

Для оцінки ефективності SMM-стратегії United by Coffee було проведено 

аналіз діяльності підприємства у соціальних мережах Instagram та Facebook. 

Основну увагу приділено таким показникам: 

-кількість підписників; 

-рівень залученості аудиторії; 

-охоплення публікацій; 

-активність користувачів; 

-ефективність рекламних публікацій; 

-частота взаємодії зі споживачами. 
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Аналіз показав, що Instagram є основною платформою просування 

підприємства та характеризується вищим рівнем активності аудиторії 

порівняно з Facebook. Саме через Instagram підприємство здійснює більшість 

маркетингових комунікацій та реалізує основні рекламні кампанії. 

Важливим показником ефективності просування є кількість підписників 

сторінки підприємства. Даний показник характеризує рівень популярності 

бренду та масштаби аудиторії, з якою взаємодіє підприємство. Аналіз сторінки 

United by Coffee свідчить про поступове зростання кількості підписників, що 

є позитивною тенденцією та свідчить про ефективність контент-стратегії 

підприємства [59]. 

Як зазначає Н. М. Буряк, зростання кількості підписників у соціальних 

мережах свідчить про підвищення впізнаваності бренду та ефективність 

маркетингових комунікацій підприємства [4, с. 96]. Водночас важливе 

значення має не лише кількість аудиторії, а й рівень її активності. 

Одним із ключових показників ефективності SMM-просування є 

engagement rate — рівень залученості аудиторії. Даний показник характеризує 

активність користувачів щодо контенту підприємства та включає кількість 

лайків, коментарів, поширень, збережень та переглядів публікацій. 

Аналіз діяльності United by Coffee показав, що найбільший рівень 

залученості аудиторії спостерігається у reels та stories. Саме відеоконтент 

забезпечує найбільшу кількість переглядів та взаємодій користувачів. Це 

свідчить про доцільність активного використання відеоформатів у 

маркетинговій діяльності підприємства. 

Для більш детальної оцінки ефективності просування було проведено 

аналіз основних показників активності підприємства у соціальних мережах. 
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Таблиця 2.3 

Основні показники ефективності SMM-просування United by Coffee 

Показник Instagram Facebook 

Кількість підписників Високий рівень Середній рівень 

Частота публікацій 4–5 разів на 

тиждень 

2–3 рази на тиждень 

Рівень залученості Високий Середній 

Найефективніший формат Reels, stories Фото та інформаційні 

пости 

Активність аудиторії Висока Помірна 

Рівень взаємодії з 

коментарями 

Високий Середній 

Використання реклами Активне Часткове 

Джерело: складено автором на основі аналізу соціальних мереж 

підприємства [59; 6]. 

Важливим показником ефективності є також охоплення аудиторії. Даний 

показник характеризує кількість користувачів, які переглянули контент 

підприємства. Аналіз діяльності United by Coffee свідчить, що найбільше 

охоплення мають публікації з візуально привабливим контентом та короткі 

відео у форматі reels. 

На думку О. Г. Кравченко, сучасні алгоритми соціальних мереж надають 

пріоритет саме відеоконтенту, що сприяє збільшенню охоплення та 

підвищенню рівня взаємодії аудиторії [30, с. 117]. Саме тому підприємства 

сфери HoReCa активно використовують короткі відео для просування бренду. 

Важливою складовою оцінки ефективності SMM-просування є аналіз 

рекламної діяльності підприємства. United by Coffee використовує таргетовану 

рекламу для просування сезонних напоїв, новинок меню та акційних 

пропозицій. Основною платформою для реклами є Instagram, оскільки саме 

там зосереджена основна цільова аудиторія підприємства. 
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У процесі дослідження було встановлено, що рекламні публікації 

підприємства мають вищий рівень взаємодії порівняно зі звичайними 

інформаційними постами. Найбільш ефективними є рекламні stories та reels із 

короткими відео та акцентом на візуальне представлення продукції. 

Ще одним важливим показником ефективності є рівень комунікації зі 

споживачами. Аналіз показав, що підприємство активно відповідає на 

коментарі та повідомлення користувачів, що позитивно впливає на 

формування довіри до бренду та підтримку лояльності аудиторії. 

Як зазначає В. І. Ляшенко, оперативність комунікації у соціальних 

мережах є важливим фактором підвищення ефективності маркетингової 

діяльності підприємства та формування позитивної репутації бренду [33, с. 

138]. Саме тому сучасні підприємства повинні підтримувати постійну 

взаємодію зі споживачами у цифровому середовищі. 

У процесі аналізу ефективності просування були також виявлені певні 

недоліки SMM-стратегії підприємства. Зокрема, недостатньо активно 

використовується Facebook як окрема маркетингова платформа. Крім того, 

підприємству доцільно розширити використання інтерактивного контенту, 

influencer-маркетингу та партнерських рекламних кампаній. 

Ще одним напрямом удосконалення є більш активне використання 

аналітичних інструментів соціальних мереж. Регулярний аналіз показників 

охоплення, взаємодії та конверсії дозволить підприємству більш ефективно 

планувати маркетингову діяльність та оптимізувати рекламний бюджет. 

Таким чином, проведений аналіз свідчить про достатньо високий рівень 

ефективності SMM-стратегії United by Coffee. Основними перевагами 

просування підприємства у соціальних мережах є активне використання 

візуального контенту, високий рівень взаємодії з аудиторією, систематичність 

публікацій та використання сучасних форматів контенту. Водночас 
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підприємству доцільно вдосконалити використання Facebook, розширити 

рекламну діяльність та активніше використовувати інтерактивні маркетингові 

інструменти для підвищення результативності просування у соціальних 

мережах. 

У сучасних умовах високої конкуренції на ринку громадського 

харчування ефективна маркетингова діяльність є важливою умовою 

забезпечення стабільного розвитку підприємства. Соціальні мережі 

створюють значні можливості для просування бренду, формування 

позитивного іміджу та взаємодії зі споживачами. Водночас навіть за активного 

використання digital-маркетингу підприємства можуть стикатися з певними 

проблемами та недоліками у реалізації маркетингової стратегії. 

Для підприємства United by Coffee маркетингова діяльність у соціальних 

мережах є важливим інструментом комунікації зі споживачами та просування 

бренду. Проведений аналіз діяльності підприємства в Instagram та Facebook 

показав, що заклад активно використовує сучасні маркетингові інструменти, 

однак у процесі дослідження були виявлені окремі проблеми та недоліки, які 

можуть негативно впливати на ефективність SMM-стратегії підприємства. 

На думку К. В. Дяченко, однією з основних проблем маркетингової 

діяльності малого бізнесу є недостатня системність управління digital-

комунікаціями та відсутність комплексного підходу до реалізації 

маркетингової стратегії [14, с. 87]. Саме тому підприємства повинні регулярно 

здійснювати аналіз власної маркетингової діяльності та виявляти слабкі 

сторони у просуванні бренду. 

Однією з основних проблем маркетингової діяльності United by Coffee є 

недостатня диверсифікація контенту у соціальних мережах. Основна частина 

публікацій підприємства орієнтована на візуальне представлення продукції та 

атмосфери закладу. Водночас недостатньо використовуються інформаційні, 



 55 

освітні та розважальні формати контенту, які могли б підвищити рівень 

залученості аудиторії та забезпечити більш активну взаємодію зі 

споживачами. 

У сучасних умовах користувачі соціальних мереж очікують від брендів 

не лише рекламного контенту, а й корисної інформації, інтерактивів та 

емоційної комунікації. Як зазначає Н. О. Петренко, одноманітність контенту 

негативно впливає на рівень зацікавленості аудиторії та може призводити до 

зниження активності підписників [41, с. 112]. Саме тому підприємствам 

доцільно використовувати різноманітні формати контенту та адаптувати 

маркетингову діяльність до потреб цільової аудиторії. 

Ще однією проблемою маркетингової діяльності підприємства є 

недостатньо активне використання Facebook як окремої платформи 

просування. Проведений аналіз показав, що основна маркетингова активність 

United by Coffee зосереджена саме в Instagram, тоді як Facebook 

використовується менш системно. Це обмежує можливості охоплення ширшої 

аудиторії та знижує ефективність маркетингових комунікацій. 

Важливо зазначити, що різні соціальні мережі мають різні 

характеристики аудиторії та особливості сприйняття контенту. Для 

ефективного просування підприємства необхідно адаптувати контент 

відповідно до специфіки кожної платформи. Наприклад, Facebook більшою 

мірою орієнтований на інформаційний контент та локальні спільноти, тоді як 

Instagram — на візуальний формат та швидку взаємодію з користувачами. 

Однією з проблем діяльності підприємства є також недостатнє 

використання influencer-маркетингу. На сьогодні співпраця з локальними 

блогерами та лідерами думок є одним із найбільш ефективних інструментів 

просування бренду у соціальних мережах. Водночас United by Coffee лише 

частково використовує даний інструмент у маркетинговій діяльності. 
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Як зазначає О. С. Левченко, influencer-маркетинг дозволяє 

підприємствам швидко підвищувати впізнаваність бренду, формувати довіру 

до продукції та залучати нових клієнтів через рекомендації авторитетних осіб 

[31, с. 64]. Особливо ефективним influencer-маркетинг є для підприємств 

сфери HoReCa, оскільки споживачі часто орієнтуються на рекомендації 

блогерів та відгуки інших користувачів. 

Ще одним недоліком маркетингової діяльності підприємства є 

недостатній рівень використання інтерактивного контенту. Аналіз сторінок 

підприємства показав, що заклад рідко використовує конкурси, опитування, 

вікторини та інші інтерактивні формати, які сприяють підвищенню 

залученості аудиторії. Саме інтерактивні елементи дозволяють підтримувати 

постійний інтерес користувачів до бренду та формувати активну спільноту 

навколо підприємства. 

Крім того, підприємство недостатньо активно використовує user-

generated content — контент, створений самими користувачами. Відгуки 

клієнтів, фото відвідувачів та рекомендації споживачів можуть суттєво 

впливати на формування довіри до бренду та популяризацію закладу у 

соціальних мережах. 

Важливою проблемою маркетингової діяльності є також недостатньо 

глибокий аналіз результативності SMM-просування. Підприємство 

використовує базові показники ефективності, однак не здійснює комплексного 

аналізу поведінки аудиторії, конверсій та рентабельності рекламних кампаній. 

На думку І. А. Соколенко, сучасний digital-маркетинг потребує 

постійного використання аналітичних інструментів та системного аналізу 

результатів маркетингової діяльності [51, с. 95]. Саме аналітика дозволяє 

підприємствам оцінювати ефективність рекламних кампаній, визначати 



 57 

найбільш результативні формати контенту та оптимізувати маркетинговий 

бюджет. 

Ще одним недоліком є недостатня регулярність використання рекламних 

кампаній. Рекламна активність підприємства переважно орієнтована на окремі 

акційні пропозиції або сезонні напої. Водночас для забезпечення стабільного 

розвитку бренду доцільним є системне використання таргетованої реклами та 

довгострокових рекламних кампаній. 

У процесі дослідження було також встановлено, що підприємство 

недостатньо використовує відеомаркетинг у Facebook та не повною мірою 

реалізує потенціал коротких відеоформатів. У сучасних умовах саме 

відеоконтент забезпечує найбільший рівень охоплення та взаємодії 

користувачів із брендом. 

Як зазначає М. В. Клименко, короткі відеоформати є одним із 

найефективніших інструментів сучасного digital-маркетингу, оскільки 

дозволяють швидко привертати увагу аудиторії та формувати емоційний 

зв’язок зі споживачами [24, с. 121]. Саме тому підприємствам сфери HoReCa 

доцільно активніше використовувати reels, відеоогляди продукції та live-

контент. 

Крім того, важливою проблемою є висока залежність маркетингової 

діяльності підприємства від однієї соціальної мережі. Основна частина 

комунікацій підприємства зосереджена в Instagram, що створює ризики у разі 

змін алгоритмів платформи або зниження активності аудиторії. Для мінімізації 

таких ризиків підприємству доцільно диверсифікувати канали комунікації та 

активніше використовувати інші digital-платформи. 

Таким чином, проведений аналіз дозволив виявити низку проблем та 

недоліків маркетингової діяльності United by Coffee. Основними з них є 

недостатня диверсифікація контенту, низька активність у Facebook, обмежене 
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використання influencer-маркетингу та інтерактивного контенту, недостатньо 

глибокий аналіз ефективності SMM-просування та залежність від однієї 

соціальної мережі. Усунення виявлених недоліків дозволить підприємству 

підвищити ефективність маркетингової діяльності, зміцнити конкурентні 

позиції та забезпечити подальший розвиток бренду у цифровому середовищі. 
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РОЗДІЛ 3. ШЛЯХИ ВДОСКОНАЛЕННЯ УПРАВЛІННЯ 

МАРКЕТИНГОВОЮ ДІЯЛЬНІСТЮ UNITED BY COFFEE У 

СОЦІАЛЬНИХ МЕРЕЖАХ 

3.1. Розробка рекомендацій щодо вдосконалення SMM-стратегії 

підприємства 

 

У сучасних умовах розвитку digital-маркетингу контент та візуальна 

комунікація є одними з ключових елементів ефективної SMM-стратегії 

підприємства. Для закладів сфери HoReCa саме візуальний контент значною 

мірою впливає на формування іміджу бренду, рівень зацікавленості аудиторії 

та рішення споживачів щодо відвідування закладу. Саме тому вдосконалення 

контент-плану та візуальної комунікації є важливим напрямом підвищення 

ефективності маркетингової діяльності United by Coffee у соціальних мережах. 

Проведений у другому розділі аналіз показав, що підприємство активно 

використовує Instagram та Facebook для просування бренду, однак існують 

певні недоліки у системності контенту, різноманітності форматів та 

використанні інтерактивних інструментів. Водночас сучасні тенденції digital-

маркетингу потребують від підприємств більш комплексного підходу до 

створення контенту та організації візуальної комунікації. 

На думку А. В. Кравець, ефективний контент-план у соціальних мережах 

повинен базуватися на поєднанні інформаційного, розважального, іміджевого 

та рекламного контенту [29, с. 88]. Саме збалансоване використання різних 

типів контенту дозволяє підтримувати інтерес аудиторії та забезпечувати 

стабільний рівень залученості користувачів. 

Для вдосконалення контент-плану United by Coffee доцільно насамперед 

забезпечити більш чітке планування публікацій. Контент повинен бути 

систематизований відповідно до маркетингових цілей підприємства, 
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сезонності продукції та особливостей цільової аудиторії. Планування контенту 

дозволить підтримувати регулярність публікацій та забезпечить більш 

ефективну організацію маркетингової діяльності у соціальних мережах. 

Одним із головних напрямів удосконалення є диверсифікація контенту. 

На сьогодні більшість публікацій підприємства орієнтована на демонстрацію 

продукції та атмосфери закладу. Водночас доцільним є розширення 

інформаційного та інтерактивного контенту, який сприятиме формуванню 

більш тісного зв’язку зі споживачами. 

Зокрема, підприємству рекомендується впровадити такі види контенту: 

-освітній контент про кавову культуру; 

-відео процесу приготування напоїв; 

-знайомство з працівниками закладу; 

-інтерактивні опитування та вікторини; 

-контент із відгуками клієнтів; 

-lifestyle-контент, пов’язаний із атмосферою закладу; 

-user-generated content. 

Особливо важливим є використання освітнього контенту. Публікації про 

види кави, методи приготування напоїв, походження зерен та особливості 

specialty coffee дозволять підприємству формувати експертний імідж та 

підвищувати зацікавленість аудиторії. Крім того, такий контент сприятиме 

формуванню довіри до бренду та підвищенню лояльності клієнтів. 

Важливим напрямом удосконалення є також активніше використання 

відеоформатів. У сучасних соціальних мережах саме reels та короткі відео 

забезпечують найбільший рівень охоплення аудиторії та залученості 

користувачів. Як зазначає Н. П. Вороніна, відеоконтент є одним із 

найефективніших інструментів сучасного digital-маркетингу, оскільки 
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дозволяє формувати емоційний зв’язок зі споживачами та привертати увагу 

аудиторії [7, с. 119]. 

Для United by Coffee доцільним є регулярне створення reels із: 

-процесом приготування кави; 

-роботою бариста; 

-атмосферою закладу; 

-презентацією нових позицій меню; 

-реакціями клієнтів; 

-тематичними сезонними відео. 

Ще одним важливим напрямом удосконалення є розвиток візуальної 

комунікації бренду. На сьогодні сторінка підприємства має сучасний стиль 

оформлення, однак для формування більш цілісного іміджу доцільно 

забезпечити єдину візуальну концепцію всіх публікацій. Візуальна айдентика 

бренду повинна включати: 

-єдину кольорову гаму; 

-фірмові елементи дизайну; 

-однаковий стиль обробки фотографій; 

-використання брендованих шаблонів; 

-впізнавану стилістику stories та reels. 

Візуальна комунікація відіграє важливу роль у формуванні емоційного 

сприйняття бренду. Саме візуальний стиль дозволяє підприємству виділятися 

серед конкурентів та створювати впізнаваний образ у свідомості споживачів. 

Для покращення контент-плану доцільно також впровадити рубрикацію 

контенту. Це дозволить структурувати публікації та зробити сторінку більш 

зрозумілою для аудиторії. Наприклад, підприємство може використовувати 

такі рубрики: 

-«Напій тижня»; 
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-«За лаштунками кав’ярні»; 

-«Поради бариста»; 

-«Новинки меню»; 

-«Відгуки гостей»; 

-«Кавова культура». 

Для підвищення ефективності контенту важливо також враховувати 

оптимальний час публікацій та активність аудиторії. Аналіз статистики 

соціальних мереж дозволить визначити періоди найбільшої активності 

підписників та підвищити результативність маркетингових комунікацій. 

Важливим елементом удосконалення контент-плану є використання 

інтерактивного контенту. Опитування, голосування, конкурси та інтерактивні 

stories дозволяють підвищувати рівень залученості користувачів та 

стимулювати активність аудиторії. Крім того, інтерактивні формати сприяють 

формуванню спільноти навколо бренду та підтримці постійної комунікації зі 

споживачами. 

На думку І. В. Бабенко, інтерактивність у соціальних мережах є 

важливим фактором підвищення лояльності клієнтів та ефективності 

маркетингової діяльності підприємства [1, с. 74]. Саме тому сучасні бренди 

активно використовують механізми двосторонньої комунікації у цифровому 

середовищі. 

Ще одним важливим напрямом удосконалення є активніше 

використання user-generated content. Публікація фотографій клієнтів, відгуків 

відвідувачів та рекомендацій споживачів сприятиме формуванню довіри до 

бренду та підвищенню рівня залученості аудиторії. Для цього підприємству 

доцільно створити брендовані хештеги та стимулювати клієнтів ділитися 

власним контентом у соціальних мережах. 
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Крім того, United by Coffee доцільно вдосконалити оформлення stories 

highlights в Instagram. Структуровані highlights із інформацією про меню, акції, 

відгуки клієнтів та атмосферу закладу зроблять сторінку більш 

інформативною та зручною для користувачів. 

Таким чином, удосконалення контент-плану та візуальної комунікації є 

важливим напрямом підвищення ефективності SMM-стратегії United by 

Coffee. Основними рекомендаціями є диверсифікація контенту, активніше 

використання відеоформатів, розвиток інтерактивної комунікації, 

впровадження єдиної візуальної концепції бренду та систематизація контент-

плану. Реалізація запропонованих заходів дозволить підприємству підвищити 

рівень залученості аудиторії, зміцнити імідж бренду та забезпечити більш 

ефективне просування у соціальних мережах. 

У сучасних умовах розвитку цифрових технологій використання digital-

інструментів є необхідною складовою ефективної маркетингової діяльності 

підприємства. Для малого бізнесу цифровий маркетинг створює можливість 

просування бренду, залучення нових клієнтів та формування конкурентних 

переваг навіть за умов обмежених фінансових ресурсів. Особливо важливого 

значення digital-інструменти набувають для підприємств сфери HoReCa, 

оскільки саме соціальні мережі та онлайн-комунікації суттєво впливають на 

поведінку споживачів і популярність закладу. 

Проведений аналіз маркетингової діяльності United by Coffee показав, 

що підприємство активно використовує Instagram та Facebook для просування 

бренду, однак сучасні тенденції digital-маркетингу потребують більш 

комплексного використання інноваційних інструментів просування. 

Впровадження сучасних digital-рішень дозволить підприємству підвищити 

ефективність маркетингових комунікацій, збільшити охоплення аудиторії та 

зміцнити конкурентні позиції на ринку. 
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На думку С. О. Кириленко, сучасний digital-маркетинг базується на 

використанні інтегрованих комунікаційних інструментів, які забезпечують 

персоналізацію взаємодії зі споживачами та підвищують результативність 

маркетингової діяльності [23, с. 93]. Саме тому підприємства повинні активно 

впроваджувати нові цифрові технології у систему маркетингових комунікацій. 

Одним із найважливіших напрямів удосконалення маркетингової 

діяльності United by Coffee є активніше використання таргетованої реклами. 

На сьогодні підприємство використовує рекламні можливості Instagram та 

Facebook, однак рекламні кампанії мають переважно ситуативний характер і 

орієнтовані на окремі акції чи сезонні пропозиції. Для підвищення 

ефективності просування доцільним є впровадження системного підходу до 

організації таргетованої реклами. 

Таргетована реклама дозволяє підприємству: 

-точно визначати цільову аудиторію; 

-підвищувати ефективність рекламних кампаній; 

-оптимізувати рекламний бюджет; 

-збільшувати рівень охоплення потенційних клієнтів; 

-стимулювати продажі продукції та послуг. 

Для United by Coffee доцільно використовувати локальний таргетинг із 

орієнтацією на мешканців Чернівців, студентів, молодь та працівників офісів. 

Крім того, підприємству рекомендується впровадити ретаргетинг — 

інструмент повторного показу реклами користувачам, які вже взаємодіяли зі 

сторінкою підприємства або відвідували сайт закладу. 

Важливим сучасним інструментом digital-просування є influencer-

маркетинг. Співпраця з локальними блогерами, food-блогерами та лідерами 

думок дозволить підприємству підвищити впізнаваність бренду та залучити 

нову аудиторію. Особливо ефективним цей інструмент є для сфери HoReCa, 
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де споживачі часто орієнтуються на рекомендації блогерів та відгуки інших 

користувачів. 

Як зазначає Т. В. Олійник, influencer-маркетинг є одним із 

найперспективніших напрямів digital-комунікацій, оскільки дозволяє 

формувати високий рівень довіри до бренду через рекомендації авторитетних 

осіб [39, с. 107]. Для United by Coffee доцільною є співпраця саме з локальними 

блогерами Чернівців, аудиторія яких відповідає цільовому сегменту 

підприємства. 

Ще одним важливим інструментом просування є email-маркетинг. 

Незважаючи на активний розвиток соціальних мереж, email-розсилки 

залишаються ефективним способом підтримки зв’язку з постійними 

клієнтами. Підприємству рекомендується створити базу клієнтів та 

використовувати email-маркетинг для: 

-інформування про новинки меню; 

-повідомлення про акції та знижки; 

-персоналізованих пропозицій; 

-запрошень на тематичні заходи; 

-привітань постійних клієнтів. 

Особливого значення для сучасного digital-маркетингу набуває 

автоматизація маркетингових комунікацій. Використання чат-ботів у 

Instagram та Facebook дозволить підприємству автоматизувати відповіді на 

типові запитання клієнтів, пришвидшити обробку звернень та підвищити 

рівень сервісу. 

Для United by Coffee чат-боти можуть використовуватися для: 

-надання інформації про меню; 

-повідомлення про графік роботи; 

-оформлення замовлень; 
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-бронювання столиків; 

-інформування про акції та спеціальні пропозиції. 

На думку М. П. Данилюк, автоматизація digital-комунікацій дозволяє 

підприємствам підвищувати оперативність взаємодії зі споживачами та 

оптимізувати маркетингову діяльність [13, с. 125]. Саме тому використання 

чат-ботів та автоматизованих сервісів є перспективним напрямом розвитку 

маркетингової діяльності малого бізнесу. 

Ще одним важливим digital-інструментом є SEO-оптимізація та локальне 

просування у Google. Для підприємств сфери HoReCa важливе значення має 

присутність у Google Maps, Google Business Profile та локальних онлайн-

каталогах. Це дозволяє підвищити видимість підприємства в інтернеті та 

залучати нових клієнтів через пошукові системи. 

United by Coffee доцільно: 

-оптимізувати Google Business Profile; 

-регулярно оновлювати фото та інформацію про заклад; 

-стимулювати клієнтів залишати відгуки; 

-використовувати локальні ключові слова; 

-покращити SEO-оптимізацію сайту підприємства. 

Важливим напрямом удосконалення є також використання аналітичних 

digital-інструментів. Для ефективного управління маркетинговою діяльністю 

підприємству необхідно систематично аналізувати поведінку аудиторії, 

ефективність рекламних кампаній та рівень взаємодії користувачів із 

контентом. 

Для цього доцільно використовувати: 

-Meta Business Suite; 

-Google Analytics; 

-Instagram Insights; 
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-Facebook Analytics; 

-сервіси автоматичного планування контенту. 

Як зазначає О. І. Черненко, аналітичні digital-інструменти дозволяють 

підприємствам оцінювати результативність маркетингових заходів та 

приймати більш ефективні управлінські рішення [56, с. 79]. Саме аналітика є 

основою сучасного digital-маркетингу та дозволяє оптимізувати маркетингову 

стратегію підприємства. 

Важливим напрямом розвитку маркетингової діяльності є також 

використання short video marketing — просування через короткі відеоформати. 

TikTok, Instagram Reels та YouTube Shorts є одними з найбільш популярних 

форматів сучасного контенту. Для United by Coffee доцільно активніше 

використовувати короткі відео для демонстрації продукції, атмосфери закладу 

та процесу приготування кави. 

Крім того, підприємству рекомендується впровадити програму digital-

лояльності для постійних клієнтів. Використання QR-кодів, електронних 

бонусних карток та персоналізованих пропозицій через соціальні мережі 

дозволить підвищити рівень повторних продажів та зміцнити взаємовідносини 

зі споживачами. 

Таким чином, використання сучасних digital-інструментів є важливим 

напрямом удосконалення маркетингової діяльності United by Coffee у 

соціальних мережах. Основними перспективними інструментами є 

таргетована реклама, influencer-маркетинг, email-маркетинг, автоматизація 

комунікацій, SEO-просування, аналітичні сервіси та short video marketing. 

Реалізація запропонованих рекомендацій дозволить підприємству підвищити 

ефективність маркетингової діяльності, збільшити охоплення аудиторії та 

забезпечити подальший розвиток бренду у цифровому середовищі. 
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3.2. Напрями підвищення ефективності просування бренду 

 

У сучасних умовах розвитку соціальних мереж рівень залученості 

аудиторії є одним із ключових показників ефективності маркетингової 

діяльності підприємства. Саме активність користувачів, взаємодія з контентом 

та зацікавленість аудиторії впливають на популярність бренду, охоплення 

публікацій та результативність просування у цифровому середовищі. Для 

підприємств сфери HoReCa високий рівень залученості аудиторії є особливо 

важливим, оскільки дозволяє формувати лояльність клієнтів, підтримувати 

постійний інтерес до бренду та стимулювати повторні відвідування закладу. 

Проведений аналіз маркетингової діяльності United by Coffee показав, 

що підприємство активно використовує соціальні мережі для взаємодії зі 

споживачами, однак рівень залученості аудиторії може бути суттєво 

підвищений за рахунок використання сучасних digital-інструментів та 

інтерактивних форматів комунікації. 

На думку В. М. Гнатюк, залученість аудиторії у соціальних мережах 

формується через емоційну комунікацію, інтерактивний контент та 

персоналізацію взаємодії зі споживачами [10, с. 98]. Саме тому сучасні 

підприємства повинні приділяти значну увагу створенню контенту, який 

стимулює активність користувачів та підтримує постійний інтерес до бренду. 

Одним із найефективніших заходів щодо підвищення залученості 

аудиторії є активніше використання інтерактивного контенту. На сьогодні 

інтерактивність є важливою складовою сучасного digital-маркетингу, оскільки 

користувачі соціальних мереж прагнуть не лише переглядати інформацію, а й 

брати участь у комунікації з брендом. 

Для United by Coffee доцільно впровадити: 

-опитування у stories; 
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-голосування щодо нових позицій меню; 

-конкурси та розіграші; 

-інтерактивні вікторини; 

-Q&A-сесії з бариста; 

-тематичні челенджі; 

-рубрики із відповідями на запитання підписників. 

Використання інтерактивних stories дозволить підприємству підвищити 

активність аудиторії та забезпечити більш тісну взаємодію зі споживачами. 

Наприклад, підприємство може проводити опитування щодо сезонних напоїв 

або нових десертів, що дозволить залучати аудиторію до процесу формування 

меню. 

Ще одним важливим напрямом підвищення залученості є активніше 

використання user-generated content. Контент, створений самими 

користувачами, має високий рівень довіри та позитивно впливає на 

сприйняття бренду аудиторією. Для United by Coffee доцільно стимулювати 

клієнтів публікувати фотографії із закладу, залишати відгуки та відмічати 

сторінку підприємства у власних публікаціях. 

Як зазначає Л. І. Ткаченко, user-generated content є одним із найбільш 

ефективних інструментів формування лояльності споживачів та підвищення 

активності аудиторії у соціальних мережах [53, с. 117]. Саме тому сучасні 

бренди активно використовують механізми залучення клієнтів до створення 

контенту. 

Для реалізації даного напряму United by Coffee рекомендується: 

-створити брендований хештег; 

-проводити конкурси серед підписників; 

-публікувати фото та stories клієнтів; 

-надавати бонуси за відмітки закладу; 
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-стимулювати залишення відгуків у соціальних мережах. 

Важливим заходом щодо підвищення залученості аудиторії є також 

розвиток емоційної комунікації бренду. У сучасних умовах споживачі 

очікують від підприємств не лише реклами продукції, а й створення певної 

атмосфери та емоційного зв’язку з аудиторією. 

Для United by Coffee доцільно: 

-публікувати lifestyle-контент; 

-демонструвати атмосферу закладу; 

-створювати контент із працівниками кав’ярні; 

-висвітлювати процес приготування кави; 

-використовувати storytelling у публікаціях. 

Особливого значення набуває storytelling — створення контенту через 

історії. Публікації про історію закладу, працівників, постійних клієнтів або 

процес створення напоїв сприятимуть формуванню більш тісного емоційного 

зв’язку зі споживачами. 

Ще одним важливим заходом є активніше використання short video 

content. У сучасних соціальних мережах короткі відео забезпечують найвищий 

рівень охоплення та залученості аудиторії. Reels та TikTok-формати 

дозволяють швидко привертати увагу користувачів та стимулювати взаємодію 

з контентом. 

Для United by Coffee доцільно створювати короткі відео із: 

-приготуванням авторських напоїв; 

-роботою бариста; 

-атмосферою закладу; 

-реакціями клієнтів; 

-трендовими форматами контенту; 

-тематичними святковими відео. 
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На думку О. В. Самойленко, використання коротких відеоформатів 

суттєво підвищує рівень активності аудиторії та сприяє популяризації бренду 

у соціальних мережах [50, с. 83]. Саме тому short video marketing є одним із 

найперспективніших напрямів сучасного digital-просування. 

Важливим напрямом підвищення залученості аудиторії є також 

персоналізація комунікації зі споживачами. Підприємству доцільно активніше 

реагувати на коментарі, відповідати на повідомлення користувачів та 

підтримувати індивідуальну взаємодію з клієнтами. 

Для покращення комунікації United by Coffee рекомендується: 

-швидко відповідати на повідомлення; 

-використовувати персоналізовані звернення; 

-дякувати клієнтам за відгуки; 

-взаємодіяти з підписниками у коментарях; 

-використовувати неформальний стиль комунікації. 

Крім того, підприємству доцільно впровадити систему digital-лояльності 

для постійних клієнтів. Використання бонусних програм, електронних карток 

та спеціальних пропозицій для активних підписників дозволить стимулювати 

повторні відвідування закладу та підтримувати постійну активність аудиторії.  

Важливим напрямом удосконалення є також проведення колаборацій із 

локальними брендами та блогерами. Спільні проєкти дозволять підприємству 

залучати нову аудиторію та підвищувати впізнаваність бренду серед 

потенційних клієнтів. 

На думку І. С. Климчук, партнерські digital-комунікації є ефективним 

інструментом підвищення охоплення аудиторії та формування позитивного 

іміджу підприємства [25, с. 132]. Саме тому співпраця з локальними брендами 

та блогерами є перспективним напрямом розвитку маркетингової діяльності 

United by Coffee. 
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Таким чином, підвищення залученості аудиторії є важливим напрямом 

удосконалення маркетингової діяльності United by Coffee у соціальних 

мережах. Основними заходами є використання інтерактивного контенту, 

розвиток емоційної комунікації, активніше застосування short video content, 

впровадження user-generated content, персоналізація взаємодії зі споживачами 

та проведення партнерських digital-кампаній. Реалізація запропонованих 

заходів дозволить підприємству підвищити активність аудиторії, зміцнити 

лояльність клієнтів та забезпечити більш ефективне просування бренду у 

цифровому середовищі. 

У сучасних умовах розвитку digital-маркетингу важливим етапом 

удосконалення маркетингової діяльності підприємства є оцінка ефективності 

запропонованих заходів. Саме прогнозування результативності 

маркетингових рішень дозволяє визначити доцільність впровадження нових 

інструментів просування, оцінити потенційний вплив маркетингових заходів 

на розвиток бренду та забезпечити більш ефективне використання ресурсів 

підприємства. 

Для United by Coffee оцінка очікуваної ефективності запропонованих 

заходів є важливою складовою процесу вдосконалення SMM-стратегії. У 

попередніх підрозділах було запропоновано комплекс заходів щодо 

покращення контент-плану, розвитку візуальної комунікації, використання 

сучасних digital-інструментів та підвищення залученості аудиторії. Реалізація 

даних рекомендацій повинна позитивно вплинути на ефективність 

маркетингової діяльності підприємства у соціальних мережах. 

На думку Н. В. Гаврилюк, оцінка ефективності маркетингових заходів 

повинна базуватися на аналізі кількісних та якісних показників діяльності 

підприємства у цифровому середовищі [8, с. 103]. Саме системний підхід до 

оцінювання результативності маркетингових рішень дозволяє підприємствам 
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своєчасно коригувати маркетингову стратегію та забезпечувати стабільний 

розвиток бренду. 

Одним із основних очікуваних результатів впровадження 

запропонованих заходів є підвищення рівня залученості аудиторії у 

соціальних мережах. Активніше використання інтерактивного контенту, reels, 

user-generated content та storytelling сприятиме збільшенню кількості взаємодій 

користувачів із контентом підприємства. 

Очікується, що реалізація нової контент-стратегії дозволить: 

-збільшити кількість лайків та коментарів; 

-підвищити кількість переглядів reels і stories; 

-покращити рівень взаємодії з аудиторією; 

-збільшити кількість збережень та поширень публікацій; 

-підвищити активність підписників у stories. 

Особливе значення для United by Coffee має зростання охоплення 

аудиторії. Використання short video content, таргетованої реклами та 

influencer-маркетингу дозволить підприємству охопити нові сегменти 

споживачів та підвищити впізнаваність бренду. 

Для оцінки очікуваної ефективності запропонованих заходів доцільно 

використовувати систему ключових показників ефективності (KPI), які 

дозволяють аналізувати результативність маркетингової діяльності 

підприємства. 

Таблиця 3.1 

Очікувані результати впровадження заходів щодо вдосконалення SMM-

стратегії United by Coffee 

Напрям удосконалення Очікуваний результат 

Впровадження нового контент-

плану 

Підвищення регулярності та якості 

контенту 
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Використання reels та short 

video 

Зростання охоплення аудиторії 

Інтерактивний контент Підвищення залученості користувачів 

Influencer-маркетинг Залучення нової аудиторії 

User-generated content Формування довіри до бренду 

Таргетована реклама Збільшення кількості потенційних 

клієнтів 

Digital-аналітика Підвищення ефективності маркетингових 

рішень 

 

Важливим очікуваним результатом є також підвищення рівня 

впізнаваності бренду. Регулярне використання сучасних digital-інструментів 

та активна комунікація зі споживачами сприятимуть формуванню більш 

сильного бренду United by Coffee у соціальних мережах та локальному ринку 

HoReCa. 

На думку О. П. Міщенко, впізнаваність бренду є одним із ключових 

факторів конкурентоспроможності підприємства у цифровому середовищі [36, 

с. 87]. Саме тому ефективна SMM-стратегія повинна бути спрямована не лише 

на стимулювання продажів, а й на довгострокове формування позитивного 

іміджу бренду. 

Очікується, що впровадження запропонованих заходів дозволить 

підприємству: 

-збільшити кількість підписників; 

-підвищити рівень довіри до бренду; 

-покращити репутацію підприємства; 

-зміцнити позиції на локальному ринку; 

-сформувати більш активну спільноту навколо бренду. 

Важливим результатом реалізації запропонованих рекомендацій стане 

також підвищення ефективності рекламної діяльності підприємства. 
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Використання таргетованої реклами та аналітичних інструментів дозволить 

більш точно визначати цільову аудиторію та оптимізувати рекламний бюджет. 

Для United by Coffee це сприятиме: 

-зменшенню витрат на неефективну рекламу; 

-підвищенню результативності рекламних кампаній; 

-збільшенню кількості переходів на сторінки підприємства; 

-зростанню конверсії рекламних публікацій; 

-збільшенню кількості нових клієнтів. 

Ще одним важливим очікуваним ефектом є підвищення рівня лояльності 

споживачів. Активна взаємодія з аудиторією, персоналізація комунікацій та 

використання інтерактивного контенту сприятимуть формуванню 

довгострокових відносин із клієнтами. 

Як зазначає І. Р. Павленко, лояльність споживачів у цифровому 

середовищі формується через постійну комунікацію, емоційний зв’язок із 

брендом та позитивний клієнтський досвід [40, с. 124]. Саме тому сучасні 

підприємства повинні приділяти увагу не лише рекламі продукції, а й 

формуванню позитивної взаємодії зі споживачами. 

Важливим напрямом оцінки ефективності є також аналіз економічних 

результатів впровадження запропонованих заходів. Підвищення активності у 

соціальних мережах та зростання впізнаваності бренду повинні позитивно 

вплинути на кількість відвідувачів закладу та обсяги реалізації продукції. 

Очікується, що впровадження нової SMM-стратегії дозволить: 

-збільшити потік клієнтів; 

-підвищити рівень повторних відвідувань; 

-збільшити продажі сезонних напоїв та новинок меню; 

-підвищити прибутковість маркетингової діяльності; 

-зміцнити конкурентні позиції підприємства. 
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Для оцінки результативності запропонованих заходів підприємству 

доцільно регулярно здійснювати моніторинг таких показників: 

-engagement rate; 

-охоплення аудиторії; 

-кількість підписників; 

-конверсія рекламних кампаній; 

-кількість взаємодій із контентом; 

-ROI маркетингових заходів. 

На думку С. М. Руденко, систематичний аналіз KPI у соціальних 

мережах дозволяє підприємствам своєчасно виявляти проблеми у 

маркетинговій діяльності та забезпечувати більш ефективне управління 

digital-комунікаціями [47, с. 73]. Саме аналітичний підхід є основою сучасного 

управління маркетинговою діяльністю підприємства. 

Таким чином, реалізація запропонованих заходів щодо вдосконалення 

маркетингової діяльності United by Coffee у соціальних мережах має значний 

потенціал для підвищення ефективності просування бренду. Основними 

очікуваними результатами є зростання залученості аудиторії, підвищення 

впізнаваності бренду, покращення комунікації зі споживачами, оптимізація 

рекламної діяльності та зміцнення конкурентних позицій підприємства. 

Використання сучасних digital-інструментів та систематичний аналіз 

ефективності маркетингових заходів дозволять підприємству забезпечити 

стабільний розвиток бренду у цифровому середовищі. 
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ВИСНОВКИ 

 

У сучасних умовах цифровізації економіки та активного розвитку 

соціальних мереж маркетингова діяльність підприємств малого бізнесу зазнає 

суттєвих трансформацій. Соціальні мережі стали не лише засобом комунікації 

зі споживачами, а й важливим інструментом формування бренду, підвищення 

конкурентоспроможності та стимулювання продажів. Особливо важливого 

значення SMM-маркетинг набуває для підприємств сфери HoReCa, де 

візуальна комунікація, емоційний контент та взаємодія з аудиторією суттєво 

впливають на поведінку споживачів. 

У процесі виконання бакалаврської роботи було досліджено теоретичні 

та практичні аспекти управління маркетинговою діяльністю малого бізнесу у 

соціальних мережах на прикладі підприємства United by Coffee. Проведене 

дослідження дозволило зробити низку узагальнюючих висновків. 

У першому розділі роботи було розглянуто теоретичні основи 

управління маркетинговою діяльністю малого бізнесу у соціальних мережах. 

Визначено сутність маркетингової діяльності підприємства, охарактеризовано 

особливості маркетингу малого бізнесу та досліджено роль соціальних мереж 

у системі маркетингових комунікацій. Встановлено, що соціальні мережі є 

ефективним інструментом просування бренду, формування позитивного 

іміджу підприємства та підтримки постійної взаємодії зі споживачами. 

У роботі визначено, що сучасний SMM-маркетинг включає комплекс 

інструментів digital-комунікацій, серед яких важливе місце займають контент-

маркетинг, таргетована реклама, influencer-маркетинг, відеомаркетинг та 

інтерактивний контент. Доведено, що саме системне використання даних 

інструментів забезпечує ефективність маркетингової діяльності підприємства 

у цифровому середовищі. 
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У другому розділі було проведено аналіз маркетингової діяльності 

підприємства United by Coffee у соціальних мережах. Досліджено 

організаційно-економічну характеристику підприємства, особливості контент-

стратегії, взаємодію з аудиторією та рекламну активність закладу у соціальних 

мережах Instagram та Facebook. 

У результаті проведеного аналізу встановлено, що United by Coffee 

активно використовує соціальні мережі як основний канал маркетингових 

комунікацій та просування бренду. Підприємство регулярно публікує 

візуальний контент, використовує stories та reels, підтримує комунікацію зі 

споживачами та застосовує таргетовану рекламу для популяризації продукції 

та послуг. 

Водночас у процесі дослідження було виявлено низку проблем та 

недоліків маркетингової діяльності підприємства. Зокрема, встановлено 

недостатню диверсифікацію контенту, недостатньо активне використання 

Facebook, обмежене застосування influencer-маркетингу та інтерактивних 

форматів комунікації. Крім того, підприємство недостатньо використовує 

аналітичні digital-інструменти для оцінки результативності маркетингової 

діяльності. 

Проведена оцінка ефективності SMM-стратегії підприємства показала, 

що найбільш результативними форматами контенту є reels, stories та 

візуальний контент, які забезпечують високий рівень охоплення та залученості 

аудиторії. Встановлено, що Instagram є основною платформою просування 

бренду та характеризується значно вищим рівнем активності користувачів 

порівняно з Facebook. 

У третьому розділі роботи було розроблено рекомендації щодо 

вдосконалення маркетингової діяльності United by Coffee у соціальних 

мережах. Запропоновано заходи щодо удосконалення контент-плану, розвитку 
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візуальної комунікації, використання сучасних digital-інструментів та 

підвищення залученості аудиторії. 

Зокрема, рекомендовано: 

-диверсифікувати контент та впровадити нові формати публікацій; 

-активніше використовувати reels та short video content; 

-впровадити інтерактивні формати комунікації; 

-активізувати використання influencer-маркетингу; 

-застосовувати user-generated content; 

-розширити використання таргетованої реклами; 

-впровадити аналітичні digital-інструменти; 

-удосконалити систему взаємодії зі споживачами. 

У роботі обґрунтовано, що реалізація запропонованих заходів дозволить 

підприємству підвищити рівень залученості аудиторії, збільшити охоплення 

контенту, зміцнити впізнаваність бренду та покращити ефективність 

маркетингової діяльності у соціальних мережах. 

Практичне значення одержаних результатів полягає у можливості 

використання запропонованих рекомендацій у діяльності United by Coffee для 

вдосконалення системи управління маркетинговими комунікаціями та 

підвищення конкурентоспроможності підприємства на ринку HoReCa. Окремі 

положення роботи можуть бути використані й іншими підприємствами малого 

бізнесу, які здійснюють просування бренду у соціальних мережах. 

Таким чином, мету бакалаврської роботи досягнуто, а поставлені 

завдання виконано у повному обсязі. Проведене дослідження підтвердило, що 

ефективне управління маркетинговою діяльністю у соціальних мережах є 

важливим фактором розвитку малого бізнесу та забезпечення його 

конкурентних переваг у сучасному цифровому середовищі. 
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