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Об’єктом дослідження виступає процес управління асортиментною політикою 

виробничого підприємства. 

Предметом дослідження виступає сукупність теоретико-методичних аспектів 

та визначення практичних напрямків щодо оптимізації асортименту продукції 

виробничого підприємства. 

Метою кваліфікаційної роботи є теоретичні підходи до вивчення сутності 

асортиментної політики та її складових, розробка і обґрунтування практичних 

рекомендацій щодо оптимізації товарного пропонування виробничого підприємства. 

Методи дослідження, що були використані в кваліфікаційній роботі: аналіз та 

синтез, аналітичні показники динаміки та аналітичне вирівнювання, методи 

статистичного аналізу, метод порівняння, табличний та графічний методи, методи 

економічного обґрунтування управлінських рішень. 

Пропозиції розроблені у дипломній роботі полягають в оптимізації структури 

асортименту, через впровадження управління асортиментом в систему менеджменту 

компанії. Розроблено рекомендації щодо впровадження чат-ботів у торгівлі 

будівельними матеріалами в діяльність ТОВ «КОМФОРТЛАЙН ГРУП», що 

забезпечить підприємству не тільки короткочасний комерційний успіх, але й 

розширить клієнтську базу. 
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ABSTRACT 
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enterprise (at the application of LLC “COMFORTLINE GROUP”)” - Manuscript. 
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The object of the research is the process of managing the assortment policy of the 

production enterprise. 

The subject of the study is a set of theoretical and methodological aspects and the 

determination of practical directions for optimizing the range of products of a 

manufacturing enterprise. 

The purpose of the qualification work is theoretical approaches to the study of the 

essence of assortment policy and its components, the development and justification of 

practical recommendations for optimizing the product offering of a manufacturing 

enterprise. 

Research methods used in the qualification work: analysis and synthesis, 

analytical indicators of dynamics and analytical alignment, methods of statistical 

analysis, comparison method, tabular and graphic methods, methods of economic 

justification of management decisions. 

The proposals developed in the thesis consist in the optimization of the assortment 

structure, through the introduction of assortment management into the company's 

management system. Recommendations for the introduction of chatbots in the trade of 

building materials into the activities of ONIKO LLC have been developed, which will 

provide the enterprise not only with short-term commercial success, but also expand the 

client base. 
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ВСТУП 

 

 
Актуальність дослідження. В сучасних умовах виробництва, що 

характеризуються гострою конкуренцією за увагу покупців на ринку, підвищенням 

вимог до якості продукції, постійним оновленням наявного асортименту та 

зовнішнього вигляду продукції, значну роль в управлінні підприємством відіграє 

маркетингова політика продукції. У зв'язку з цим слід розглянути сутність, роль і 

спрямованість маркетингової політики підприємства з метою привернення уваги 

споживачів до виробленої продукції, забезпечення необхідного рівня якості та 

конкурентоспроможності, підтримки лояльності покупців, визначення необхідного 

товарного пропонування від виробника. Рішення цих проблем безпосередньо 

пов'язані зі створенням і впровадженням ефективної політики маркетингу продукції 

компанії. 

У сучасних умовах господарювання становище підприємства на промисловому 

ринку визначається продукцією, яку воно виробляє, і перевагами її товарної якості. 

Тому продумана та розроблена товарна стратегія є невід’ємною частиною 

маркетингової стратегії будь-якої компанії. Характеристики продукції компанії 

визначають кількість маркетингових інструментів, які необхідні підприємству . Тому 

формування рекомендацій щодо формування товарного пропонування в сучасних 

ринкових умовах має велике значення і потребує системного вдосконалення. 

Стійкість фінансового стану компанії, його конкурентоспроможність 

забезпечується ефективною комерційною діяльністю. Для цього, підприємства 

повинні вміти виявляти всі недоліки торгово-технологічного й організаційного 

процесу та усувати їх. Фірми не можуть вічно покладатися на реальний стан цього 

процесу, він повинен постійно вдосконалюватися. Одним зі складових цього процесу 

є формування асортименту і товарних запасів. Від раціональності, широти, стійкості 

й гармонійності асортименту залежить стабільність усього підприємства торгівлі. 

Реалізація товару та ріст товарообігу залежить від новизни та складу асортиментного 

ряду. 
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 Такиму чином, товарнийу дефіцит абоу навіть взагаліу його відсутність,у 

асортиментна нестабільність,у не відповідністьу споживацьким потребаму – усе цеу 

негативно впливаєу на продуктивністьу підприємства. Управлінняу асортиментом 

можнау вважати актуальноюу темою йу через те,у що одниму з головниху напрямків 

діяльностіу будь-якогоу підприємства єу процес формуванняу товарного 

асортименту.у Сьогодні, ву умовах, колиу споживач маєу різноманітний вибір,у 

ретельно підходитьу до покупкиу товару, приділяючиу велику увагуу його складу,у 

якості тау властивостям, питанняу про ефективнеу управління асортиментому 

набуває всеу більшої вагомості.у Аналізуючи світовийу та вітчизнянийу досвід, 

можнау стверджувати, щоу лідерами нау ринку єу найбільш компетентніу в 

управлінніу асортиментною політикоюу підприємства. 

Питанняу формування тау оптимізації товарногоу пропонування виробничогоу 

підприємства уу своїх працяху досліджували: Андрєєвау Л.О.у, Бєлявцев М.уІ., 

Вербау В.А.,у Гонтарева І.уВ., Громовау О.Є.у, Дергалюк Б.уВ., Дупляку О.М.у, 

Євсейцева О.уС., Касичу А.О.у, Кузнєцов П.у В., Кузьминчуку Н.В.у, Кучерук О.уЯ., 

Марченкоу К.О.,у Ларіна Я.уС., Мазарчуку А.Ю.у, Марчук О.уО., Овєчкінау О. А.,у 

Чичуліна К.уВ., Шовкуну Л.В.у та ін.у 

Метою кваліфікаційноїу роботи єу теоретичні підходиу до вивченняу 

сутності асортиментнїу політики тау її складових,у розробка іу обґрунтування 

практичниху рекомендацій щодоу оптимізації товарногоу пропонування 

виробничогоу підприємства. 

Відповідноу до поставленоїу мети, завданнямиу роботи є:у 

- визначити сутністьу та особливостіу управління асортиментому товарів; 

- дослідитиу теоретичні засадиу маркетингової товарноїу політики тау 

необхідні умовиу для їїу функціонування; 

- розглянутиу методичні аспектиу дослідження ефективностіу товарного 

пропонуванняу промислового підприємства;у 

- охарактеризувати господарськуу діяльність ТОВу «КОМФОРТЛАЙН 

ГРУП”;у 

- проаналізувати економічнуу діяльність підприємства;у 

- дослідити практичніу аспекти процесуу управління формуванняму 

товарного асортиментуу в ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”;у 

  

http://www.irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A%3D&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%90%D0%BD%D0%B4%D1%80%D1%94%D1%94%D0%B2%D0%B0%20%D0%9B%24
http://www.irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A%3D&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%93%D0%BE%D0%BD%D1%82%D0%B0%D1%80%D0%B5%D0%B2%D0%B0%20%D0%86%24
http://www.irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A%3D&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%93%D1%80%D0%BE%D0%BC%D0%BE%D0%B2%D0%B0%20%D0%9E%24
http://www.irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A%3D&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%94%D0%B5%D1%80%D0%B3%D0%B0%D0%BB%D1%8E%D0%BA%20%D0%91%24
http://www.irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A%3D&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%94%D1%83%D0%BF%D0%BB%D1%8F%D0%BA%20%D0%9E%24
http://www.irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A%3D&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%9A%D0%B0%D1%81%D0%B8%D1%87%20%D0%90%24
http://www.irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A%3D&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%9A%D1%83%D0%B7%D1%8C%D0%BC%D0%B8%D0%BD%D1%87%D1%83%D0%BA%20%D0%9D%24
http://www.irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A%3D&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%9A%D1%83%D1%87%D0%B5%D1%80%D1%83%D0%BA%20%D0%9E%24
http://www.old.libr.dp.ua/cgi-bin/irbis64r_01/cgiirbis_64.exe?Z21ID&I21DBN=BOOKN&P21DBN=BOOKN&S21STN=1&S21REF=3&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=1&S21P03=A%3D&S21STR=%D0%9B%D0%B0%D1%80%D1%96%D0%BD%D0%B0%2C%20%D0%AF%D1%80%D0%BE%D1%81%D0%BB%D0%B0%D0%B2%D0%B0%20%D0%A1%D1%82%D0%B5%D0%BF%D0%B0%D0%BD%D1%96%D0%B2%D0%BD%D0%B0
http://www.irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A%3D&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%9C%D0%B0%D0%B7%D0%B0%D1%80%D1%87%D1%83%D0%BA%20%D0%90%24
http://www.irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A%3D&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%9C%D0%B0%D1%80%D1%87%D1%83%D0%BA%20%D0%9E%24
http://www.irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A%3D&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%A7%D0%B8%D1%87%D1%83%D0%BB%D1%96%D0%BD%D0%B0%20%D0%9A%24
http://www.irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A%3D&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%A8%D0%BE%D0%B2%D0%BA%D1%83%D0%BD%20%D0%9B%24
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- визначити заходиу із оптимізаціїу товарного асортиментуу ТОВ 

«КОМФОРТЛАЙНу ГРУП»; 

- розглянутиу напрямки впровадженняу цифрового маркетингуу в процесу 

формування структуриу товарного асортименту.у 

Об’єктом дослідженняу виступає процесу управління асортиментноюу 

політикою виробничогоу підприємства. 

Предметому дослідження виступаєу сукупність теоретико-методичних 

аспектіву та визначенняу практичних напрямківу щодо оптимізаціїу товарного 

асортиментуу виробничого підприємства.у 

При підготовціу кваліфікаційної роботиу були використаніу такі методиу 

дослідження: аналізу та синтез,у аналітичні показникиу динаміки тау аналітичне 

вирівнювання,у методи статистичногоу аналізу, методу порівняння, табличнийу та 

графічнийу методи, методиу економічного обґрунтуванняу управлінських рішень.у 

Структура тау обсяг роботи.у Кваліфікаційна роботау складається зіу вступу, 

трьоху розділів, висновкуу та пропозицій,у а такожу списку використаниху джерел. 
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РОЗДІЛу 1 

ТЕОРЕТИЧНІу АСПЕКТИ ФОРМУВАННЯу АСОРТИМЕНТНОЇ 

ПОЛІТИКИу ВИРОБНИЧОГО ПІДПРИЄМСТВАу 

 
 

1.1. Особливості управлінняу асортиментом товаріву підприємства 

 
 

Сучаснійу економіці, щоу визначена стрімкиму розвитком сировинногоу 

виробництва тау постійним процесому оптимізації асортиментуу продукції, 

притаманніу надзвичайно складніу умови веденняу бізнесу, якіу вимагають 

впровадженняу в діяльністьу компанії принципіву маркетингового менеджменту.у 

Сучасне виробничеу підприємство потребуєу розробку тау реалізацію ефективноїу 

товарної маркетинговоїу політики. Цеу стає необхідноюу складовою механізмуу 

забезпечення довгостроковоїу стабільної діяльностіу та важливиму інструментом 

забезпеченняу конкурентних переваг.у Але, неу дивлячись нау це, можнау 

стверджувати щоу ефективність маркетинговоїу політики залежитьу від контролюу 

за асортиментому і номенклатуроюу товару, якийу реалізується ву рамках 

асортиментноїу політики компанії.у Визначення пріоритетіву асортиментної 

політикиу виробничих підприємству зумовлює необхідністьу вирішення проблемиу 

зебезпечення дієвоїу системи менеджменту.у Одним ізу найважливіших їїу елементів 

єу теоретико-методологічнийу інструмент ситуаційногоу контролю товарногоу 

пропонування виробничогоу підприємства. 

Товарнау маркетингова політикау підприємства єу багатокомпонентною 

структурою,у яка рухаєтьсяу в кількоху напрямках. Томуу ключовою складовоюу 

даного процесуу є контрольу асортименту іу товарної номенклатури,у який 

відбуваєтьсяу в рамкаху формування товарногоу пропонування підприємства.у 

Дослідження науковиху публікацій зау темою дослідженняу дав змогуу визначити 

особливостіу та ціліу асортиментної політикиу підприємства (табл.у 1.1).у Суть 

асортиментноїу політики 
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полягаєу в тому,у щоб максимальноу повно задовольнитиу потреби споживачіву 

шляхом своєчасногоу забезпечення підприємствау необхідною конкретноюу групою 

товаріву при правильномуу використанні ресурсіву виробника. 

Таблицяу 1.1у 

Підходи доу визначення поняттяу «асортиментна політика”у 
 

Автор Сутністьу поняття «асортиментнау 

політика» 

Ф.у Котлер Визначенняу (проектування) тау підтримка оптимальноїу структури виробленоїу 
та 
реалізованоїу продукції зу урахуванням поточниху та перспективниху цілей 
компаніїу 

Б. 

Берман,у 

Дж. 

Авансу 

Суть цієїу політики полягаєу в тому,у що виробленіу та реалізованіу товари, 

номенклатурау продукції визначаютьсяу з урахуванняму наших

 власниху 

можливостей, можливостейу наших постачальниківу і партнерів,у потреб ринку,у 

рівня ризику,у сезонності попиту,у умов торгівліу та ціновиху тенденцій. 

С.у С. 
Гаркавенкоу 

Наявність певноїу процедури абоу заздалегідь визначениху принципів діїу 

виробника продукту.у Ви повинніу отримати відповідіу на питанняу про 

формуванняу та управлінняу асортиментом, підтримкуу певної 

конкурентоспроможностіу продукту, 
пошуку найкращого товарногоу сегмента дляу вашого товаруу тощо. 

С.у В. Близнюку Настанови щодоу формування асортиментуу підприємства нау цільовому ринку,у 

а такожу плани йогоу подальшого управлінняу та оптимізації,у виходячи зу загроз 

іу 

можливостей маркетинговогоу середовища. 

 
Асортиментнау політика – сукупністьу відповідних дійу чи бездійу з 

управлінняу асортиментом, якіу враховують факториу функціонування середовищау 

компанії, зу метою повногоу і своєчасногоу задоволення потребу споживачів іу 

«досягнення прибуткуу компанії». 

Тому,у з точкиу зору виробника,у ефективним вважаєтьсяу асортимент, якийу 

гарантує оптимальнеу використання виробничиху потужностей, дозволяєу отримати 

бажанийу прибуток іу забезпечує можливістьу максимізації ефективностіу діяльності 

підприємства.у Для споживачіву ефективним єу асортимент продукції,у який 

найкращиму чином задовольняєу їхні існуючіу потреби. Аналізуючиу наукові 

публікації,у ми змоглиу визначити наступніу основні завданняу асортиментної 

політики:у збільшення обсягіву реалізації продукціїу шляхом оптимізаціїу 

асортиментної структури;у забезпечення постійногоу прибутку зау рахунок 

покращеногоу асортименту продукціїу та підвищенняу фінансової стабільностіу 

компанії; створенняу конкурентної перевагиу шляхом 
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створенняу привабливого асортиментуу для споживачів;у збільшення кількостіу 

споживачів, новіу сегменти ринку,у вихід нау нові ринки;у зниження собівартостіу за 

рахуноку оптимізації структуриу асортименту; забезпеченняу раціонального тау 

оптимального використанняу виробничих ресурсів.у Основними елементамиу 

асортиментної політикиу є: товарнау одиниця; асортименту продукції; 

номенклатурау продукції. Товарнау одиниця – цеу окремий товару (сукупність 

споживчиху характеристик), щоу характеризується певнимиу ознаками, щоу 

відрізняють йогоу від інших,у наприклад: назва,у ціна, дизайн,у якість тощо.у Серія 

продуктіву (продуктова лінійка)у – це групау продуктів: зу однаковою назвоюу 

(назва, тип,у розмір, номеру позиції, якість),у вироблених певноюу компанією. 

Номенклатурау продукції – упорядкованийу перелік усіху груп асортиментуу 

продукції тау одиниць продукції,у вироблених виробником.у 

Це найповнішау концепція, якау включає різноманітніу продукти, щоу 

складаються зу одиниць продукту.у Основними показникамиу товарної 

номенклатуриу є: Ширинау – являє собоюу загальну кількістьу асортиментних групу 

товару. Глибинау – характеризує кількістьу товарних одиницьу у конкретнійу 

асортиментній групі.у Насиченість – вказуєу на загальнуу кількість одиницьу товару 

ву товарній номенклатурі.у Гармонізація – визначаєу ступінь схожостіу товарних 

одиницьу різних асортиментниху груп зау певними показниками.у Аналізуючи тау 

керуючи цимиу показниками, виу можете досягтиу конкретних цілейу залежно віду 

потреб ринкуу та обставину компанії. Наприклад,у збільшуючи глибинуу товарного 

асортименту,у можна кращеу задовольняти специфічніу потреби різниху груп 

споживачів.у 

Зазначені показникиу також можутьу бути використаніу для характеристикиу 

товарного асортименту.у Однак приу розгляді діапазонуу також оцінюютьсяу такі 

ключовіу показники: стабільністьу – характеризує змінуу його повнотиу та шириниу 

протягом певногоу періоду часу;у новизна (оновлення)у – здатність рядуу продуктів 

задовольнятиу мінливі потребиу за рахуноку нових продуктів.у 
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Аналізуючи товарнуу маркетингову політикуу підприємства-виробника,у 

краще братиу до увагиу асортимент продукції,у що випускається.у Оскільки цяу 

функція дозволяєу отримати більшу детальну тау конкретну інформаціюу про 

діяльністьу підприємства яку номенклатурника. Уу сучасній науковійу літературі єу 

ряд підходіву до трактуванняу категорії «управління”у (табл. 1.у2). 

Таблицяу 1.2у 

Порівняльний аналізу існуючих підходіву до визначенняу поняття 

«управління”у 
 

Автор Визначенняу поняття 

«управління”у 

М. Мескону Процеси планування,у організації, мотиваціїу та контролю,у необхідні 
дляу 
формування тау досягнення цілейу організації. 

Ф.у Друкер Особливийу вид діяльності,у який перетворюєу неорганізований 
натовпу в 
ефективну,у рішучу іу продуктивну групуу 

В. Лавриненкоу Процес організаціїу впливу, спрямованогоу на досягненняу цілей 

О.у Кузьмін Навмиснау дія щодоу об’єкта, спрямованау на змінуу його стануу або 
поведінкиу у відповідьу на зміниу обставин 

К.у Хеддервик Набіру взаємопов'язаних дій,у обраних нау основі конкретноїу 
інформації, 
спрямованиху на підтримкуу або покращенняу функціональності 

керованогоу об'єкта відповідноу до встановлениху цілей. 

Б.у Гаврилишин Впливу на процес,у об’єкт абоу систему дляу підтримки стабільностіу 
або 
переходуу з одногоу стану ву інший відповідноу до визначеноїу мети 

В.у Шатун Механізму досягнення цілей.у Управління - цеу сукупність 
узгоджениху 
заходів, спрямованиху на досягненняу визначених цілейу 

 
Під управлінняму розуміється безпосереднійу вплив нау суб'єкт управлінняу з 

метоюу стабілізації умову для реалізаціїу стратегічних цілей,у здійснення 

необхідниху змін абоу набуття новиху властивостей іу якостей. 

Булоу встановлено, щоу управління процесому має такіу характеристики: 

управлінняу – це впливу або діяу щодо об’єкта;у управління здійснюєтьсяу з метоюу 

досягнення поставлениху цілей, зокремау підтримки стабільностіу об'єкта абоу 

підтримки йогоу функціональності; результатому управління єу зміна, пов'язанау зі 

станому або поведінкоюу об'єкта; управлінняу асортиментом нау виробничому 

підприємствіу реалізується шляхому прийняття рішеньу щодо вирішенняу трьох 

основниху завдань: визначенняу набору товарниху груп (тип,у підвид, марка);у 

оптимальне співвідношенняу базової моделіу та їїу модифікацій; часткау продукції 

нау 
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ринку нау різних етапаху її життєвогоу циклу; управлінняу асортиментом продукціїу 

виробничого підприємствау являє собоюу сукупність процесів,у що складаютьсяу з 

кількоху взаємопов’язаних етапіву (рис. 1.у1). 

Зу самого початкуу розробки асортиментуу продукції компаніїу повинні 

визначити,у які стратегічніу цілі вониу хочуть поставитиу перед собою,у наприклад, 

розширенняу ринків збуту,у залучення новиху споживачів абоу відкриття новиху 

каналів збуту.у 

 

 

Рис. 1.у1. Етапиу формування товарногоу асортименту 

 
 

Післяу постановки цілейу і аналізуу існуючих проблему компанії приймаєтьсяу 

рішення проу те, яку скласти набіру планів реалізаціїу (табл. 1.у3). Вибіру методу 

залежитьу від умову внутрішнього тау зовнішнього операційногоу середовища 

вашоїу компанії, наприклад:у специфікації продукту,у умови ринкуу та виробничіу 

потужності. Сліду також розглядатиу компанію ву цілому. Методиу визначення 

споживчиху переваг спрямованіу на виявленняу існуючих прихованиху потреб 

споживачіву та характеристикуу й оцінкуу їх поведінкиу на основіу визначених 

поведінковиху критеріїв. 
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Методу економічного аналізуу дає можливістьу оцінити об’єкту дослідження 

методамиу математичного аналізуу і такиму чином зу певною часткоюу ймовірності 

визначитиу кількісні параметриу для проектуванняу оптимального асортиментуу 

продукції виробничогоу підприємства. 

Таблицяу 1.3у 

Методи формуванняу товарного асортиментуу виробничого підприємствау 
 

Група 
методіву 

Методи Критерії

у 

М
ет

о
д

и
 

в
и

я
в
л
ен

н
я

у
 

сп
о
ж

и
в
ч
и

х
 

п
ер

ев
аг

у
 

Модель Розенбергау Споживча мотиваціяу 

Методи багатомірногоу 
визначення 

Рівеньу технології, ціна,у конкурентоспроможність, 
витратиу на рекламуу тощо. 

Порівнянняу проектного йу 
фактичного профілюу 

Фактичний іу очікуваний попиту 

Модель «Ідеальнау точка» «Ідеальнау точка» 

 М
ет

о
д

и
у
 е

к
о
н

о
м

іч
н

о
го

 

ан
ал

із
у

у
 

АВС-XYZ аналіз Витрати,у прибуток, продажіу 

Метод оцінкиу 

продуктового портфеляу 

Діббі-Сімкінау 

Дані проу динаміку збутовиху і виробничиху витрат 

(включаючиу тільки змінніу витрати, безу 

урахування 

постійних)у 

Матриця Маркону Загальний валовийу прибуток, граничнийу дохід 

абоу маржинальний прибуток,у

 валовий прибутоку на 
одиницюу продукту, валовийу прибуток 

Методиу лінійного 
програмуванняу 

Максимальний обсягу виробництва, максимальнийу 
прибуток, мінімальнау собівартість продукціїу тощо 

 

М
ет

о
д

и
у
 

п
о
р
тф

ел
ь
н

о
го

 

ан
ал

із
у

у
 

 

Матриця BCG 
Відносна   часткау   ринку, темпу зростання   
обсягуу 
продажів нау окремому ринкуу 

 

Матриця McKinsey 
Стандарти конкурентоспроможностіу та 
привабливостіу 

М. Портеру - конкурентна 
матрицяу 

Частка ринкуу та прибутковістьу 

І. Ансоффому - матриця 
«товар-ринок» 

Продукція,у ринки 

 

 

Методикиу портфельного аналізуу дозволяють вивчитиу основні

 елементиу товарного асортиментуу і сформуватиу прибуткові 

товарніу групи нау основі даних,у що 
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характеризуютьу результати діяльностіу компанії зау певний період.у Кожен зу 

перерахованих способіву формування товарноїу лінії маєу як переваги,у так іу 

недоліки. Томуу оптимальним рішенняму для мінімізаціїу недоліків єу використання 

кількоху методів зу різних групу одночасно. Цеу допомагає отриматиу максимально 

точніу результати. Післяу вибору методуу формування асортиментуу та проведенняу 

аналізу поточногоу асортименту, зау результатами визначаютьсяу напрямки 

подальшоїу оптимізації асортименту.у Цей результату можна використовуватиу 

окремо абоу в комбінації.у Вибір напрямкуу визначається попередньоу проведеним 

аналізом,у стратегічними цілямиу та поточниму становищем компанії.у Після 

виборуу напрямку оптимізаціїу асортименту визначаєтьсяу можливість реалізаціїу 

обраного плануу оптимізації асортименту.у Проводять аналізу виробничих 

потужностей,у ресурсного тау фінансового потенціалуу підприємства. Наступниму 

кроком єу маркетинговий тау економічний аналізу запропонованого підходу.у 

Маркетинговий аналізу визначає попиту на асортименту і ринковіу перспективи 

підприємства.у Результатом економічногоу аналізу єу оцінка рентабельностіу 

продукту тау прогноз рівняу прибутку компанії.у Остаточне затвердженняу 

асортименту здійснюєтьсяу за умовиу підтвердження ефективностіу запропонованих 

заходіву щодо оптимізаціїу асортименту зау результатами маркетинговогоу та 

економічногоу аналізу. Протеу процес управлінняу асортиментом щеу не 

завершений.у Під часу реалізації поставлениху цілей регулярноу оцінюється 

ефективністьу асортименту, здійснюєтьсяу відповідність ціляму і проводятьсяу 

необхідні оптимізації.у 

Тому управлінняу асортиментом єу одним ізу найважливіших напрямківу 

товарної політикиу і єу багатоетапним процесом,у основною метоюу якого єу 

оптимізація асортиментуу відповідно доу бізнес-цілейу і можливостей.у На рис.у 

1.2у проілюстровано теоретико-методологічний інструментарійу управління 

асортиментом.у 

Управління асортиментому підприємства ву рамках асортиментноїу політики 

передбачаєу активне використанняу конкретних методіву формування асортиментуу 

для виконанняу завдань управлінняу асортиментом, середу яких: досягненняу 

оптимального 
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співвідношенняу базових моделейу та їху модифікацій, щоу дозволяє розширитиу 

асортимент продукції;у встановлення ефективниху коефіцієнтів дляу продуктів нау 

різних етапаху їхнього життєвогоу циклу зу точки зору,у що враховуєу фактори 

споживчогоу попиту тау ринкові умови.у 

 

 

Рис. 1.у2. Теоретико-методичний інструментарійу управління асортиментому у 

контекстіу реалізації товарноїу політики 



16 
 

Мінливістьу ринкових умову і постійнийу розвиток економічниху процесів, 

якіу відбуваються нау підприємствах ву Україні значноюу мірою залежатьу від 

ефективностіу маркетингових заходів.у За циху умов маркетинговуу політику 

компанійу слід розглядатиу як економічнуу систему, ефективністьу якої зумовленау 

характером взаємовідносину між партнерамиу по бізнесу,у конкурентами, 

посередникамиу та державнимиу органами управління.у В умоваху ризику, 

невизначеностіу та динамікиу ділових ситуаційу створення системиу збуту 

підприємствау допомагає вирішуватиу завдання узгодженняу інтересів 

підприємствау та підрозділіву зовнішнього середовищау [55]. 

Головнеу завдання маркетингуу – запропонувати споживачаму саме тіу товари, 

якіу можуть задовольнитиу їхні потреби.у Для вирішенняу даного завданняу 

застосовують інструментиу комплексу маркетингу,у серед якиху найважливіше 

місцеу займає товар,у оскільки віну визначає характеристики,у які задовольняютьу 

потреби споживачів.у 

Залежно віду класифікації товаруу та цільовогоу сегмента формуєтьсяу 

товарний асортимент,у який являєу собою відповіднийу набір однотипниху товарів 

зау певними ознаками:у функціональними властивостями,у сегментом, ціною,у 

характеристиками збуту.у Товарна номенклатурау розроблена дляу різноманітних 

асортиментниху груп. 

Використанняу на підприємстваху асортиментних концепційу і програму 

виступає яку основа дляу більш ефективногоу підвищення взаємодіїу виробництва іу 

ринкових потреб.у На підприємстваху при розробціу виробничих програму особлива 

увагау приділяється факторам,у що забезпечуютьу баланс попитуу та пропозиції,у 

враховуються потребиу ринку. 

Яку показує досвід,у введення новиху товарів ву асортимент призводитьу до 

освоєнняу нових видіву виробництва абоу зміни технологіїу і напрямуу виробничого 

процесу.у 

Процес прийняттяу рішень щодоу нових товарниху груп ву асортиментному 

перелікуу включає такіу основні напрями:у мозковий штурму нових товарів;у вибір 

ідей;у розробка концепціїу нового продукту;у розробка бізнес-стратегій; визначенняу 
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виробничих ліній;у оцінка (анкети,у тести тощо)у ринку новогоу асортименту; 

впровадженняу продукту нау ринок. 

Диверсифікаціяу особливо важливау при змініу асортименту продукції.у По-

перше,у продуктова диверсифікаціяу – це різновиду асортиментної стратегії,у 

відповідно доу якої підприємствоу змінює переліку продукції, щоу випускається. По-

друге, можливеу одночасне розширенняу і розвитоку двох неу пов’язаних одину з 

одниму типів виробництву з метоюу розширення їху ринкових позицій.у Для 

задоволенняу потреб ринкуу особливо важливоу змінювати асортименту продукції. 

Приу зміні продукціїу є прикладиу різкого збільшенняу обсягу реалізації.у Це 

пояснюєтьсяу відкриттям дляу споживачів новиху можливостей іу властивостей 

товаруу і, отже,у нових сферу застосування, ау також освоєнняму нових ринків,у на 

якиху товар реалізується.у Метою модифікаціїу продукту єу зміна абоу покращення 

властивостейу і якісниху характеристик абоу розширення сфериу застосування. 

Можливіу зміни зовнішньогоу вигляду, дизайнуу та упаковкиу [2, с.у 96]. 

Уу процесі виробництвау постійно виникаютьу проблеми, пов'язаніу з 

технологієюу нової продукції,у системою матеріально-технічного забезпечення,у 

рівнем кваліфікаціїу тощо. Однаку новий продукту зазвичай неу відомий нау ринку, 

іу в цьомуу випадку компаніяу збільшує витратиу на збуту продукції. Змінау 

товарного асортиментуу компанії абоу його модифікаціяу дозволяє адаптуватисяу до 

ринку,у що, уу свою чергу,у робить можливиму залучення новиху споживачів, щоу 

працюють уу нових сегментаху товарного ринку,у що єу результатом зміниу 

продукту. 

Наявністьу невикористаних резервів,у а такожу можливість використанняу 

побічної продукціїу виробництва зумовленіу чинниками, якіу впливають нау рішення 

підприємствау щодо розширенняу асортименту продукції.у Сьогодні виживанняу 

компаній ву ринкових умоваху характеризується високиму ступенем оновленняу 

виробничих програм.у Досвід опитаниху компаній показує,у що новіу продукти 

зазвичайу не проходятьу першу перевіркуу ринку приблизноу в 75у% випадків. 

Самеу дослідження ринкуу забезпечує відповіднуу позицію дляу планування 

подальшогоу виробництва виробничиху програм. Скороченняу виробничої 

програмиу асортименту єу важливим іу 
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цілеспрямованим засобому у конкурентнійу боротьбі підприємства.у При 

визначенніу основних елементіву виробничо-збутовоїу політики, щоу визначають 

успіху підприємства нау ринку, пріоритету надається якісниму аспектам іу 

вдосконаленню асортименту.у 

Впровадження асортиментниху концепцій іу програм нау підприємствах 

можнау розглядати яку основу підвищенняу ефективності системиу розподілу 

продукціїу підприємства. Нау підприємствах приу складанні виробничиху програм 

особливау увага приділяєтьсяу факторам, щоу забезпечують балансу попиту тау 

пропозиції зу урахуванням потребу ринку. Концепціяу асортименту передбачаєу 

взаємодію систему управління виробництвому і збутому при формуванніу структури 

товарногоу асортименту. 

 
1.2. Сутністьу маркетингової товарноїу політики тау необхідні умовиу для 

їїу функціонування 

 
 

Маркетинговау політика займаєу ключову позиціюу в діяльностіу підприємства 

іу визначає особливостіу випуску певногоу виду продукціїу (характеристики, 

параметри,у дизайн), упаковки,у брендування, перед- та післяпродажнеу 

обслуговування, розробкуу реклами, ау також впливаєу на життєвийу цикл товаруу 

та встановлюєу терміни зняттяу його зу виробництва. Ціліу товарної маркетинговоїу 

політики можливоу досягти черезу стратегічні рішення,у пов'язані зу розробкою тау 

просуванням продукту:у інновація, диференціація,у видалення, модифікація,у 

оновлення товаруу тощо. 

Зу точки зоруу маркетингу, продукту – це набіру матеріальних іу 

нематеріальних атрибутів,у які пропонуютьсяу для задоволенняу потреб клієнтіву і 

наданняу отримання вигодиу як споживачам,у так іу виробникам продукту.у Для 

виробниківу товару вигодау від виробництвау продукції означаєу отримання доходуу 

та відповідногоу рівня прибутку.у Для покупціву товар – цеу набір характеристик,у 

які можутьу задовольнити потребиу споживачів. 
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Отже,у товарна маркетинговау політика забезпечуєу формування оптимальноїу 

структури асортиментуу продукції, щоу випускається тау реалізується нау 

підприємстві, виходячиу з поточниху і довгостроковиху цілей компанії.у 

Це означає,у що товарнау маркетингова політикау є поу суті усвідомлениму 

комплексом заходів,у спрямованих нау максимальне задоволенняу визначених 

ринковиху потреб, створениху споживчими цінностямиу товару. Завдякиу їй 

формуєтьсяу ядро маркетинговиху рішень, нау основі якиху приймаються іншіу 

рішення, якіу забезпечують відповідніу умови реалізаціїу товару тау визначають 

способиу його просуванняу від виробникау до споживача.у Товарна маркетинговау 

політика виражаєтьсяу в маркетинговиху заходах, пов'язаниху з плануванняму і 

реалізацієюу комплексу дійу і стратегій,у спрямованих нау створення конкурентниху 

переваг товаруу і створенняу характеристик, якіу роблять йогоу необхідним дляу 

споживача і,у отже, задовольняютьу ту чиу іншу потребуу та забезпечуютьу 

необхідний рівеньу прибутковості дляу компанії. 

Розробкау та реалізаціяу товарної маркетинговоїу політики потребуєу 

дотримання певниху умов: 

 матиу чітке уявленняу про метуу виробництва тау план розвиткуу продукту 

дляу подальшого розвиткуу всієї компанії;у 

 обов’язкова наявністьу оптимального плануу та стратегіїу виробничо-збутовоїу 

діяльності підприємства;у 

 достовірна інформаціяу щодо можливостейу і ресурсів,у наявних уу компанії. 

Основноюу метою товарноїу маркетингової політикиу є формуванняу продукту 

зу певними конкурентнимиу перевагами, якіу можуть максимальноу задовольнити 

потребиу споживачів іу забезпечити підприємствуу визначений рівеньу 

прибутковості. 

Основніу цілі товарноїу маркетингової політикиу включають: 

 максимальнеу задоволення потребу клієнтів компанії;у 

 оптимізація виробничиху і збутовиху витрат; 

 підвищенняу рівня продажів;у 

 збільшення часткиу підприємства нау ринку; 
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 забезпеченняу необхідного рівняу прибутковості компанії;у 

 покращення іміджу продукту тау компанії ву цілому. 

Маркетинговуу товарну політикуу можна визначитиу як базовуу маркетингову 

категорію,у або яку інструмент дослідженняу місця підприємствау на ринку,у або яку 

процес, щоу складається зу ряду елементів.у Маркетингова політикау продукції 

розробляєтьсяу з урахуванняму вимог споживачів.у 

Основними компонентамиу маркетингової товарноїу політики є:у 

 інновації ву товарному пропонуванніу (випуск новиху продуктів

абоу модернізація існуючих);у 

 забезпечення певногоу рівня якостіу та конкурентоспроможностіу продукції 

нау ринку; 

 формуванняу та оптимізаціяу асортименту; 

 поліпшенняу бренду; 

 створенняу ефективної упаковкиу при необхідностіу для певниху видів товару;у 

 визначення життєвогоу циклу продуктуу та керуванняу ним; 

 розміщенняу товарів нау ринку. 

Зау складом товарнау маркетингова політикау містить ву собі триу 

компоненти: розробкуу продукту, обслуговуванняу товару тау вилучення товаруу з 

асортиментуу підприємства. Розробкау продукту означаєу створення нового,у 

відмінного віду аналогічних, продуктуу або вдосконаленняу вже існуючогоу 

продукту, черезу зміну технологічних,у екологічних, естетичниху та іншиху 

параметрів. Поточнийу рівень обслуговуванняу товару вказуєу на стабільністьу 

характеристик пропонованиху товарів іу задоволення потребу споживачів. 

Товарнау маркетингова політикау сприяє просуваннюу продукції 

підприємствау на внутрішньомуу та зовнішньомуу ринках. Такиму чином, їїу 

найважливішою частиноюу є розробкау товарів, якіу сприяють веденнюу бізнесу 

черезу наступне: 

 розвиваютьу різні рівніу ринку; 
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 розширюютьу діючі сегментиу ринку; 

 сприяютьу подальшому розвиткуу конкурентоспроможності дляу привернення 

увагиу споживачів зау допомогою оригінальниху продуктів; 

 зумовлюютьу отримання більшиху прибутків абоу зниження витрат.у 

У рамкаху визначення «маркетинговау товарна політика”у характеристика 

продуктуу є неу менш важливиму ніж поняттяу політики. Зв'язоку між нимиу можна 

визначитиу так: відповіднау політика визначаєу суттєві рисиу свідомого 

проектуванняу самого продуктуу та засобіву його використанняу для досягненняу 

цілей компанії,у маркетинг єу специфічним видом,у який визначаєу стиль, змісту і 

специфікуу продукту. 

Ву роботах науковціву з темиу дослідження відмічено,у що вихіду товару нау 

ринок складаєтьсяу не зу відповідного матеріальногоу ресурсу, ау з категорії,у яка 

фіксуєу певний характеру економічних відносин.у У цьомуу сенсі говоритиу про 

рішенняу щодо продуктуу означає говоритиу про придатністьу і потенціалу вартості, 

ефективністьу фактичного використанняу цього потенціалу,у довговічність іу спосіб 

використанняу продукту. 

Значенняу процесу формуванняу маркетингової товарноїу політики ву системі 

управлінняу підприємством значноу зростає зу роками. Цеу можна пояснитиу тим, 

щоу в сучасниху компаніях важливау частина асортиментуу базується нау продуктах, 

якиху не існувалоу кілька роківу тому. Кріму того, вихіду на риноку нових абоу 

вдосконалених продуктіву сприяє успіхуу компанії, оскількиу це єдинийу спосіб 

випередитиу конкурентів протягому певного часу.у 

Розширення ринкуу через появуу нових товарів,у що зумовленоу розвитком 

науково-технічного прогресу,у призвело доу явища насиченняу ринку тау посилення 

конкуренції.у Враховуючи те,у що сучаснийу ринок єу споживчим, цеу означає, щоу 

«господарем» ринкуу є споживач,у який диктуєу свої умовиу щодо характеристику 

товару, йогоу ціни тау умов продажу.у Добре відоміу елементи маркетингуу («4 Р”у - 

product, price, promotion, place), які ранішеу формувалися зу точки зоруу 

постачальника, теперу оцінюється зу точки зоруу споживача. 
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Належнеу функціонування компаніїу залежить самеу від розробкиу ефективної 

товарноїу маркетингової стратегії,у оскільки їїу відсутність зумовитьу негативні 

наслідки,у а саме:у нестабільну структуруу пропозиції; відсутністьу контролю наду 

товарами тау ефективністю їху виробництва; зниженняу конкурентоздатності тау ін. 

Томуу варто забезпечитиу достатнє фінансуванняу стратегій маркетингуу 

продукту, оскількиу це можеу призвести доу позитивних результатів,у таких яку 

посилення конкурентниху переваг нау ринку, стабільниху прибутків тощо.у Крім 

того,у стратегія маркетингуу допомагає визначитиу сильні тау слабкі сторониу 

компанії тау передбачити можливостіу та загрози.у 

Ефективність господарськоїу діяльності підприємствау неможлива безу 

продуманої системиу управління товарому на трьоху рівнях: нау рівні бренду,у на 

рівніу асортименту, нау рівні номенклатуриу товару. Політикау управління 

асортиментому передбачає певнуу процедуру абоу сукупність заздалегідьу 

продуманих принципів,у завдяки якиму гарантувалася бу наступність рішеньу і дійу 

у сферіу створення асортименту.у Основною метоюу науково обґрунтованоїу 

асортиментної політикиу є оптимізаціяу товарного асортиментуу з урахуванняму 

стратегічних цілейу ринку, щоу визначені переду компанією. Плануванняу і 

управлінняу товарним пропонуванняму є важливоюу частиною маркетингу.у Навіть 

найдосконалішіу маркетингові тау рекламні планиу не можутьу нейтралізувати 

наслідкиу попередніх помилоку у формуванніу асортименту. 

Дляу оцінки конкурентоспроможностіу продукції необхідноу враховувати двау 

аспекти, якіу впливають нау вибір товаруу покупцем. Першийу – це позитивнийу 

ефект, якийу отримує споживачу при купівліу товару, якийу складається зу двох 

складових:у якості тау обслуговування. Другийу стосується витрат,у пов’язаних ізу 

придбанням іу експлуатацією продукту.у Чим більшау вигода іу менші витрати,у тим 

привабливішиму і конкурентоспроможнішиму є товару для споживача.у Тому 

передумовоюу конкурентоспроможності товаруу є максимізаціяу питомого 

споживчогоу ефекту. Цеу свідчить, щоу важливою складовоюу 

конкурентоспроможності товаруу є якістьу товару, 
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якау характеризується сукупністюу властивостей іу характеристик товару,у які 

дозволяютьу задовольнити конкретнуу потребу. 

Сліду також зазначити,у що зовнішнєу та внутрішнєу середовище 

підприємствау має значнийу вплив нау формування товарноїу маркетингової 

політики.у Залежно віду умов іу сфери діяльностіу підприємство можеу віддавати 

перевагуу тому чиу іншому середовищу,у фактори якого,у мають більшийу вплив 

нау розробку товарноїу маркетингової політикиу та їїу подальше впровадження.у 

Облік факторіву впливу єу обов'язковою вимогоюу при створенніу товарної 

політики,у інакше вонау може бутиу неефективною ву обраній компанії.у У 

відповідностіу до цього,у розробці товарноїу маркетингової політикиу передує 

ретельнийу і всебічнийу аналіз компанії,у ринку, нау якому вонау працює, позиціїу 

компанії нау цьому ринку,у специфіки товаруу і портретуу споживача іу т.і.у 

Ретельне іу всебічне вивченняу зовнішнього іу внутрішнього середовищау компанії 

єу основою дляу формування ефективноїу товарної маркетинговоїу політики. 

Основнимиу проблемами товарноїу маркетингової політикиу на українськиху 

підприємствах єу несформованість кінцевогоу образу продукту,у необхідного 

споживачевіу бренду. Цеу може бутиу причиною зникненняу продукту зу ринку тау 

його заміниу іншими конкуруючимиу продуктами. Томуу одним ізу шляхів 

удосконаленняу маркетингової політикиу є поглибленийу аналіз ринкуу і розробкау 

плану продажуу товарів абоу послуг, якіу впливають нау життєвий циклу товару. 

Враховуючиу ринкові тренди,у удосконалення маркетинговоїу політики 

продуктіву має базуватисяу на підвищенніу рівня інновацій,у забезпеченні 

можливостіу цифрових покупоку та підтримкиу споживачів, забезпеченніу довірчих 

відносин,у оскільки сучаснийу споживач підвищиву потребу ву актуальній 

інформаціїу про «співвідношенняу ціни тау якості», особистійу безпеці, асортиментіу 

товарів іу послуг, соціальнійу спрямованості брендуу та ін.у 

Для забезпеченняу ефективності товарноїу маркетингової політикиу необхідно 

забезпечитиу цінність пропозиції:у товар абоу послуга, щоу випускається, повинніу 

мати 
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попиту на ринку,у задовольняти певніу потреби покупцяу та приноситиу 

підприємству прибуток.у 

Процес удосконаленняу товарної маркетинговоїу політики повинену включати 

дослідженняу ринку, аналізу споживчих тенденцій,у розробку варіантіву 

стратегічних рішень,у формування маркетинговоїу політики нау основі ціннісноїу 

пропозиції, беручиу до уваги,у що рольу онлайн-магазиніву буде продовжуватиу 

зростати. 

Надаліу основним завданняму підвищення якостіу товарної маркетинговоїу 

політики будеу розробка кількоху варіантів зу урахуванням споживчиху тенденцій, 

якіу мають визначитиу новий стратегічнийу напрямок розвиткуу підприємства. 

Використанняу на виробничиху підприємствах асортиментниху концепцій іу 

програм свідчитьу про зростанняу ефективності взаємодіїу виробництва іу ринку. 

Нау підприємствах приу складанні виробничиху програм особливау увага 

приділяєтьсяу факторам, щоу забезпечують збалансованістьу попиту тау пропозиції 

зу урахуванням потребу ринку. 

Яку показує досвід,у введення новиху товарів ву асортимент призводитьу до 

освоєнняу нових видіву виробництва абоу зміни технологіїу і напрямуу виробничого 

процесу.у 

Процес прийняттяу рішень щодоу нових товарниху груп асортиментногоу 

переліку такожу включає наступніу напрямки: 

 знайтиу ідеї дляу нових товарів;у 

 обрання конкретноїу ідеї; 

 розробкау концепції новогоу продукту; 

 формуванняу бізнес-стратегії;у 

 розширення абоу диверсифікація асортиментуу продукції; 

 випробуванняу нового асортиментуу на ринку;у 

 розміщення продукціїу на ринку.у 

Водночас споживчіу переваги ву реальних умоваху змушують

 виробниківу зосереджуватися нау менших ринковиху нішах, 

застосовуючиу стратегію диференціаціїу 
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продукції. Відділиу продажів компанійу спеціально намагаютьсяу завоювати міцніу 

позиції ву менших ринковиху нішах. Стратегіяу диференціації дозволяєу виробнику 

досягтиу успіху зу різними варіантамиу (модифікаціями) новиноку з асортименту.у 

Диверсифікація особливоу важлива приу зміні асортиментуу продукції. По-перше, 

продуктовау диверсифікація – цеу різновид асортиментноїу стратегії, відповідноу до 

якоїу підприємство змінюєу перелік продукції,у що випускається.у По-друге,у 

можливе одночаснеу розширення іу розвиток двоху не пов’язаниху один зу одним 

типіву виробництв зу метою розширенняу їх ринковиху позицій. Дляу задоволення 

потребу ринку особливоу важливо змінюватиу товари ву асортиментному переліку.у 

При змініу продукції відбуваєтьсяу різке збільшенняу обсягу продажуу (що 

дозволяєу збільшити обсягу виробництва). Цеу пояснюється тим,у що споживачіу 

відкрили новіу властивості тау особливості товару,у а отже,у і новіу сфери 

застосування,у а такожу розвитком новиху ринків, нау яких товару продається. 

Модифікаціяу товару спрямованау на зміну,у поліпшення абоу розширення обсягуу 

його властивостейу і якісниху характеристик ізу можливими змінамиу зовнішнього 

вигляду,у дизайну тау упаковки. 

Уу процесі виробництвау систематично виникаютьу проблеми, пов'язаніу з 

новоюу технологією продукції,у рівнем матеріально-технічного оснащенняу 

підприємства, рівнему кваліфікації працівниківу та ін.у Однак новийу продукт 

зазвичайу не відомийу на ринку,у і ву цьому випадкуу компанія збільшуєу витрати 

нау збут продукції.у Змінюючи чиу модифікуючи асортименту продукції компанії,у 

можна коригуватиу ринок, що,у у своюу чергу, даєу змогу залучатиу нових 

споживачів,у які черезу зміну продукціїу виступають уу нових сегментаху товарного 

ринку.у 

Наявність невикористаниху запасів, ау також можливістьу використання 

побічноїу продукції виробництвау є чинниками,у що спонукаютьу підприємства доу 

розширення асортименту.у Щоб вижитиу в ринковомуу середовищі, компаніїу 

сьогодні характеризуютьсяу високою швидкістюу оновлення асортиментуу 

продукції. Досвіду крупних компанійу показує, щоу нові продукти,у як правило,у не 

витримуютьу першого тестуу на ринкуу приблизно ву 75% випадків.у Саме 

дослідженняу ринку забезпечуєу 
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відповідну позиціюу для плануванняу змін ву асортименті. Формуванняу 

оптимальної виробничоїу програми єу важливим іу цілеспрямованим засобому у 

конкурентнійу боротьбі підприємства.у При визначенніу істотних елементіву 

виробничо-господарськоїу політики, щоу визначають успіху підприємства нау ринку, 

уу центрі увагиу знаходяться питанняу якості тау вдосконалення асортиментуу 

продукції. 

Зв'язоку між попитому на товару і факторами,у що йогоу визначають, можнау 

представити уу вигляді узагальненоїу функції попиту.у Науковці уу сфері 

маркетинговоїу діяльності вважають,у що попиту на товариу на ринкуу визначається 

функцієюу зусиль компанії,у які ву цілому єу результатом асортиментної,у 

виробничої, ціновоїу політики компаніїу та зусильу бізнесу ву рекламній підтримці,у 

просування продукції.у В ринковиху умовах підприємствау ефективно 

використовуютьу маркетинг яку методологічний підхіду до формуванняу потреб, 

попитуу та їху балансу. 

Важливиму аспектом уу сфері узгодженняу інтересів споживачів,у торговців іу 

виробників єу процес розробкиу та використанняу концепції асортиментуу в 

господарськійу діяльності. Поняттяу асортименту включаєу взаємодію систему 

управління виробництвому і збутому при формуванніу структури товарногоу 

асортименту. Комерційномуу відділу компаніїу рекомендовано розробитиу 

концепцію взаємодіїу між підприємствому та ринком.у В межаху вказаної концепціїу 

відображено інформаціюу про: 

 тенденціїу розвитку попитуу на окреміу товари; 

 оптимізаціяу збутових каналіву відносно споживчиху переваг; 

 проблемиу у розвиткуу виробництва; 

 виробничуу потужність, необхіднуу для цьогоу продукту; 

 матеріально-фінансові ресурси;у 

 структуру асортиментуу (за групами,у моделями, позиціямиу тощо); договірніу 

зобов'язання; якістьу товару; 

 ціновуу політику тощо.у 
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В межаху концепції асортиментуу формується оптимальнау виробнича 

програма.у Компанія можеу розвивати наступніу виробничо-господарськіу 

напрямки: використанняу високотехнологічних технологій,у створення товаріву 

подвійного призначення,у використання спеціалізованиху виробничих зону у 

виробництвіу продукції; товариу для сільськогоу господарства; виробиу для 

підприємству енергосектору; споживчіу товари тау ін. 

 
 

1.3. Методичніу аспекти дослідженняу ефективності

 товарногоу асортименту промисловогоу підприємства 

 
 

Оцінкау глибини тау широти товарногоу асортименту зазвичайу виконується 

схематичноу (у таблицях)у і єу чіткою тау практичною зау умови достатньоїу 

різноманітності асортименту.у Однак приу дуже широкомуу діапазоні цяу прозорість 

оцінюванняу втрачається. Кріму того, традиційноу використовуваний діаграмнийу 

формат передачіу інформації зау параметрами асортиментуу та товарноїу 

номенклатури кориснийу для проведенняу маркетингових дослідженьу товарного 

асортиментуу з метоюу формування асортиментниху орієнтирів дляу компаній. Цеу 

абсолютно неприйнятноу в процесіу аналізу даних.у Компанія. 

Тобтоу такі традиційніу показники, яку широта асортименту,у глибина, 

насиченістьу і гармонійність,у дають абсолютнуу якісну оцінкуу асортименту тау 

товарної номенклатури.у Проте, зу точки зоруу визначення кількісноїу оцінки ву 

системі стратегічногоу аналізу тау розробки товарноїу політики, існуєу нагальна 

потребау в доповненні,у що дозволяєу відносно оцінитиу стан іу динаміку зміну 

основних параметріву асортиментно-номенклатурніу показники. Продукт.у У 

зв'язкуу з наявністюу таких потребу вперше запропонованоу показники дляу оцінки 

стануу та динамікиу параметрів асортиментуу та номенклатуриу продукції. 

Авторамиу запропоновано методикуу розрахунку такиху показників, яку «коефіцієнт 

шириниу діапазону», «коефіцієнту 
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глибини діапазону”,у «коефіцієнт насиченняу діапазону», «коефіцієнту оновлення 

діапазону”у та «коефіцієнту стабільності діапазону”.у 

Коефіцієнт широтиу асортименту розраховуєтьсяу як відношенняу фактичної 

кількостіу груп асортиментуу фірми доу максимально можливогоу числа групу 

асортименту, характерногоу для всієїу галузі. Коефіцієнту широти асортиментуу 

характеризує ступіньу повного охопленняу всіх можливиху груп асортиментуу в 

галузі.у Цей показнику певною міроюу може відображатиу рівень спеціалізаціїу 

підприємства або,у навпаки, універсальністьу продукції, щоу виробляється. Чиму 

більше значенняу показника іу чим воноу ближче доу 1, тиму універсальнішим іу 

різноманітнішим єу асортимент компанії.у Емпіричним шляхому встановлено, щоу 

якщо розрахунковеу значення показникау > 0,6,у то асортименту вважається 

достатньоу різноманітним іу універсальним. Виходячиу з економічногоу змісту 

показникау «коефіцієнт шириниу діапазону», йогоу можна розрахуватиу тільки дляу 

всієї компанії.у Крім того,у асортимент вважаєтьсяу достатньо широким,у якщо 

прибутоку можна збільшитиу за рахуноку виключення певноїу кількості товарів.у 

Коефіцієнт глибиниу асортименту розраховуєтьсяу як відношенняу фактичної 

кількостіу асортиментних позиційу у конкретнійу асортиментній групіу до базовоїу 

кількості асортиментниху позицій уу вказаній асортиментнійу групі. Показнику 

глибини асортиментуу відображає тенденціїу зміни глибиниу асортименту 

продукціїу порівняно зу попереднім періодом.у Значення метрикиу коефіцієнта 

глибиниу асортименту можеу бути меншеу 1 абоу більше 1.у З меншиму за 1у 

діапазон стаєу глибшим, зу меншим зау 1 віну стає вужчим,у а зу «Рівним» нічогоу 

не змінюється.у Розширення асортиментуу є способому розширення можливостейу 

збуту зау рахунок індивідуалізованиху і спеціалізованиху товарів, щоу відповідають 

індивідуальниму потребам споживачів.у Такі діїу полягають уу пропонуванні 

покупцевіу певного видуу товару абоу кількох видіву товару зу різними 

модифікаціями.у Асортиментні обмеженняу вводяться, колиу виробничі потужностіу 

або фінансовіу показники знижуютьсяу через коливанняу попиту 
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абоу економічні спади.у У цьомуу випадку кращеу скоротити асортименту і 

зосередитисяу на випускуу максимально конкурентоспроможноїу продукції. 

Коефіцієнту насичення розраховуєтьсяу як відношенняу фактичної 

насиченостіу товарної лініїу компанії доу базової насиченостіу товарної лініїу 

компанії. Цейу показник розраховуєтьсяу тільки дляу всього підприємствау і 

характеризуєу зміни ву динаміці параметріву насичення товарногоу асортименту 

підприємства.у Діапазон обчислюваниху значень іу їх інтерпретаціяу для метрикиу 

«Коефіцієнт насиченостіу асортименту» такіу ж, яку і дляу метрики «Коефіцієнту 

глибини асортименту”.у 

Коефіцієнт стабільностіу розраховується яку відношення кількостіу позицій ву 

асортименті (асортиментнійу групі) зу позитивною тенденцієюу до зростанняу до 

загальноїу кількості позиційу в асортиментіу (асортиментній групі)у з урахуванняму 

поточного тау попереднього року.у Коефіцієнти стабільностіу асортименту можутьу 

бути визначеніу як дляу підприємства ву цілому, таку і дляу окремих 

асортиментниху груп. Цейу показник характеризуєу стабільність іу тенденції 

зростанняу попиту нау продукцію підприємства.у 

Коефіцієнт оновленняу асортименту розраховуєтьсяу як відношенняу кількості 

новиху позицій ву асортименті (асортиментнійу групі) доу загальної кількостіу 

товарів ву асортименті (асортиментнійу групі) зау рік. Коефіцієнтиу оновлення 

асортиментуу можуть бутиу розраховані яку для компаніїу в цілому,у так іу для 

окремиху асортиментних груп.у Цей показнику характеризує роботуу підприємства, 

пов'язануу з розробкоюу нових видіву продукції тау організацією новогоу 

виробництва нау підприємстві. 

Зау допомогою кількісниху методів аналізуу ми можемоу отримати 

оптимальнийу асортимент продукції.у Регулярно оцінюйтеу номенклатуру 

продуктіву і параметриу асортименту продуктів,у використовуючи такіу показники, 

яку швидкість ширини,у швидкість глибини,у швидкість насичення,у швидкість 

зберіганняу та частотау оновлення. Цеу дасть ваму ідеї дляу різних продуктів.у Він 

характеризуєу стан асортиментуу та йогоу глибину, ау також тенденціїу динаміки 

параметріву насиченості товарногоу асортименту тау тенденції попитуу на 

продукцію.у Цей методу свідчить проу 
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ступінь впровадженняу нових видіву товарів уу виробництво. Такийу підхід доу 

оцінки товарноїу номенклатури тау параметрів товарногоу асортименту допоможеу 

не тількиу прояснити особливостіу роботи підприємства,у а йу вкаже нау проблеми 

ефективностіу роботи тау необхідність вжиттяу певних дій.у Запропоновані заходиу 

спрямовані нау усунення недоліківу у роботіу підприємства, ау саме: удосконаленняу 

складу іу структури товарногоу асортименту, підвищенняу ефективності роботиу та 

досягненняу вищої конкурентоспроможності.у 

Фінансові показникиу та економічніу показники відрізняютьсяу економічним 

змістом,у методами розрахункуу та інформацією,у необхідною дляу аналізу. 

Залежноу від різниху факторів (кваліфікації,у наявних можливостей,у поставлених 

завдань)у спеціалісти приу прийнятті рішенняу можуть використовуватиу різні 

показники,у які підходятьу для відповідноїу ситуації. Кріму прямого призначення,у 

для вирішенняу завдання розширенняу і скороченняу асортименту можутьу 

використовуватися такіу показники: 

Дохіду від реалізаціїу товарів іу послуг. Продажіу є найважливішиму 

показником, якийу характеризує яку діяльність компанії,у так іу успішність 

маркетинговоїу політики компаніїу за певнийу період часу.у У більшостіу випадків 

дохіду від реалізаціїу товарів іу послуг використовуєтьсяу як складовау або вихіднау 

величина дляу розрахунку іншиху показників. Аналізуючиу структуру прибутку,у 

можна зрозумітиу абсолютні тау відносні значенняу кожної базовоїу позиції уу 

загальному обсязіу реалізації, ау також відхиленняу від запланованогоу обсягу 

реалізаціїу щодо показниківу минулого періоду.у 

Одним ізу інструментів дляу виконання такогоу аналізу єу аналіз ABC. 

Результати аналізуу показують важливістьу кожного елементау продукту 

(наприклад,у групи продуктів)у для компанії.у Аналіз проводитьсяу за правилому 

«20/80”у (принцип Парето).у Відповідно доу цього правила,у чим меншеу зусиль, 

витрат,у інвестицій іу розуму, тиму більше результатів,у прибутків іу винагород. Цеу 

означає, щоу приблизно 80у% випуску (продажів)у досягається шляхому виконання 

20у% товарних позицій.у 
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Під часу аналізу продуктиу поділяються нау три групиу (A, B, C) нау основі 

попередньоу вибраних критеріїв.у Критеріями дляу проведення аналізуу можуть 

бутиу продажі, чистийу прибуток, маржинальнийу прибуток тощо.у 

Залежно віду методу аналізуу можна зробитиу наступні висновки:у В ціломуу 

більшість продуктіву групи «А”у є найбільшу привабливими дляу компаній. Дляу 

цих товаріву спочатку необхідноу побудувати маркетинговийу комплекс, вестиу 

детальний обліку витрат, визначитиу оптимальні рівніу запасів, точкиу повторного 

замовленняу тощо. Характеристикиу категорії «В”у необхідно розглянутиу більш 

детально.у Це пояснюєтьсяу тим, щоу серед ниху є потенційніу кандидати ву інші 

двіу групи (категоріїу А, С),у і зміниу певних умову можуть рухатиу їх уу будь-

якомуу напрямку. Уу категорію «С”у входять товари,у які підлягаютьу виключенню. 

Алеу потрібно розуміти,у що приу видаленні товаріву категорії «С”у з 

асортиментноїу матриці товари,у що залишилисяу в продуктовійу концепції 

компанії,у будуть перерозподіленіу відповідно доу нової товарноїу категорії 

відповідноу до законуу «20/80”.у 

Основне завданняу маркетолога приу проведенні такогоу аналізу полягаєу в 

тому,у щоб виявитиу причини, якіу змушують товару потрапити ву три категоріїу і 

складаютьу більшість зу них. Йдетьсяу про пошуку перспективних продуктів.у 

Наприклад, можутьу існувати продуктиу на стадіїу зародження категоріїу "C", якіу за 

фінансовоїу та рекламноїу підтримки можутьу бути потенційнимиу кандидатами нау 

категорію "A". З іншогоу боку, можутьу існувати продуктиу категорії «А”,у які 

знаходятьсяу в аварійномуу стані іу дуже важливоу вчасно знайтиу їм заміну.у 

Якщо яку   критерій   оптимізаціїу   асортименту   використовуватиу   показник 

«виручкау від реалізації”,у то цейу показник характеризуєу сферу діяльностіу і 

лишеу незначну частинуу загального оборотуу можна отриматиу як продаж.у Тому 

дляу оптимізації асортиментуу недостатньо використовуватиу лише цейу критерій. 

Прибутоку є більшу точним показником,у ніж продажі.у За циму показником 

вжеу можна визначитиу переваги тогоу чи іншогоу продукту дляу підприємства. 

Цейу показник такожу можна проаналізуватиу за допомогоюу аналізу ABC. Тому 

визначтеу активи, якіу 
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найбільше сприяютьу прибутку компанії.у Проте максимізаціяу прибутку можеу 

бути досягнутау як зау рахунок ефективногоу управління збутому певних товарниху 

позицій, таку і зау рахунок більшиху капіталовкладень, ніжу за іншими.у Іншими 

словами:у показник «прибуток”,у як іу показник «продажі”,у не міститьу жодної 

інформаціїу про ефективністьу продажів конкретногоу продукту. Кріму того, приу 

збільшенні обсягуу продажів витратиу на виробництвоу (закупівлю) іу реалізацію 

продукціїу можуть бутиу недооцінені. 

Рентабельністьу продукції – цеу показник, якийу співвідносить величинуу 

прибутку, отриманогоу від продажуу певного видуу продукції, ізу сумою 

інвестованогоу капіталу (абоу витрат). Дляу компаній, якіу займаються неу тільки 

продажем,у але іу виробництвом продукції,у необхідно розрахуватиу показники 

рентабельностіу виробництва основниху видів продукції.у Подальший розвитоку 

асортименту маєу здійснюватися ву напрямку збільшенняу ваги прибутковоїу 

продукції. Однаку слід матиу на увазі,у що підвищенняу рентабельності іу 

рентабельності компаніїу веде неу тільки доу підвищення націноку і маржі,у а йу до 

зростанняу продажів. 

Приймаючиу рішення щодоу оптимізації асортиментуу на основіу 

вищевказаних показників,у необхідно враховуватиу продажі товаруу в тойу же 

періоду і врахуватиу сезонність. 

Показникиу продажів, прибуткуу та прибутковостіу можна розрахуватиу дуже 

легко,у що єу великою перевагоюу перед іншимиу показниками. Завдякиу 

результатам розрахункуу цих ключовиху показників дляу кожної товарноїу позиції 

виу можете прийматиу початкові рішенняу щодо оптимізаціїу асортименту 

продуктів.у Наприклад, якщоу аналіз продажіву ABC відноситьу товари доу категорії 

«С”,у то ціу товари можутьу бути меншу прибутковими іу при цьомуу займати 

багатоу місця нау полицях відділуу продажів; якщоу це неу передбачає придбанняу 

інших продуктіву тощо, цеу реальний кандидату на частковуу або повнуу заміну 

іншиму продуктом. Цеу дозволяє використовуватиу комерційні площіу та фінансовіу 

ресурси дляу виробництва абоу 
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придбання іншиху продуктів, звільняючиу менеджерів віду тягаря пошукуу цих 

продуктів.у 

Зниження рентабельностіу продажів окремоїу товарної групиу і

 одночаснеу прискорення їїу реалізації можеу призвести доу 

зростання рентабельностіу підприємства. 

 
Висновкиу розділу 1у 

 
 

1. Основою маркетинговиху рішень єу товарна політика,у яка впливаєу на 

іншіу рішення, пов'язаніу з умовамиу закупівлі тау просування товаруу від 

виробникау до кінцевогоу покупця. Неможливоу відокремити маркетинговуу 

політику віду реальних умову роботи тау деталей профілюу компанії-виробника.у У 

тойу же часу компанії, якіу стикаються зу приблизно однаковимиу труднощами уу 

функціонуванні ринківу і економіки,у вирішують проблемиу по-різному.у Одні 

компаніїу демонструють повнуу некомпетентність іу необізнаність, ау інші 

керуютьсяу маркетинговими принципамиу і прийомами.у Тому продуманау товарна 

політикау може неу тільки оптимізуватиу процес оновленняу асортименту, алеу й 

служитиу орієнтиром дляу загального напрямкуу діяльності керівництвау компанії 

тау сприяти адаптаціїу до поточноїу ситуації. 

2. Нау підприємствах приу розробці виробничиху програм особливау увага 

приділяєтьсяу факторам, щоу забезпечують балансу між попитому і пропозицієюу з 

урахуванняму потреб ринку.у Насправді перевагиу споживачів змушуютьу 

виробників зосереджуватисяу на меншиху ринкових нішаху при реалізаціїу стратегії 

диференціаціїу продукції. Відділу продажів компаніїу намагається завоюватиу міцні 

позиції,у особливо ву невеликих ринковиху нішах. Концепціяу асортименту 

включаєу взаємодію систему управління виробництвому і систему контролю збутуу 

при проектуванніу структури асортиментіву продукції. Керівництвоу компанії маєу 

розробити концепціюу ринкової взаємодіїу за певнийу період часу.у Концепція 

повиннау враховувати: інформаціюу про тенденціїу попиту нау конкретні товари;у 

споживчі переваги;у проблеми розвиткуу виробництва; виробничуу потужність, 

необхіднуу для продукту;у матеріальні тау 
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фінансові ресурсиу підприємства; визначенняу структури асортиментуу (за групами,у 

моделями, номерамиу позицій тощо);у договірні зобов'язання;у якість продукції;у 

ціна тощоу 

3. Управління товарноюу маркетинговою політикоюу компанії єу постійним 

процесом.у Планування, оцінкау та перегляду ліній продуктіву необхідні нау 

кожному етапіу розвитку бізнесу.у Навіть добреу продуманий плану продажів абоу 

реклами можеу виявитися невиправданиму через помилкиу в плануванніу товарної 

лінії.у Тому принциповіу рішення щодоу асортименту продукції,у такі яку їх 

збільшенняу або зменшення,у повинно бутиу чітко обґрунтовано.у Отже, кріму 

прямого призначення,у до показників,у за допомогоюу яких можнау розв’язати 

задачуу скорочення абоу розширення найменуванняу товару, відносяться:у дохід віду 

реалізації товаріву і послуг,у прибуток, рентабельністьу виробництва, 

маржинальнийу прибуток, конкурентоспроможністьу продукції. 
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РОЗДІЛу 2 

СУЧАСНИЙу СТАН ТАу СТРУКТУРА ТОВАРНОГОу 

ПРОПОНУВАННЯ ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у 

 
 

2.1. Організаційно-економічнау характеристика ТОВу «КОМФОРТЛАЙН 

ГРУП”у 

 

 
Товариство зу обмеженою відповідальністюу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у 

працює нау ринку виробництвау вапна тау будівельних матеріаліву (цегли, ГБу 

блоків, силікатниху блоків). 

Основнимиу напрямками діяльностіу ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» є:у 

- обробка вапнякуу для виробництвау комового вапна;у 

- формування силікатноїу цегли різниху розмірів (одинарнау цегла, полуторнау 

та подвійна);у 

- формування блоківу із газобетону;у 

- підготовка будівельниху сумішей :дляу дорожного покриття,у для 

формуванняу гіпсокартону, дляу укладки блоківу ГБ).. 

Зау підрахунками експертіву компанії, зу моменту заснуванняу було 

виробленоу понад 7у мільярдів штуку цегли, зу яких можнау побудувати понаду 50 

тисячу будинків. 

Сьогодніу завод єу одним ізу підприємств Україниу з виробництвау рядової 

лицювальноїу цегли, силікатноїу цегли, кусковогоу та гашеногоу вапна, силікатниху 

блоків тау газобетону. 

Стабільнийу асортимент продукціїу компанії, високау якість іу стабільні 

терміниу доставки забезпечуютьу задоволення навітьу найвимогливіших клієнтіву і 

забезпечуютьу оптимальну прибутковістьу і довгостроковіу партнерські відносини.у 
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Ступінь тау показники ефективностіу використання трудовиху ресурсів

 нау підприємстві наведеніу у табл.у 2.1.у 

Таблиця 2.у1 

Динамікау показників рівняу використання трудовиху ресурсів ТОВу 

«КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у за 2023-2025 рр.у 
 

 

Показник 
 

2023у 
 

2024 
 

2025у 

Зміна 2025у проти 2023у 

+,- % 

Чисельність персоналу,у осіб 206,у0 203,у0 173,у0 -33у -16,02у 

Загальні витратиу праці, тис.у люд.-год.у 350,6у 348,1у 265,4у -85,2у -24,29у 

Витрати нау оплату праці,у млн. грн.у 21,92у 23,48у 16,08у -5,8у -26,62у 

Отримано валовогоу доходу ву 

розрахунку на:у 
 
 

794 

 
 

869у 

 
 

898 

 
 

104у 

 
 

13,11у одного працюючого,у тис. грн.у 

1 годинуу робочого часу,у грн. 466,у34 506,у98 585,у12 118,у78 25,у47 

Отриманоу прибутку ву розрахунку на:у  

15,56у 
 

18,88у 
 

32,88у 
 

17,32у 
 

111,30у одного працюючого,у тис. грн.у 

1 годинуу робочого часу,у грн. 9,у14 11,у01 21,у43 12,у29 134,у39 

Середньомісячнийу заробіток 1у 

працюючого, тис.у грн. 

 

8,у87 
 

9,у64 
 

7,у75 
 

-1,у12 
 

-12,у62 

Середньоу годинний заробітоку 1 

працюючого,у грн. 

 

62,у51 
 

67,у46 
 

60,у59 
 

-1,у92 
 

-3,у07 

 
Чисельністьу персоналу компаніїу за 2023-2025 рокиу скоротилася нау 33 

людиниу (-16,02у%). Значне зменшенняу кількості працівниківу у 2025у році 

пов’язанеу зі спадому виробництва черезу війну ву Україні. Приу цьому тривалістьу 

робочого часуу працівників ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у зменшилась нау 

24,26у%, що свідчитьу про скороченняу денної тривалостіу робочого часуу 

працівників. Такиму чином, середньомісячнау заробітна платау компанії 

зменшиласяу на 12,у62% черезу скорочення робочогоу часу тау зниження 

виробництва.у Продуктивність праціу на одногоу працівника ТОВу 

«КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у зросла нау 13,1у%, оскільки скороченняу чисельності 

працівниківу на підприємствіу перевищувало падінняу виробництва. 

Кріму трудових ресурсіву ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» використовуєу 

наявні технологічніу лінії, обладнання,у технологічні конструкціїу та іншіу засоби 

виробництвау продукції. Повнеу забезпечення працівниківу найважливішими 

засобамиу виробництва забезпечуєу ефективне використанняу працівників, 

підвищуєу продуктивність праці,у покращує 



37 
 

якістьу продукції тау підвищує ефективністьу роботи всьогоу трудового колективу.у 

У таблиціу 2.2у наведено показники,у які відображаютьу рівень забезпеченостіу 

підприємства основнимиу та оборотнимиу засобами. 

Таблицяу 2.2у 

Динаміка показниківу використання матеріально-технічних засобіву 

ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» 2023-2025 рр.у 

 

Показник 
 

2023у 
 

2024 
 

2025у 

Зміна 2025у проти 
2023у 

+,- +,- 

Інвестовано ву основні засоби,у млн. 
грн.у 

135,5у 137,1у 141,7у 6,2у 4,60у 

Інвестовано ву оборотні засоби,у млн. 
грн.у 

 

68,8у 
 

73,1у 
 

79,5у 
 

10,7у 
 

15,58у 

Забезпеченість 1у працівника 
основнимиу 
засобами, тис.у грн/особуу 

 

657,7у 
 

675,2у 
 

819,2у 
 

161,5у 
 

24,56у 

Отримано доходуу на 100у грн 
основниху 
засобів, грн./грн. 

 

120,у7 
 

128,у8 
 

109,у6 
 

-11,у1 
 

-9,у19 

Залученоу основних засобіву для 
отриманняу 100 грну валового 

доходу,у грн./грн.у 

 
 

82,9у 

 
 

77,7у 

 
 

91,3у 

 
 

8,4у 

 
 

10,12у 

Кількість оборотіву поточних активів,у 
коеф. 

 

2,у4 
 

2,у4 
 

2,у0 
 

-0,у4 
 

-17,у82 

Кількістьу днів 1у обороту оборотниху 
засобів, дніву 

 

153,6у 
 

151,1у 
 

186,9у 
 

33,3у 
 

21,68у 

Норма прибутку,у % 3,1у 3,7у 5,1у 2,0у 
в.п.у 

х 

 
Матеріали,у наведені ву табл. 2.у2 демонструютьу незначне зростанняу 

вартості активіву за періоду 2023-2025у років. Зау рахунок переоцінкиу основних 

засобіву зростання даногоу показника склалоу 4,60у% (+6237 тис.у грн.). Приу цьому 

величинау оборотних коштіву зросла нау 15,58у%, що пов’язаноу із збільшенняму 

залишку сировиниу та готовоїу продукції. Зменшенняу фондовіддачі інвестиційу на 

9,у19% іу оборотності капіталуу на 17,у82% пояснюєтьсяу значним зниженняму 

доходу віду виробництва. Терміну обороту поточниху активів продовженоу на 33у 

дні уу зв’язку зіу зниженням продажів.у Це свідчитьу про те,у що підприємствоу 

менш ефективноу використовує свійу оборотний капітал.у 

У подальшомуу метою підприємствау є розробкау заходів, спрямованиху на 

наданняу пріоритету важливиму інноваціям, спрямованиму на техніко-технологічні 
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рішення,у підвищення ефективностіу роботи, виробництвоу конкурентоспроможної 

продукціїу тощо. 

Показникиу табл. 2.у3 демонструютьу динаміку асортиментуу товарної 

продукціїу підприємства уу натуральному тау вартісному виразі.у 

Таблиця 2.у3 

Асортименту товарної продукціїу ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» уу 

натуральному тау 

вартісному виразіу 2023-2025у рр. 
 

 
Показнику 

2023 2024

у 

2025 Змінау 2025 

протиу 2023 

од.у млн. 

грн.у 

од. +,- +,- млн.у 

грн. 

од.у млн. 

грн.у 

Вапно комове,у тис. 
ту 

39,7

у 

104,35у 32,5

у 

115,66у 25,87у 108,65у -

13,83у 

4,31у 

Цегла
 біла
у 
силікатна, млн.у ум. 

шт.у 

 

17,2

у 

 

57,99у 
 

11,4

у 

 

59,54у 
 

8,05у 
 

45,48у 
 

-9,15у 
 

-

12,51у 

Блоки ізу 

газобетону, млн.у 

ум. шт.у 

1,3у 1,16у 0,9у 1,28у 0,6у 1,17у -0,7у 0,01у 

РАЗОМ Ху 163,50у Х 176,у48 Ху 155,30у Х -8,у19 

 
Загальнийу обсяг продукціїу підприємства зменшивсяу на 8,у2 млн.у грн. Уу 

2025 роціу був спаду через війнуу в Україні.у На початкуу 2025 рокуу виробництво 

булоу заморожено зу березня поу червень післяу початку масштабноїу війни, щоу 

призвело доу скорочення виробництва.у Зокрема, виробництвоу вапна скоротилосяу 

на 13,у83 тис.у т, алеу за рахуноку збільшення йогоу вартості прирісту доходу склаву 

4,3у млн. Оскількиу війна гальмувалау будівельну промисловістьу краю, відповідноу 

зменшувалася потребау в будівельниху матеріалах. Уу рахуванням кризовогоу стану 

ву економіці України,у через світовуу пандемію тау війну, підприємствуу доцільно 

переглянутиу товарне пропонуванняу з метоюу розширення асортиментуу для 

більшу повного задоволенняу потреб споживачів.у На сьогодніу ринок будівельниху 

матеріалів знаходитьсяу в занепаді,у тому доцільноу переглянути товарнийу 

асортимент підприємствау і визначитиу можливі напрямкиу його оптимізації.у 

Розглянемо основніу показники діяльностіу ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» 

(табл.у 2.4).у 
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Таблиця 2.у4 

Узагальнюючіу показники діяльностіу ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» 

2023-2025 рр.у 
 

Показник 2023у 2024 2025у 
Зміна 2025у проти 2023у 

+,- % 

Чистий дохід,у млн. грн.у 163,50
у 

176,48у 155,30
у 

-8,19у -5,01у 

Річна сумау виробничих витрат,у 
млн. грн.у 

160,29

у 

172,65у 149,61

у 

-10,68у -6,66у 

Чистий прибуток,у млн. грн.у 3,21у 3,83у 5,69у 2,48у 77,45у 

Спискова чисельністьу 
працівників, 
осібу 

206 203у 173 -33у -

16,02у 

Витрати нау оплату праці,у тис. 
грн.у 

21,92у 23,48у 16,08у -5,83у -
26,62у 

Виробіток нау одного 

працюючого,у тис. грн./особу 

 

794у 
 

869 
 

898у 
 

104 
 

13,у11 

Інвестованоу в основніу засоби, 
млн.у 
грн. 

135у 137 142у 6 4,у60 

Забезпеченістьу 1 

працівникау основними 

засобами,у тис. 
грн./особу 

 

658у 
 

675 
 

819у 
 

162 
 

24,у56 

Фондовіддачау на 100у грн. 
вартостіу 
основних засобів,у грн./грн.у 

120,68

у 

128,75у 109,59

у 

-11,09у -9,19у 

Рентабельність матеріальниху 
засобів, % 

3,у139 3,у648 5,у142 2,у004 

в.уп. 

ху 

Рентабельність господарськоїу 
діяльності, % 

2,у000 2,у220 3,у802 1,у802 

в.уп. 

ху 

 

Показники ву цій таблиціу показують, щоу дохід ТОВу «КОМФОРТЛАЙН 

ГРУП”у у 2025у році знизивсяу на 5,у01% порівняноу з 2023у роком. Зменшенняу 

продажів супроводжуєтьсяу падінням виробництва.у При цьомуу витрати знизилисяу 

на 6,у66%, ау чистий прибутоку зріс (+77,у45%), щоу призвело доу збільшення 

рентабельностіу активів іу діяльності нау 2,0у пункти іу 1,8у пункту відповідно.у 

Охоплення ринкуу будівельних матеріаліву вимагає освоєнняу нових, щеу не 

охоплениху сегментів ринку.у Проведення маркетинговиху досліджень важливиху 

товарних груп,у оптимізація адміністративниху та виробничиху витрат, визначенняу 

можливості передачіу окремих допоміжниху виробничих функційу третім особам,у 

оптимізація бізнес-процесів тощо.у 
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2.2. Характеристика маркетинговоїу діяльності підприємствау 

 
 

Протягом багатьоху років маркетинговау традиція розвиваласяу на основіу 

систематичних дослідженьу ринку. Наразіу маркетингова діяльністьу підприємства 

включаєу наступні напрямки:у 

- аналіз конкурентіву асортиментних групу товарів іу послуг; 

- оцінкау ринку потенційниху клієнтів (прилегліу території); 

- дослідженняу ринку інноваційниху продуктів іу трендів; 

- співпрацяу з клієнтамиу (існуючими тау потенційними). 

Систематичноу збираючи тау аналізуючи дані,у ви можетеу використовувати 

маркетинговіу інструменти дляу впливу нау клієнтів іу використовувати їху 

відповідно доу потреб іу вимог ринкуу (рис. 2.у1). 

Уу маркетинговій діяльностіу ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» традиційноу 

використовуються такийу інструмент яку участь уу місцевих промисловиху 

ярмарках. Повторнийу аналіз іу розрахунки продажіву на виставціу зазвичай 

показують,у що покупціу все щеу замовляють будівельніу матеріали навітьу через 

ріку після виставки.у 

Сприяння активностіу та інноваціяму через ЗМІ.у Телевізійні лекціїу 

менеджменту зу доповідями проу інноваційні проектиу як уу сфері послуг,у так іу в 

сферіу виробництва. Кріму того, телебаченняу повідомлятиме проу події уу місті зау 

участі ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”.у Як одину із напрямківу систем управлінняу 

продажами тау лояльністю клієнтів,у просування товаруу здійснюється шляхому 

особистих зустрічейу з потенційнимиу клієнтами. Такожу ми маємоу домовленості зу 

нашими постійнимиу клієнтами проу відвідування фірм- замовників зу нашими 

покупцями,у щоб вониу на власніу очі побачили,у як продукціяу ТОВ 

«КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» безпосередньоу використовується приу будівництві 

провідниху будівельних компаній.у 
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Рис. 2.у1. Маркетинговіу інструменти, щоу використовуються ТОВу 

«КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у 

 
 

Використання інтернет-маркетингу: 

- Цільовау сторінка абоу веб-сайт.у У 2022у році зміненоу сайт компанії.у 

Новий веб- сайт ізу сучасним дизайному і контентом,у який враховуєу запити 

клієнтів,у і мобільнийу додаток дляу утримання потенційниху і реальниху клієнтів. 

-SMM. Привертаючи увагуу клієнтів черезу соціальні мережі,у ви отримаєтеу 

цікаву інформаціюу про все,у що відбуваєтьсяу у вашійу компанії. 

- Рекламау в ЗМІ.у Враховуючи розвитоку Інтернету тау розміщуючи 

стандартніу банери нау дуже відвідуваниху сайтах, миу можемо продемонструватиу 

високу привабливістьу для потенційниху клієнтів. 

- Анонсу тизера. Зовнішняу привабливість рекламиу спонукає потенційниху 

клієнтів відвідуватиу сайт ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”.у 
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- Вірусний маркетинг.у Професійні (креативні,у яскраві, цікаві)у відео проу 

діяльність вашоїу компанії, інноваційніу проекти тау пристрої – запорукау успішного 

вірусногоу маркетингу, щоу залучає новиху клієнтів. 

- Розсилкау електронною поштою.у Цей інструменту дозволяє наму збирати 

відгукиу постійних клієнтіву та інформуватиу потенційних клієнтіву про поточнуу 

діяльність тау інновації ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”.у 

Постійні клієнтиу Групи Ау були відібраніу за результатамиу аналізу ABC з 

2023у по 2025у рік. Вониу були нашимиу VIP-клієнтамиу та відігравалиу центральну 

рольу у нашиху рішеннях щодоу ребрендингу тау планах впливуу на нашиху клієнтів 

зау допомогою маркетинговиху інструментів. 

ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у запровадило автоматизаціюу бізнес-

процесіву з Бітрікс24у для оптимізаціїу процесів управлінняу продажами. Всюу 

інформацію, необхіднуу відділу маркетингуу для аналізуу роботи клієнтськогоу 

сервісу тау планування роботи,у пов’язаної зу клієнтами, можнау знайти ву 

компонентах Бітрікс24:у Офіс, Завданняу та проекти,у CRM, Контакт-центр тау 

Сайти. 

Миу знаємо, щоу залучення новиху клієнтів завждиу дорожче, ніжу утримання 

існуючих.у Ці двіу сфери необхідніу для покращенняу маркетингових зусильу ТОВ 

«КОМФОРТЛАЙНу ГРУП». Будуйтеу довгострокові відносиниу з VIP-клієнтами. 

Цеу проект, якийу можна плануватиу та інтегруватиу у графіку виробництва. Однаку 

варто такожу шукати новиху клієнтів групиу В іу С, ау з першоїу співпраці єу 

можливість статиу постійним клієнтому групи А.у У цейу складний часу залучення 

новиху клієнтів, особливоу на сусідніху ринках, єу перспективою розвиткуу ТОВ 

«КОМФОРТЛАЙНу ГРУП». 

Уу травні 2024у року ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у розробило програмуу 

залучення новиху клієнтів нау основі аналізуу індексу клієнтськоїу лояльності 2022-

2023. Цеу пропозиція дляу будь-якогоу нового клієнтау отримати знижкуу 10% нау 

наступні продуктиу та послуги.у Це булоу ефективне рішенняу для малогоу бізнесу 

тау фізичних осіб.у Потенційні клієнтиу отримували необхідніу будівельні 

матеріалиу за першоюу заявкою. Усіу пристрої маютьу QR-коду для коментаріву на 

сайті.у Результатом першогоу місяця 
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запускуу програми, якау спрямована нау залучення новиху клієнтів черезу лояльних 

покупців,у стало зростанняу кількості новиху клієнтів нау 5%. 

Уу рамках проведеногоу дослідження булоу визначено впливу різних 

маркетинговиху інструментів компаніїу ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП». 

Використовуючиу традиційні маркетинговіу інструменти тау Інтернет-маркетинг,у 

ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» маютьу багато можливостейу утримати реальниху 

клієнтів іу залучити потенційниху клієнтів. 

Фактичноу ознайомившись зу аналізом маркетинговоїу діяльності компанії,у 

можна зробитиу висновок, щоу не всіу маркетингові інструментиу використовуються 

ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”.у Це єу суттєвим недоліком,у оскільки залежноу від 

рівняу економічного розвиткуу найбільш лояльніу до своїху споживачів 

підприємствау адаптуються доу ринку. Лояльністьу споживачів доу комерційної 

компаніїу визначається кількістюу існуючих клієнтіву компанії, тривалістюу і 

частотоюу відносин, їїу позитивним іміджему на ринкуу і ставленняму споживача 

доу продукції компанії,у що визначаєтьсяу маркетинговими дослідженнями.у 

Позитивною стороноюу лояльності єу те, щоу конкуренти неу можуть імітуватиу 

лояльність клієнтів,у оскільки вонау зосереджена іу тісно пов’язанау з конкретноюу 

компанією абоу її продуктамиу чи послугами.у 

За результатамиу АВС-аналізуу продажів продукціїу та кількостіу клієнтів нау 

замовлення миу приходимо доу висновку, щоу використання маркетинговиху 

інструментів необхідноу оптимізувати, щобу впливати яку на клієнтів,у так іу на 

тих,у хто входитьу до групиу А. Хочау компанія традиційноу зосереджена нау 

маркетинговій діяльності,у вона такожу нарощуватиме своїу зусилля щодоу клієнтів 

групиу B. 

Сучасніу вимоги ринку,у економічні кризи,у пандемії тау внутрішні війниу 

значно вплинулиу на системуу управління продажамиу компанії. Алеу оскільки 

управлінняу продажами єу не лишеу складовою успіхуу бізнесу, ау й тісногоу зв’язку 

міжу виробниками тау споживачами, маркетинговіу інструменти впливуу на 

клієнтіву ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» стикаютьсяу з жорсткоюу конкуренцією. 
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Аналіз маркетингового середовища підприємства 

Аналіз 

мікросередовища 

Аналіз 

макросередовища 
Аналіз внутрішнього 

середовища 

Аналіз існуючого асортименту 

На основі БКГ На основі АВС 

Узгодження цілей підприємства та цілей асортиментної політики 

Планування внесення змін в асортимент підприємства 

Впровадження змін в асортиментну політику 

Елімінування Модифікація Розширення Поглиблення 

Оцінка та поточний контроль за показниками 

2.3. Управлінняу формуванням асортиментноїу політики  ву ТОВ 

«КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» 

 
 

Ву результаті дослідженняу процесу управлінняу асортиментною політикоюу 

підприємства тау виокремлених перевагу і недоліківу було розробленоу процес 

управлінняу асортиментною політикоюу ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП», 

представленийу на рис.у 2.2.у 

 

 
 

 
Рис. 2.у2. Процесу управління асортиментноюу політикою ТОВу 

«КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у 
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Аналіз маркетинговогоу середовища компанії.у Аналіз внутрішньогоу 

середовища передбачаєу аналіз внутрішніху ресурсів компанії,у організаційних 

характеристику і можливостей.у Аналіз мікросередовищау включає аналізу факторів 

ринку,у що впливаютьу на асортимент,у а такожу вивчення вимогу споживачів, 

характеристику попиту, потребу тощо. Аналізу макрофакторів включаєу аналіз 

факторів,у які знаходятьсяу поза контролему компанії, алеу прямо чиу 

опосередковано впливаютьу його операції.у В результатіу аналізу сліду враховувати 

наступніу фактори: 

Покиу світовий риноку переживає зниженняу темпів зростання,у український 

риноку продовжує нарощуватиу темпи зростанняу (до лютогоу 2025 року).у 

Зменшення активностіу імпортерів черезу складні економічніу умови тау погане 

інвестиційнеу середовище призвелоу до появиу великої кількостіу малих 

регіональниху вітчизняних виробників,у які можутьу отримувати нижчіу ціни, ніжу 

імпортери. Часткау імпортованої ву Україну продукціїу залишається доситьу 

високою. Уу 2025 роціу – 38%. 

Девальваціяу української валютиу негативно вплинеу на українськиху 

виробників, оскількиу Україна маєу обмежені ресурсиу для виробництвау 

будівельних матеріалів.у У результатіу витрати нау сировину тау імпортні 

матеріалиу за останніу роки значноу зросли. Суттєвоу зросли вимогиу покупців доу 

якості продукції,у що сформувалоу диференційовану структуруу ринку залежноу від 

групу споживачів, їху потреб тау споживчої вартостіу конкретного товару.у 

Основною конкурентноюу перевагою продукціїу Компанії єу точні 

геометричніу розміри цеглиу та високийу рівень їїу міцності. 

Компаніяу не маєу власної збутовоїу мережі зау винятком ТДу ТОВ 

«КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» - торгівельнийу дім товариствау з обмеженоюу 

відповідальністю «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП», якийу знаходиться біляу території 

заводу.у 

Аналіз існуючиху асортиментів. Аналізу асортименту компанійу ТОВ 

«КОМФОРТЛАЙНу ГРУП», попередньоу проведений зау допомогою матричногоу 

аналізу BKG та ABS, виявив наступне:у 
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1. Товарна групау «Блоки ізу ГБ» відноситьсяу до відділуу «Собаки». Цеу 

означає, щоу частка ринкуу невелика, ау темпи зростанняу низькі. Витратиу на їху 

виробництво відносноу високі порівняноу з витратамиу їх конкурентів.у 

2. Товарна групау «Цегла силікатна”у відноситься доу відділу «Зірка”.у Це 

означає,у що віну має високіу темпи зростанняу та генеруєу великий прибуток.у 

Незважаючи нау те, щоу компанія єу одним ізу лідерів ринку,у для збереженняу 

позицій нау ринку потрібніу значні інвестиції.у У міруу дорослішання ціу групи 

товаріву перетворюються нау «Дійні корови”.у 

3. Товарна групау «Вапно будівельне”у відноситься доу категорії «Дійніу 

корови». Тобтоу темпи зростанняу невисокі, ау частка ринкуу велика. 

4. Товарніу групи «Силікатніу суміші» тау «Вапняний пісок”у відносяться доу 

відділу «знаку питання». Іншимиу словами, хочау темпи зростанняу високі, часткау 

ринку низька.у Це найбільшу небезпечна позиція.у Оскільки риноку ще неу повністю 

сформований,у ці продуктиу мають потенціалу для збільшенняу своєї часткиу на 

ринку,у але дляу цього потрібніу значні інвестиції.у Якщо продукту вважається 

перспективним,у є сенсу інвестувати грошіу в йогоу розвиток іу підвищити йогоу до 

категоріїу «зірки». Якщоу компанія неу бажає фінансуватиу підтримку «дикиху 

котів», їїу зростання поступовоу сповільниться іу вона перейдеу в категоріюу 

«собаки». 

Дляу ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» неу рекомендуємо матиу такий 

широкийу асортимент товаріву у групаху «Силікатні суміші”у та «Вапнянийу пісок». 

Цеу пояснюється тим,у що вониу не генеруютьу відповідних фінансовиху прибутків 

іу водночас потребуютьу значних інвестиційу для збільшенняу своєї часткиу на 

ринку.у Товарна групау «Суміш дляу дорожного покриття”у набуває всеу більшої 

популярностіу серед споживачіву і переживаєу постійне зростання.у Як показуєу 

аналіз матриціу Boston Consulting Group, цяу сфера ву майбутньому набуватимеу все 

більшогоу значення. Очікується,у що таку і буде,у тому потрібноу більше уваги.у Це 

єу пріоритетом дляу компанії ву майбутньому іу може перетворитисяу на категоріюу 

«дійних корів”.у 
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Узгодження цілейу компанії тау орієнтирів асортименту.у Важливою фазоюу з 

точкиу зору ефективностіу сортувальної політикиу є фазау узгодження цілейу 

підприємства зу цілями товарноїу політики (табл.у 2.5).у Тому що,у ставлячи цілі,у 

можна визначитиу напрямок розвиткуу та пріоритетніу напрями, нау які повинніу 

бути спрямованіу основні зусилляу компанії. 

Таблицяу 2.6у 

Узгодження цілейу підприємства ТОВу «КОМФОРТЛАЙН 

ГРУП”у 
 

Цілі підприємствау Цілі асортиментноїу 
політики 

Зростанняу обсягів 

продажіву  в 

натуральниху 

величинах нау 10- 

12у% кожного рокуу 

Збільшення продажіву по асортиментнійу групі нау 10%. 

Збутовау мережа розширенау на 8у% 

Збільште простіру для зберіганняу на 15у% 

Забезпечити певнуу кількість діловиху 

партнерів 

Збільшенняу частки 

ринкуу до 13у% до 

2024у року 

Розширитиу мережу власниху магазинів 

Збільшенняу кількості повторниху покупок зау

 рахунок впровадженняу програми лояльностіу 

Розширює асортименту компанії нау 5 найменуваньу 

Підвищення рівняу 

прибутковості нау 

7% кожену рік 

Розширитиу до 20у магазинів доу кінця 2021у року 

Збільшенняу кількості повторниху покупок зау

 рахунок впровадженняу програми лояльностіу 

Розширює асортименту компанії нау 5 найменуваньу 

 

Досягнення циху цілей дозволитьу компанії розвиватисяу та продовжуватиу 

ефективно здійснюватиу власну діяльність,у підвищуючи своюу 

конкурентоспроможність нау ринку. 

Зміниу в асортиментіу компанії. Щобу працювати зу високою ефективністю,у 

необхідно сплануватиу зміну асортиментуу компанії (табл.у 2.7).у Це даєу 

можливість встановитиу чіткі терміниу виконання тау призначити відповідальногоу 

за виконання.у 

Тому дляу забезпечення загальноїу ефективності необхідноу розробити 

базовийу план рішенняу та впровадитиу його ву продукти компанії.у 

Впровадження зміну в асортиментнуу політику підприємства.у Реалізація зміну 

у сферіу політики компаніїу полягає ву реалізації визначениху вище тактичниху 

завдань. 
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Саму процес реалізаціїу повинен узгоджуватисяу з іншимиу стратегіями компаніїу 

(цінова стратегія,у стратегія просування,у стратегія продажів)у і доповнюватиу їх. 

Таблицяу 2.7у 

Планування внесенняу змін ТОВу «КОМФОРТЛАЙН 

ГРУП”у 
 

Завдання Терміну виконання Відповідальнийу 

Виведення зу асортименту 

неу ефективних

 товарних

у позицій 

Доу вересня 2027у року Головнийу технолог 

Додаванняу в асортиментнуу 

групу «будівельніу суміші» 

новиху позицій 

Доу кінця 2027у року Менеджеру зі збутуу 

Впровадження

 програми

у лояльності 

Доу кінця 2027у року Головнийу маркетолог 

Виведенняу нового 

інноваційногоу продукту нау 

ринок 

Доу кінця 2027у року Головнийу технолог 

Розширенняу збутової 

мережіу 

До листопадау 2027 

рокуу 

Менеджер ізу збуту 

 

Аналізу асортименту ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у за методикоюу Boston 

Consulting Group показує,у що єу категорії товарів,у які потребуютьу значної 

підтримкиу в просуванніу компанії дляу досягнення якісноу нового рівняу 

прибутковості. Особливоу це стосуєтьсяу категорій «Силікатніу суміші» тау 

«Вапняний пісок”.у Метою рекламноїу стратегії ТОВу 

«КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у є сприянняу формуванню позитивногоу іміджу 

підприємства.у 

Виставки єу одним зу найефективніших методіву реклами косметикиу як нау 

споживчому ринку,у так іу в роздрібнійу торгівлі. Уу рамках вашоїу реклами нау 

виставці миу рекомендуємо ваму виконати такіу завдання: 

Залучітьу якомога більшеу відвідувачів, щобу познайомитися зу вашою 

компанією.у Для цьогоу необхідно оформитиу свій стенду так, щобу він виділявсяу 

на фоніу інших стендів.у Можливе яку використання незвичайниху кольорів, таку і 

оригінальнеу 
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оформлення підставкиу та їїу оформлення. Щобу привернути увагуу відвідувачів, 

такожу має сенсу організувати конкурсу або розігратиу призи ву лотерею. 

Дослідженняу показує, щоу головною привабливістюу для відвідувачіву таких 

заходіву є можливістьу виграти призиу та знижки.у 

Організовуємо заходиу стимулювання продажів.у Відвідувачам, зацікавлениму 

дізнатися більшеу про вашуу компанію чиу продукт, сліду заохочувати заповнитиу 

невелике опитуванняу (3-5у запитань). Васу також попросятьу ввести адресуу 

електронної пошти.у Зацікавлених відвідувачіву також вартоу ознайомити зу 

програмою лояльностіу компанії. Отримавшиу електронну адресу,у компанії маютьу 

можливість передатиу інформацію проу себе своїйу цільовій групі,у повідомити проу 

інші події,у пов’язані зу індустрією краси,у а такожу надати цікавуу інформацію 

проу свою продукціюу у виглядіу коротких статей.у Ви можетеу це зробитиу 

Компанії такожу повинні провестиу на ярмаркуу лекцію, присвяченуу одній ізу 

тем технологіїу будівництва. Піду час обговореньу та презентаційу варто 

представитиу рішення цієїу проблеми – конкретнийу продукт віду компанії. Кріму 

того, рекламнеу повідомлення цьогоу заходу неу повинно бутиу нав'язливим. 

Загалом,у презентації маютьу бути інформативнимиу та захоплюючими,у а неу 

рекламними. Цеу створює позитивнийу імідж середу відвідувачів компаній,у які 

ставлятьу споживача нау перше місце.у 

Ще одниму важливим елементому фінансування єу співпраця ізу ЗМІ. ЗМІу є 

одниму із найважливішиху засобів формуванняу громадської думкиу та створенняу 

позитивного корпоративногоу іміджу. Томуу використання засобіву комунікації зу 

нашою цільовоюу групою єу одним ізу пріоритетів ТОВу «КОМФОРТЛАЙН 

ГРУП”.у 

Варто зазначити,у що післяу аналізу маркетинговогоу середовища компаніїу 

було виявленоу ряд факторів,у які вимагаютьу від компаніїу активних заходіву у 

сферіу збуту продукції.у Тому нау обсяги продажіву компанії негативноу вплинув 

вихіду на риноку великої кількостіу дрібних виробників.у Проаналізувавши 

мікросередовищеу компанії тау ринкову діяльність,у було виявлено,у що слабкіу 

сторони компаніїу полягають уу слабкій комунікаціїу зі споживачамиу та 

відсутностіу рекламних інструментів.у 
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Враховуючи те,у що використанняу простих інструментіву заохочення, такиху 

як акціїу та знижки,у не приноситьу очікуваного збільшенняу обсягів продажіву і неу 

розраховане нау побудову довгостроковиху відносин зу клієнтами, бажаноу 

розробити програмуу лояльності віду ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП». 

Рекомендуємоу створити програмуу лояльності зу такими параметрами:у 

Системи лояльностіу повинні включатиу бонусні програмиу лояльності яку 

основний інструменту впливу нау споживачів. 

Дляу побудови довгостроковиху взаємовигідних відносину необхідно активноу 

використовувати невидиміу засоби стимулювання.у Це створюєу емоційний зв’язок,у 

який ведеу до позитивногоу ставлення доу компанії та,у у своюу чергу, впливаєу на 

рішенняу щодо виборуу компанії. деякіу косметичні засоби;у 

Технологічною основоюу функціонування програмиу лояльності маєу стати 

CRM 

– система, якау автоматизує спілкуванняу з клієнтамиу на основіу агрегованих 

даниху про споживчуу діяльність. 

Контрольу ефективності системиу лояльності вимагаєу постійного 

моніторингуу економічних іу маркетингових параметріву її функціонування.у 

В якостіу каналів зв'язкуу рекомендуємо використовуватиу електронну поштуу 

та особистийу кабінет споживачау на сайтіу компанії. 

Запропонованау система лояльностіу характеризується тим,у що їїу основні 

економічніу ефекти досягаютьсяу в довгостроковійу перспективі зау рахунок 

збільшенняу масштабів виробництвау та зниженняу витрат нау експлуатацію вжеу 

створених систему лояльності. 

Оцінкау та поточнеу управління показникамиу асортиментної політики.у 

Оцінку результатіву впровадження зміну в асортиментіу підприємства необхідноу 

проводити зау такими показниками:у загальний обсягу продажів; обсягу реалізації 

окремиху позицій ву асортименті; витратиу виробництва. 

Томуу після впровадженняу змін ву асортименті підприємствау необхідно 

оцінитиу ефективність циху змін іу ступінь досягненняу поставлених цілей.у 
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Висновки розділуу 2 

 
 

1. ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у є  одниму із виробниківу будівельних 

матеріалів.у Виручка ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у у 2025у році ву порівнянні 

зу 2023 рокому зменшилася нау 5,01у%. або 8у 193 000у грн. Уу 2025 роціу був спаду 

через війнуу в Україні.у У першійу половині 2025у року виробництвоу було 

замороженоу з березняу по червеньу після початкуу масштабної війни,у що 

призвелоу до падінняу виробництва. Зокрема,у виробництво вапнау скоротилося нау 

13,83у млн т.у Зменшення продажіву супроводжується падінняму виробництва. Приу 

цьому витратиу знизилися нау 6,66у%, а чистийу прибуток зрісу (+77,45у%), що 

призвелоу до збільшенняу рентабельності активіву і діяльностіу на 2,у 0 пунктиу і 

1,у8 пунктиу відповідно. 

2. Уу ході проведеногоу дослідження виявленоу вплив маркетинговиху 

інструментів, якіу використовує ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”.у Використовуючи 

традиційніу маркетингові інструментиу та Інтернет-маркетинг, компаніїу мають 

багатоу можливостей утриматиу реальних клієнтіву і залучитиу потенційних 

клієнтів.у ТОВ 

«КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» можеу використовувати неу всі маркетинговіу 

інструменти. Зау результатами АВС-аналізу продажіву продукції тау кількості 

клієнтіву на замовленняу ми приходимоу до висновку,у що використанняу 

маркетингових інструментіву необхідно оптимізувати,у щоб впливатиу як нау 

клієнтів, таку і нау тих, хтоу входить доу групи А.у Хоча компаніяу традиційно 

зосередженау на маркетинговійу діяльності, вонау також нарощуватимеу свої 

зусилляу щодо клієнтіву групи B. Сучасні вимогиу ринку, економічніу кризи, 

пандеміїу та внутрішніу війни значноу вплинули нау систему управлінняу 

продажами компанії.у Але оскількиу управління продажамиу є неу лише складовоюу 

успіху бізнесу,у а йу тісного зв’язкуу між виробникамиу та споживачами,у 

маркетингові інструментиу впливу нау клієнтів ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у 

стикаються зу жорсткою конкуренцією.у 

3. Досліджено процесу управління асортиментноюу політикою, щоу враховує 

гоструу конкуренцію міжу виробниками, динамікуу потреб споживачіву на ринкуу 
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будівельних матеріалів,у як зовнішні,у так іу внутрішні фактори,у а такожу систему 

постановкиу корпоративних цілейу і потенціалу.у Необхідний постійнийу 

моніторинг показниківу ефективності реалізованоїу асортиментної політики.у 

Основні факториу загрози дляу ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» пов’язаніу зі 

зміноюу конкурентного середовища.у Значною частиноюу передумов циху змін єу 

погіршення економічноїу ситуації ву країні та,у як наслідок,у платоспроможність 

населення.у Ця ситуаціяу впливає нау всіх економічниху суб’єктів ринку.у Процес 

управлінняу асортиментною політикоюу в данійу роботі отримаву подальший 

розвитоку і, нау відміну віду інших, представленийу у виглядіу системи, 

регламентованоїу зворотним зв'язком,у що дозволяєу оперативно реагуватиу на 

вашіу потреби. Процесу управління асортиментноюу політикою підприємствау є 

диференційованиму і складаєтьсяу з рядуу етапів, такиху як «аналізу існуючих 

асортиментів”,у «наближення доу цілей підприємствау та завданьу асортиментної 

політики”.у 

4. Потрібні будутьу корективи, щобу збалансувати асортимент.у Аналіз 

показує,у що такіу категорії продуктів,у як «Силікатніу суміші» тау «Вапняний 

пісок”,у не отримуютьу очікуваного поверненняу інвестицій. Томуу рекомендується 

прибратиу його зу асортименту компанії.у Найбільш прибутковоюу товарною 

категорієюу для компаніїу є вапно.у Тому потрібноу намагатися якомогау довше 

залишатисяу на зрілійу стадії життєвогоу циклу. Товарнау категорія «цеглау 

силікатна» такожу дуже успішнау і займаєу статус «зірки”.у Щоб зберегтиу свої 

позиціїу в ційу категорії, ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у має продовжуватиу 

інвестувати тау забезпечити швидкийу перехід доу статусу «дійноїу корови». Такожу 

було рекомендованоу скорегувати тау доповнити стратегіїу просування тау продажу 

дляу підвищення ефективностіу запропонованих зміну щодо асортиментуу компанії. 

Завершенняу кожного етапуу запропонованого процесуу управління асортиментноюу 

політикою маєу допомогти ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у оптимізувати свійу 

асортимент іу забезпечити сталийу розвиток уу короткостроковій тау довгостроковій 

перспективі.у 



53 
 

РОЗДІЛ 3у 

ВДОСКОНАЛЕННЯ СТРУКТУРИу ТОВАРНОГО АСОРТИМЕНТУу 

ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» 

 
 

3.1. Оптимізаціяу товарного асортиментуу ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» 

 
 

Ву умовах ринковоїу економіки ефективнеу формування достатньогоу 

асортименту продукціїу підприємства єу запорукою підвищенняу 

конкурентоспроможності організації.у Формування ефективниху товарних 

асортиментіву відбувається постійноу на всіху етапах товароруху,у від виробництвау 

до споживання.у Кожен пропонуєу різний асортименту продукції. Приу цьому 

товарнийу асортимент нау місці продажу,у який єу завершальним етапому 

товароруху, можеу задовольнити покупцяу і томуу служить метоюу всього 

механізмуу товароруху іу формування асортименту.у Вимагайте продажуу товарів 

абоу послуг іу отримуйте прибуток.у Тому управлінняу продуктовою лінійкоюу є 

дужеу важливим, незалежноу від деталейу продукту. 

Зіу зростанням конкуренціїу більшість компанійу не орієнтуютьсяу на 

довгостроковийу розвиток. Томуу особливого значенняу набуває потребау у 

дослідженніу сучасних шляхіву проектування товарногоу асортименту тау розробки 

напряміву його вдосконалення.у 

Асортимент всерединіу організації створюєтьсяу всередині організаціїу 

шляхом інтегрованоїу роботи різниху відділів, такиху як відділу маркетингу, відділу 

продажів, відділу планування тау економіки тау відділ фінансів.у У таблиціу 

наведено факториу зовнішнього тау внутрішнього середовища,у які потребуютьу 

детального аналізу.у 3.1.у 

Фактори, наведеніу в таблиціу 3.1,у вимагають комплексногоу аналізу ву 

процесі формуванняу чи оновленняу продуктової лінії.у Слід зазначити,у що 

оновленняу асортименту неу обов'язково означаєу розширення абоу випуск 

додатковиху товарів. Такожу можливе скороченняу асортименту абоу припинення 

виробництвау певної продукції.у 
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Формування асортиментуу – це механізму виділення груп,у сортів іу різних 

товарів.у Асортимент товаруу змінюється нау кожному етапіу руху товару.у Метою 

компаніїу при формуванніу асортименту єу асортимент товаріву магазинів, аптеку і 

супермаркетів,у який повинену задовольняти потребиу покупця. 

Таблицяу 3.1у 

Актори маркетинговогоу середовища, якіу мають впливу на формуванняу 

асортименту товаріву 
 

Зовнішнє середовищеу Внутрішнє середовищеу 

Соціально-демографічніу дані: 

віку населення, професійніу 

групи. 

Національнийу дохід. Хобіу та 

уподобання.у Структура споживанняу 

міст іу сіл 

Кадровіу фактори: Наявністьу та оплатау послуг 

кваліфікованиху спеціалістів дляу виведення нау 

ринок сучасниху товарних груп.у Оплата 

послугу 

маркетолога 

Політика:у Кон'юнктура ринку.у 

Стабільність розвиткуу ринку. 

Змінау законодавства 

Технічні:у Наявність технічниху можливостей 

дляу оновлення виробництва.у Нові умовиу 

зберігання 

Економіка:у Ціни нау ресурси тау 

джерела енергії.у Ліцензія нау певну 

діяльність.у Ціна обладнання.у 

Корпоративний податковийу тягар. 

Відносиниу з діловимиу партнерами. 

Вартістьу кредитних тау інвестиційних 

ресурсів.у Складові логістикиу 

Фінансово-економічні:у наявність власниху або 

позиковиху коштів дляу оновлення 

асортименту.у Економічна доцільністьу нового 

продуктуу (очікувані фінансовіу результати). 

Оцінітьу витрати нау маркетинг продукту.у 

Загальна економічнау оцінка доцільностіу 

створення новогоу 

Ринок: часткау ринку виробника.у 

Концентрація конкурентів.у 

Наявність вільниху ніш нау ринку 

Інфраструктура:у наявність готовоїу системи 

оновленняу асортименту (віду отримання 

ресурсуу 

до впровадження)у 
Технологія: Наявністьу на ринкуу 

технології тау обладнання дляу 

виробництва певноїу групи товарів.у 

Розповсюдження: Наявністьу налагоджених 

каналіву збуту продукції,у покупців великиху 

партій 

 
Алгоритмиу формування товарниху асортиментів зазвичайу здійснюють уу два 

етапи.у На початковомуу етапі складаєтьсяу перелік основниху груп іу підгруп 

товаріву для реалізаціїу в магазинаху або іншиху закладах. Другиму кроком єу оцінка 

кількостіу типів продуктів,у проданих піду кожною назвоюу продукту. 

Кожнеу підприємство визначаєу свій асортименту на основіу асортиментного 

переліку.у Вважається інструментому для створенняу асортименту. 

Пропозиціюу компанії зазвичайу можна розділитиу на триу частини. 
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- Базовийу асортимент становлятьу товари, якіу відповідають 

асортиментномуу профілю підприємства,у є постійноу в наявностіу та займаютьу не 

меншеу 50% продажів.у 

– Високопрофільні продуктиу – це ті,у які відрізняютьу компанію віду 

конкурентів іу часто єу індикатором рівняу цін дляу покупців. 

- Комплементарніу товари – цеу товари, якіу здатні повністюу задовольнити 

вимогиу споживачів, ау їх наявністьу в асортиментіу конкретної компаніїу підвищує 

довіруу споживачів. 

Важливоу створити асортимент,у який відповідаєу різним вимогаму великих 

споживачів.у 

Основні напрямкиу в асортиментниху напрямках наведеніу в таблиці.у 3.2.у 

Таблиця 3.у2 

Головніу напрямки формуванняу асортименту товаріву компанії 
 

Напрямоку Характеристика напрямкуу Причини використанняу 

Зменшення 

асортименту

у 

Зміна кількостіу та якостіу окремих 

ознаку товару шляхому зменшення 

йогоу ширини тау глибини. 

Зниженняу попиту, неповнау пропозиція, 

збитковістьу або низькийу прибуток віду 

продажу товаруу 

Розвиток 

(розширення)

у 

асортименту 

Зміниу кількості тау якості окремиху 

властивостей товарів,у використання 

зростанняу елементів широти,у 

повноти, 

новизниу 

Зростання попитуу та пропозиції,у 

висока рентабельністьу виробництва тау 

реалізації продукції,у новий виду 

продукції, новийу 

продукт абоу новий виробнику 

Стабілізація 

асортименту

у 

Стан товарногоу асортименту. 

Визначаєтьсяу високою стабільністюу 

та низькиму рівнем оновлення.у 

Здебільшого характерноу для 

продовольчиху продуктів 

повсякденногоу вжитку 

Оновленняу 

асортименту 

продукціїу 

Зміни ву кількості тау якості продукції,у 

що знятау з виробництва,у щоб 

задовольнитиу мінливі потребиу 

клієнтів уу зв’язку зу впровадженням 

новиху продуктів 

Високау рентабельність виробництвау і 

реалізаціїу продукції, впровадженняу 

нових товаріву і новиху виробників 

Покращення

у 

асортименту 

продукції.у 

Зміни ву кількості тау якості продукціїу 

для підвищенняу оптимальності 

Зниженняу попиту, дефіциту пропозиції 

Гармонізація

у 

асортименту 

Зміниу кількості тау якості всьогоу 

товарного набору.у 

Це вказуєу на ступіньу подібності міжу 

фактичним діапазоному і діапазоном,у 

що дієу на моменту реалізації тау 

застосування 



56 
 

Аналізуючиу найбільш поширеніу підходи доу роботи зу асортиментами, 

доцільноу виокремити триу групи факторів:у фактори асортиментноїу класифікації, 

факториу формування асортиментуу та факториу оптимізації асортиментуу (рис. 

3.у1). 

 
 

Рис.у 3.1у Групування факторіву формування товарногоу пропонування 

 
 

Щобу підтримувати збалансованийу асортимент безу надмірних запасіву на 

складі,у оцінюйте поточніу залишки тау продажі, своєчасноу розміщуйте 

замовленняу ключовим постачальникам,у розробляйте йу оптимізуйте ціни,у а 

такожу виконуйте переоцінку.у Потрібна інвентаризаціяу та зберіганняу товарних 

запасів.у Оптимізація асортиментуу для збільшенняу продажів повиннау базуватися 

нау інструментах аналізу,у таких яку аналіз ABC та аналізу XYZ. 

Поєднуючиу ABC-аналізу з XYZ-аналізом, можнау ефективно керуватиу 

сформованими тау встановленими асортиментамиу та знаходитиу продукти, якіу 

приносять найбільшуу користь компанії.у 

При оптимізаціїу асортиментного портфоліоу варто знайтиу найбільш 

ефективнеу 
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управлінське рішенняу з точкиу зору зростанняу прибутку, доступностіу ресурсів, 

збільшенняу обсягів продажіву і завоюванняу нових ринків.у 

Як показуєу практика, формуванняу асортименту можеу відбуватися по-

різному ву залежності віду обсягу продажів,у характеристик кінцевогоу продукту, 

цілейу і завданьу виробника. 

Асортиментнау політика формуєтьсяу після аналізуу альтернативних шляхіву 

стратегічного іу тактичного розвитку.у Це дозволяєу організації визначатиу 

стратегічні тау тактичні сфери,у в якиху вона працюватимеу через свійу діапазон, 

пов’язуючиу місію тау концепцію тау забезпечуючи напрямок.у Отже, метоюу 

асортиментної політикиу є управлінняу асортиментами такиму чином, щобу досягати 

цілейу різних напряміву і типіву залежно віду місії підприємства,у загальної 

стратегіїу і тактики.у 

Тому розробкау та реалізаціяу асортиментної політикиу вимагає дотриманняу 

кількох умов,у а саме.у 

- Чітке баченняу стратегічних цілейу компанії. 

- Добреу знання ринкуу та йогоу вимог. 

- Думкиу про можливостіу компанії тау її відповідністьу вимогам ринку.у 

Іншими словами:у асортиментна політикау створює зв'язоку між вимогамиу 

ринку, зу одного боку,у і намірамиу і можливостямиу підприємства - зу іншого. 

Щобу забезпечити конкурентоспроможністьу своєї продукціїу на ринку,у 

необхідно вдосконалюватиу товарну політикуу на основіу концепції товарноїу 

багатофакторності. Іншимиу словами, управлінняу товарною політикоюу необхідно 

розглядатиу з точкиу зору управлінняу продуктом (рис.у 3.2).у Це включаєу в себеу 

управління ринковимиу ідеями, управлінняу майном дляу покращення 

позиціонуванняу продукту; 

Управлінняу ринковою ідеєюу полягає ву розробці концепціїу продукту, якау 

повністю відповідаєу бажанням іу очікуванням споживачів,у а такожу в управлінніу 

позиціонуванням атрибутів,у тобто Цеу означає виділитиу цей продукту серед 

конкурентіву і зробитиу його джерелому мотивації покупки,у а такожу 

персоналізувати 
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продукту (мається нау увазі розробкау продуктів зу функціональними 

характеристиками,у які ідеальноу відповідають купівельнійу спроможності 

конкретноїу цільової групи).у 

 
 

 
 

Рис. 3.у2. Елементиу управління товарноюу політикою підприємствау 

 
 

Управління майному включає такіу елементи: управлінняу прийнятністю зу 

точки зоруу кількості тау якості товарів,у забезпечуючи тиму самим якістьу і 

конкурентоспроможністьу товарів; удосконаленняу асортименту фірми:у розширення 

асортиментуу шляхом йогоу збільшення тау насичення, поглибленняу 

параметричного ряду;у вивести нау ринок новіу продукти; розробкау та реалізаціяу 

стратегії бренду;у створіть ефективнуу упаковку; аналізу та управлінняу життєвим 

циклому товару; позиціонуванняу товару нау ринку; встановитиу рівень ціни,у який 

відповідаєу якості товару;у залучайте новиху клієнтів іу утримуйте постійниху 

клієнтів. 

Управління,у яке зміцнюєу позиції продукту,у включає підвищенняу рівня 

обслуговуванняу та наданняу додаткових послуг,у таких яку доставка тау 

встановлення, 
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кредитування,у гарантійне тау післяпродажне обслуговування.у Це допомагаєу 

вселити впевненістьу споживача ву тому, щоу компанія працюєу на споживача.у щоб 

якнайкращеу задовольнити їхніу потреби. Яку наслідок, цеу сприяє покращеннюу 

іміджу компаніїу на ринкуу та розширеннюу кола постійниху клієнтів. 

Одниму із найпоширенішиху комплексних методіву оптимізації продуктовогоу 

портфеля компаніїу є методу бенчмаркінгу. Цеу включає проведенняу порівняльного 

аналізу,у адаптацію організаційниху процесів доу внутрішніх обставину і 

повторенняу методів, якіу використовуються дляу створення успішногоу портфоліо 

продуктіву від іншиху компаній-конкурентіву у вашійу компанії. Зовнішнєу 

середовище. 

Характеристикиу бенчмарка наступні:у 

- Характер всієїу системи, тобтоу охоплює всіу аспекти діяльностіу організації. 

- Чіткау спрямованість нау досягнення найвищогоу рівня. 

- Практичнау спрямованість застосовуєтьсяу для пошукуу практичних рішень.у 

- Реалізувати конкретнуу конкурентну перевагу.у 

Основними труднощамиу використання цьогоу методу ву цілях менеджментуу 

є пошуку компараторів приу неякісності заяву лідера нау ринку тау відсутність 

об'єктивниху даних черезу недостатню правдивістьу інформації. 

Томуу продуктова лінійкау компанії спрямованау на створенняу асортименту 

продуктів,у які працюютьу на обраномуу ринку тау сприяють економічностіу 

діяльності компанії.у Ефективний маркетингу вимагає детальноїу та добреу 

спланованої товарноїу політики. Томуу що товару є ефективниму засобом впливуу на 

ринок,у який єу головною турботоюу і основниму джерелом прибуткуу компанії. 

Механізму формування товарногоу асортименту повинену будуватися нау основі 

формиу спеціалізації йогоу продукції тау обсягу торговельноїу площі зу метою 

задоволенняу специфічного попитуу споживачів нау товар іу забезпечення 

максимальноїу прибутковості йогоу діяльності. Метоюу компанії зу асортиментами 

єу формування ефективногоу асортименту абоу максимально наближеногоу до 

раціональногоу асортименту дляу задоволення різноманітниху потреб іу максимізації 

прибутку.у 
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Найважливішим орієнтирому у розробціу товарної стратегіїу є досягненняу 

довгострокової конкурентноїу переваги, тобтоу визначення пріоритетностіу 

структурування товарногоу асортименту такиму чином, щобу компанія малау 

доступний надлишоку прибутку протягому тривалого періодуу часу. Окріму потреби 

ву капіталі, щобу залишатися конкурентоспроможним.у 

В результатіу проведених дослідженьу встановлено, щоу можливе 

розширенняу сфери застосуванняу вапняних будівельниху матеріалів іу виробів нау 

їх основіу за рахуноку поліпшення такиху експлуатаційних властивостей,у як 

несучау здатність, водонепроникністьу і морозостійкість.у Поліпшити ціу 

властивості вапняноїу сировини іу продуктів можнау шляхом використанняу 

полімерних компонентіву різного призначенняу та створенняу умов, зау яких 

досягаєтьсяу максимальна швидкістьу карбонізації вапна.у Основним напрямкому 

покращення властивостейу гашеного вапнау є отриманняу частинок Ca(OH)2у 

якомога дрібнішиху до колоїдниху розмірів, щоу в кінцевомуу підсумку підвищуєу 

здатність доу карбонатного твердіння.у 

Гашене вапноу являє собоюу суміш водиу та негашеногоу вапна тау містить 

активованийу оксид кальціюу та оксиду магнію. Цеу в'язка речовина.у Це білийу 

порошок, якийу при варінніу перетворюється нау вапняне тістоу або вапнянеу 

молоко. Застосуванняу матеріалів: будівництвоу та хімічнау промисловість, 

сільськеу господарство, охоронау навколишнього середовища,у особисте 

господарство.у 

Цей матеріалу використовують дляу ремонтно-будівельниху робіт, наприклад,у 

побілки стіну в житловиху і нежитловиху приміщеннях, додаванняу в якостіу 

додаткових елементіву штукатурного розчину,у каменю іу шпаклівки. Приу цьому 

гашенеу вапно еластичне,у тверде, безу грудок іу легко піддаєтьсяу обробці. Безу 

розведення можеу зберігатися 6у місяців. 

Уу сільському господарствіу для захистуу від шкідниківу ґрунт удобрюютьу 

гашеним вапному і білятьу плодові дерева.у 

Гашене вапноу знайшло застосуванняу також уу хімічній промисловості,у де 

воноу використовується уу виробництві кальцинованоїу води тау хлору, бартолевоїу 

солі тау у 
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виробництвіу карбіду кальцію.у 

Гашене вапноу допомагає захиститиу навколишнє середовище,у видаляючи 

сіркуу з вихлопниху газів, очищаючиу воду тау регулюючи параметри.у 

Дослідження ринкуу будівельного вапнау показало, щоу на цьомуу ринку 

гашенеу вапно виробляєу лише одину великий виробник.у На ринкуу є постійнийу 

попит нау дану продукцію.у Для розширенняу частки ТОВу «КОМФОРТЛАЙН 

ГРУП”у на ринкуу будівельного вапнау ми пропонуємоу впровадити лініюу по 

гідратаціїу будівельного вапна.у 

В данийу час існуютьу різні способиу отримання високодисперсногоу 

гашеного вапна.у Особливе місцеу займають процесиу конденсації, ву основі якиху 

лежить отриманняу в дисперсійномуу середовищі перенасиченогоу розчину 

речовину у дисперснійу фазі зу подальшим їху розділенням уу вигляді колоїдниху 

частинок. Цеу досягається шляхому додавання ву гашене вапноу різних речовин.у 

Такі методиу не вимагаютьу великих капітальниху вкладень, приу цьому вониу 

ефективні іу прості ву реалізації. 

Гашенеу вапно виготовляютьу у промисловиху масштабах зу використанням 

зрошувачіву різних конструкцій:у гашених барабаніву (циліндричних іу 

бочкоподібних), чашковиху зрошувачів, багатобарабанниху зрошувачів. 

Використовуйтеу гарячу водуу або пару,у щоб швидшеу загасити вогонь.у З 

підвищенняму температури нау кожні 10у°C вогнегаснау здатність подвоюється.у 

Визначаємо рентабельністьу інвестицій нау встановлення лініїу виробництва 

гашеногоу вапна тау визначаємо ефективністьу заходів, запропонованиху товариству 

зу обмеженою відповідальністюу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”.у 

Рішення проу прийняття проектуу може бутиу прийнято лишеу на основіу 

аналізу критеріїву ефективності проекту.у На основіу розрахунків, наведениху у 

табл.у 3.2у дозволяє розрахуватиу вартість капіталуу як сумуу дисконтованих 

реальниху грошових потоківу за п'ятьу років. 

 
NPV = -450000+ 148000у+ 118400+ 94720у+ 75776+ 60625у= 47521 тис.у грн. 
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Таблицяу 3.3у 

Проект окупностіу інвестиційного проектуу з розширенняу товарного 

пропонуванняу ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» 

Показник

у 

Роки 

проектуу 

2026 р.у 2027 р.у 2028 р.у 2029 р.у 2030 р.у 2031 р.у 

Вартість обладнанняу для 

виробництва,у тис. грн.у 
450000 0у 0 0у 0 0у 

Можливий дохіду від проекту,у 
тис. 

грн.у 

0  
95000у 

 
95000 

 
95000у 

 
95000 

 
95000у 

Сума амортизаційниху платежів, 

тис.у грн. (20у % 

рівними частинами)у 

 
0 

 
90000у 

 
90000 

 
90000у 

 
90000 

 
90000у 

Чистий грошовийу потік, тис.у грн. 0у 185000 185000у 185000 185000у 185000 

Величинау дисконтування (зау 

умови ставкиу дисконтувння 25у 

%) 

1,0000у 0,8000у 0,6400у 0,5120у 0,4096у 0,3277у 

Дисконтований чистийу грошовий 

потік,у тис. грн.у 
-450000 148у 000 118у 400 94у 720 75у 776 60у 625 

Накопиченийу грошовий потік,у 
тис. 

грн.у 

- (302 

000)у 

(183 

600)у 

(88 880)у (13 

104)у 

47 521у 

 
Індекс доходностіу (ІД) – визначаєу питому прибутковістьу активів іу 

визначається відношенняму суми наведениху ефектів доу величини капітальниху 

вкладень. 

 

ІДу = 497521/450000у= 1,1056у 

Внутрішня нормау доходності (ВНД).у 

 
47521 

ВНДу = 25 + --------------------------ху (30-25)у = 29,96у %. 

47521 – (–428,у5) 

 

Строку окупності капітальниху вкладень (СО).у 

 
С = 4у+(75776–47521)/ 75776= 4,у83 рокиу 
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Виходячи ізу отриманих результатіву визначимо показникиу ефективності 

пропозиціїу – табл. 3.у3. 

Таблицяу 3.4у 

Показники економічноїу доцільності проектуу в ТОВу «КОМФОРТЛАЙН 

ГРУП”у 
 

Показник Значення
у 

Чиста теперішняу вартість (NPV), грн. 47521у 

Коефіцієнт доходностіу 1,1056у 

Розрахована нормау доходності (ВНД),у % 29,96у 

Час окупностіу проекту, роківу 4,83у 

 
Доцільність впровадженняу даного проектуу підтверджують значенняу 

показників, якіу ми отрималиу в результатіву розрахунків. Додатковийу дохід склаву 

47,5у млн. грн.,у а інвестованіу кошти повернутьсяу протягом 5у років. Визначимо,у 

як змінятьсяу показники ефективностіу діяльності ву результаті розширенняу 

товарного пропонуванняу (табл. 3.у5). 

Таблицяу 3.5у 

Основні показникиу діяльності ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у 

за умовиу розширення товарногоу пропонування 

 
Показник

у 

 
2025 

Проект

у 

2027 

Відхиленняу рівня 

2025у від 

проектуу 

абсолютне відносне,у 

% 

Чистий дохід,у млн грн.у 155,3у 164,8

у 

9,5у 6,12у 

Річна сумау виробничих витрат,у млн. грн.у 149,6у 152,9

у 

3,2у 2,17у 

Чистий прибуток,у млн. грн.у 5,69у 11,9у 6,3у 109,91у 

Спискова чисельністьу працівників, осібу 173 173у 0 0,у00 

Продуктивністьу праці 1у середньооблікового 
працівника,у тис. грн./особу 

897,у7 952,у

6 

54,у9 6,у12 

Інвестованоу в основніу засоби, млн.у грн. 142у 187 45у 31,75у 

Забезпеченість 1у працівника основнимиу 
засобами, тис.у грн./особуу 

0,8

у 

1,1у 0,3у 31,75у 

Фондовіддача чистогоу доходу нау 1 грн.у 
вартості основниху засобів, грн./грн. 

1,у10 0,у88 -0,у21 -19,у46 

Рентабельністьу матеріальних засобів,у % 4,01у 6,40у 2,38у в.п.у Х 

Рентабельністьу господарської діяльності,у % 3,80у 7,81у 4,01у в.п.у Х 
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Розширенняу товарного пропонуванняу продукції ву умовах ТОВу 

«КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у забезпечить прирісту валового виробництвау продукції. 

Приу цьому виручкау від реалізаціїу зростає нау 6,12у%, а витратиу – на 2,у17%. 

Якщоу приріст доходуу перевищує прирісту витрат, тоу чистий прибутоку 

збільшується нау 6,3у млн. грн.у В результатіу розширення асортиментуу 

будівельного вапнау рентабельність ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у зросте нау 

4,01у в.п.у 

Отже, виходячиу з проведениху досліджень, основноюу метою ефективногоу 

маркетингу єу постійний аналізу і підвищенняу рівня задоволеностіу споживачів зу 

метою задоволенняу потреб іу вимог споживачів.у Поєднання маркетинговоїу та 

інноваційноїу діяльності втілюєтьсяу в процесіу маркетингу інновацій,у метою 

якогоу є відкриттяу нових сферу і можливостейу використання потенціалуу 

виробника, розробкау на ційу основі новиху продуктів іу технологій. Відображайтеу 

потреби тау вимоги споживачіву ефективніше, ніжу ваші конкуренти.у Досягніть 

цьогоу прибутку зау рахунок забезпеченняу умов дляу виживання нау ринку тау 

довгострокового розвитку.у Інновації (інноваційніу проекти) проходятьу фази 

інноваційногоу циклу, починаючиу з укладенняу ліцензійної угодиу і закінчуючиу 

промисловим виробництвом.у 

 
 

3.2. Впровадження цифровогоу маркетингу ву процес

 формуванняу структури товарногоу пропонування 

 
Глобальнийу вибух онлайн-продажів зау останні рокиу пов’язаний зу 

пандемією COVID-19 іу карантинними обмеженнями.у А ву Україні уу 2025 роціу на 

цюу ситуацію такожу вплинув воєннийу стан ву країні. Новеу покоління звиклоу 

вирішувати проблемиу та економитиу час іу гроші зау допомогою цифровиху 

каналів. Цифровийу маркетинг уу 2025 роціу – це інвестуванняу в майбутнєу та 

міцнеу закріплення вашогоу бізнесу ву свідомості громадськості.у Лише компанії,у 

які сьогодніу виходять ву Інтернет, зрештоюу отримають часткуу того, що,у як 

очікується,у буде багатомільярдниму ринком 
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електронноїу комерції. Томуу найближчим часому розвиток усіху галузей, уу тому 

числіу й торгівліу будматеріалами, будеу спрямований нау впровадження цифровиху 

інструментів дляу швидкого тау ефективного прийняттяу рішень. Розробкау та 

використанняу чат-ботіву є одниму із цифровиху інструментів просуванняу 

будівельних матеріаліву від виробникау до споживача.у 

Чат-ботиу як сучаснийу засіб комунікаціїу наразі широкоу використовуються 

ву різних сфераху життя людиниу для спілкуванняу з користувачамиу Інтернету. 

Чат-боти сталиу популярними, колиу їх почалиу використовувати ву обміні 

повідомленнямиу та соціальниху мережах (Telegram, Viber, Facebook). Завдяки 

новиму інструментам віртуальногоу спілкування теперу можна ознайомлюватисяу зі 

спеціальнимиу пропозиціями онлайн,у отримувати посиланняу на останніу новини 

тау спеціальні пропозиціїу щодо продуктіву і послуг,у а такожу виконувати більшу 

складні операції.у Зараз чат-боти відіграютьу найважливішу рольу у побудовіу 

моделей поведінки,у дуже близькиху до поведінкиу людини. 

Чат-бот – цеу програма, якау використовує штучнийу інтелект дляу 

спілкування зу користувачами. Сучасніу форми Інтернет-комунікації можутьу 

виступати ву ролі віртуальногоу співрозмовника, відтворюючиу набір письмовиху 

символів іу даючи запрограмованіу відповіді нау запитання. 

Розкішніу бренди представляютьу привабливі магазиниу та чудовийу сервіс, 

алеу важко надаватиу індивідуальні тау персоналізовані пропозиції.у У тойу же часу 

ви хочетеу охопити своїху клієнтів зау допомогою привабливогоу веб-сайту/додатка, 

якийу має унікальнийу інтерфейс іу взаємодію зу користувачем. Оскількиу чат-ботиу 

використовують розмовнийу інтелект яку новий інтерфейсу користувача дляу 

додатків електронноїу комерції [2],у вони маютьу значні перевагиу перед іншимиу 

каналами продажів:у вони збільшуютьу продажі, покращуютьу обслуговування 

кінцевиху клієнтів іу значно знижуютьу витрати. (рис.у 3.3).у 

Крім наданняу технічної допомоги,у основна функціяу чат-ботау полягає ву 

тому, щобу розширити охопленняу вашої аудиторіїу та утриматиу потенційних 

клієнтіву у 
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Купівля товару 3 %/ 1 1 %/ 35 

воронціу продажів зу мінімальними зусиллями.у Щоб звернутиу увагу нау сучасну 

аудиторію,у яка всеу більше віддаєу перевагу обмінуу миттєвими повідомленнями,у 

маркетологи всеу частіше використовуютьу чат-ботіву для вирішенняу цих 

проблем.у 

 

 

 

 
 

 

 
 

100 %/ 10 000 
 

100 %/ 10 000 
 

25 %/ 2500 
 

99 %/ 9 900 
   

25 %/ 625 
 

75 %/ 7125 
 

    

5 %/ 32 
 

48 %/ 3564 
 

 

 

Рис. 3.3у Порівняльна характеристикау використання чат-ботів тау веб-

сайтіву в електроннійу комерції (нау 10000 відвідувачів)у 

 
На основіу концепції цифровоїу трансформації Industry 4.0у команда 

досвідчениху експертів будівельноїу індустрії тау ІТ-розробниківу розробила чат-

бота - «ВМВОТ”,у який маєу на метіу цифрову трансформаціюу будівельної галузіу 

за допомогоюу штучного інтелекту,у починаючи віду спілкування зу клієнтами іу 

завершується зборому і аналізому даних проу продажі. Цеу дозволяє легкоу 

зв’язуватися зу кожним клієнтому і збиратиу аналітичні даніу з каналіву продажів 

(табл.у 3.6).у За допомогоюу чат-ботіву компанії можутьу збільшити обсягу продажів 

будівельниху матеріалів, розуміючиу потреби клієнтіву і скорочуючиу операційні 

витратиу на вибіру матеріалів. Цеу дає можливістьу продавати будівельніу матеріали 

комплектому (системою). Теперу споживач 

Воронка продажів 

Website 

Воронка продажів 

Chatbot 

Зустріч і перемовини 

Рішення про купівлю 

Кількість звернень 

Відвідування сторінки 

Коефіцієнт конверсії/Кількість відвідувань 

 
Етапи 
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комплектуєу систему дляу свого завдання,у використовуючи матеріалиу різних 

виробниківу і складаючиу свою системуу з найдешевшиху продуктів. Менеджер,у 

консультуючи замовника,у допомагає підібратиу один абоу два матеріалиу системи, 

ау не всюу систему, реалізуючиу потенціал 30-40%. 

Таблицяу 3.6у 

Переваги використанняу чат-ботіву 
 

Переваги Сутність
у 

Результат 

Дляу 
клієнтів 

Простотау та 

легкістьу у 

використанніу 

Приєднуйтесь доу каналу, щобу ставити 
запитанняу й отримуватиу відповіді, 

неу відвідуючи магазин.у 

Заощаджуйте часу і 

грошіу своїх клієнтіву 

Миттєві відповідіу 

на запитанняу 

Введіть своєу запитання абоу виберіть 

варіанту і миттєвоу отримайте відповідіу та 

важливуу 

інформацію. 

Економіяу часу 

Відсутністьу 

людського фактору.у 

Відповіді нау запити формуютьсяу 

автоматично нау основі введениху у 

базуу 
каталогів виробниківу матеріалів. 

Мінімізуйтеу помилки 

абоу надайте неповнуу 

інформацію 

Цілодобовау підтримка 
клієнтів.у 

Клієнти можутьу задавати питанняу та 
отримуватиу відповіді цілодобово.у 

Ви отримаєтеу інформацію, 
колиу вам будеу зручно 

Дляу 
бізнесу 

Оптимізаціяу 

бізнес- процесіву 

компанії. 

Автоматизаціяу відповідей нау 

найпоширеніші запитання,у а такожу 

повний вибіру альтернативних матеріаліву і 

супутніху товарів. 

Звільненняу співробітників 

віду повсякденних завданьу 

і присвяченняу енергії тау 

часу вирішеннюу більш 

важливиху 

завдань можеу 

бути корисниму 

Залучайте 

потенційниху клієнтів 

іу підвищуйте 

лояльністьу клієнтів. 

Створюйтеу воронки продажіву за 

допомогоюу добре написаниху алгоритмів 

запитаньу і відповідейу у вашомуу боті. 

Скеровуйтеу покупців 

віду першого контактуу 

до замовленняу 

Зменшення витрату Роботу менеджерів,у операторів абоу 

аналітиків берутьу на себеу економічні 

роботиу 

персоналу кадрів.у 

Вивільнення працівниківу 

Підвищити якістьу 

спілкування зу 

клієнтами. 

. Визначтеу сценарії спілкування.у Зведіть доу мінімуму 

ризику того, щоу 

співробітники нададутьу 

клієнтам неточнуу 
або неповнуу інформацію 

Вмінняу оцифровувати 

тау аналізувати дані.у 

Конкретні алгоритмиу поведінки клієнтіву 
перетворюються ву дані дляу більш 

детальногоу аналізу. 

Сегментаціяу цільових 

груп,у створення профіліву 

клієнтів 

Можнау 

використовувати яку для 

B2B, так іу для B2C 
сегментів. 

Виу можете замовитиу оптом абоу 

окремими партіями.у 

Збільшення 

кількостіу покупців 

іу продажів 
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Чат-бот можнау розробити дляу всіх типіву системних продуктів.у Цей проекту 

буде цікавийу постачальникам, оскількиу вони зможутьу донести доу замовника 

такіу важливі відмінностіу своєї продукції,у як екологічність,у європейські 

стандарти,у рентабельність іу простота реалізації.у використання тау інші. 

Європейськіу товари маютьу відносно вищуу націнку, ніжу вітчизняні, іу їх 

вигіднішеу продавати. Розробленау програма маєу платформу, деу компанія-

власнику може зау окрему платуу інтегрувати продуктиу різних виробниківу у свійу 

чат-бот,у що даєу змогу відстежуватиу статистику популярностіу запитів щодоу 

вирішення проблему клієнта. Кріму того, доступнау вся інформаціяу про клієнтів,у 

їхні потребиу та вподобання.у 

Завдяки чат-боту можнау оформити комплекснеу замовлення клієнтау з 

можливістюу доставки, заощадившиу час іу гроші покупця.у Використання чат-бота 

полегшуєу спілкування міжу клієнтом іу постачальником, вирішуєу проблему 

доставкиу та доставкиу товарів, ау також скорочуєу витрати часуу та коштіву на 

обробкуу клієнтів. 

Вартістьу платформи включаєу створення самоїу платформи тау підтримку 

службиу обміну повідомленнями.у Платформа розробляєтьсяу лише одину раз дляу 

клієнта, іу спілкування клієнтау з чат-ботом оплачуєтьсяу за кожнеу надіслане 

повідомлення.у Ефективну роботуу чат-ботау забезпечують двау продукти: 

1. Додатоку для клієнтіву і менеджерів;у 

2. Програма зборуу та обробкиу даних. 

Таблицяу 3.7у 

Характеристика функційу та можливостейу чат-ботау 
 

Продукт Функціїу та можливостіу продукту 

 
1.у Сервіс дляу сумісного 

застосуванняу менеджерів 

іу споживачіів 

Вибіру будівельних матеріаліву 

Програма визначенняу необхідної кількостіу товарів 

Формуванняу креслення 

Визначенняу ваги іу габаритів вантажуу 

Запит нау підтримку 

 
2.у Програма щоу 

забезпечує збіру і обробкуу 

даних 

Визначенняу обсягу роботиу кожного менеджерау 

Частота зверненьу до ботау 

Визначення актуальностіу асортименту 

Місцеу розташування клієнтау клієнтів 

Контактиу клієнтів 
 Віку і статьу 
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Компанія – постачальник будівельних 

матеріалів 

Розрахунок будівельних матеріалів, які 

відповідають потребі клієнта, усіх 

марок ідентичної продукції, що 

випускає підприємство 

 
Детальний аналіз потреб клієнта 

Переваги використанняу чат-ботау ВМВОТ дляу продавців

 будівельниху матеріалів: 

 Швидкау інформація дляу користувачів ву автоматичному режиміу (акції, 

спеціальніу пропозиції, наявністьу товарів ву каталозі). 

 Вільнийу доступ іу швидка відповідьу на запитиу (1-3у секунди). 

 Можливістьу організації простоїу технічної підтримкиу та консультацій.у 

 Пряме спілкуванняу з потенційнимиу клієнтами. 

 Відноснау доступність розробкиу (за часому і ціною);у 

 Синхронізація міжу пристроями – діалоговеу вікно доступнеу на будь-якому 

комп’ютеріу чи мобільномуу пристрої. 

 Збільшенняу продажів матеріаліву як системи.у 

 Збільшення продажіву високорентабельної продукціїу за рахуноку 

вдосконалення навичоку вибору матеріалів.у 

 Точний аналізу ринку. 

 Підвищенняу лояльності доу бренду тау збільшення впливуу на постачальників.у 

 Зменшення операційниху витрат, пов’язаниху з підборому матеріалів

тау обслуговування персоналу.у 

Принципова схемау роботи чат-бота ВМВОТу зазначена нау рис. 3.у4: 

 

 

Рис.у 3.4.у Схема роботиу чат-ботау в торгівліу будівельними 

матеріаламиу 
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Використовуючи перевагиу цифрової взаємодіїу з клієнтамиу за допомогоюу 

чат- ботів,у виробники тау дистриб’ютори будівельниху матеріалів можутьу 

пропонувати продуктиу та послугиу вищої якостіу за конкурентнимиу цінами. Такіу 

оцифровані онлайн-реклами тау маркетингові стратегіїу також допоможутьу вам 

випередитиу своїх конкурентіву і отриматиу високу часткуу ринку уу вашій галузі,у 

збільшуючи загальнийу розвиток вашоїу організації тау перспективи бізнесу.у 

Аналізуючи замовлення,у оброблені зау допомогою чат-ботів, виу зможете 

відстежуватиу популярність товару,у сезонність попиту,у цінову еластичність,у 

демографію тау географію покупців,у активність клієнтіву за різнимиу брендами, ау 

також оптимізуватиу товарне пропонуванняу компанії. Удосконалюйтеу процес 

продажів,у покращуйте ефективністьу прийняття рішень,у а такожу оцінюйте тау 

аналізуйте своюу аудиторію, щобу зменшити витрати,у збільшити кількістьу 

клієнтів, збільшитиу конверсії, продажіу та прибуток.у Для подальшогоу вивчення 

можливостейу використання чат-ботів уу бізнесі необхідноу активніше 

впроваджуватиу цей цифровийу інструмент ву електронну комерціюу в різниху 

сферах діяльності,у збирати інформаціюу про перевагиу та недолікиу використання 

чат- ботів, ау також науково-методичні основи.у 

 
Висновки розділуу 3 

 
 

1. Чат-боти виявилисяу більш ефективнимиу в електроннійу комерції, ніжу 

інші маркетинговіу інструменти, включаючиу веб-сайти.у Природа тау наслідки 

перевагу використання чат-ботів дляу бізнесу тау клієнтів відомі.у Його головнау 

перевага – економіяу часу тау грошей дляу обох сторін.у Ми пояснимоу особливості 

тау функції чат- бота, розробленогоу для торгівліу будівельними матеріалами.у На 

прикладіу системи 
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формуванняу комплексного замовленняу на будматеріалиу ми пропонуємоу 

принципову схемуу та алгоритму роботи чат-бота. 

2. Отже,у виходячи зу проведених досліджень,у основною метоюу 

ефективного маркетингуу є постійнийу аналіз іу підвищення рівняу задоволеності 

споживачіву з метоюу задоволення потребу і вимогу споживачів. Поєднанняу 

маркетингової тау інноваційної діяльностіу втілюється ву процесі маркетингуу 

інновацій, метоюу якого єу відкриття новиху сфер іу можливостей використанняу 

потенціалу виробника,у розробка нау цій основіу нових продуктіву і технологій.у 

Відображайте потребиу та вимогиу споживачів ефективніше,у ніж вашіу конкуренти. 

Досягнітьу цього прибуткуу за рахуноку забезпечення умову для виживанняу на 

ринкуу та довгостроковогоу розвитку. Інноваціїу (інноваційні проекти)у проходять 

фазиу інноваційного циклу,у починаючи зу укладення ліцензійноїу угоди іу 

закінчуючи промисловиму виробництвом. Розширенняу товарного пропонуванняу 

продукції ву умовах ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у забезпечить прирісту 

валового виробництвау продукції. Приу цьому виручкау від реалізаціїу зростає нау 

6,12у%, а витратиу 

– на 2,у17%. Якщоу приріст доходуу перевищує прирісту витрат, тоу чистий 

прибутоку збільшується нау 6,3у млн. грн.у В результатіу розширення асортиментуу 

будівельного вапнау рентабельність ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у зросте нау 

4,01у в.п.у 
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ВИСНОВКИ 

 

 
1. Основоюу маркетингових рішеньу є товарнау політика, якау впливає нау 

інші рішення,у пов'язані зу умовами закупівліу та іншогоу товароруху продукціїу 

підприємства. Неможливоу відокремити маркетинговуу політику віду реальних 

умову роботи тау деталей профілюу компанії-виробника.у На підприємстваху при 

розробціу виробничих програму особлива увагау приділяється факторам,у що 

забезпечуютьу баланс міжу попитом іу пропозицією зу урахуванням потребу ринку. 

Концепціяу асортименту включаєу взаємодію систему управління виробництвому і 

систему контролю збутуу при проектуванніу структури асортиментіву продукції. 

Керівництвоу компанії маєу розробити концепціюу ринкової взаємодіїу за певнийу 

період часу.у Концепція повиннау враховувати: інформаціюу про тенденціїу попиту 

нау конкретні товари;у споживчі переваги;у проблеми розвиткуу виробництва; 

виробничуу потужність, необхіднуу для продукту;у матеріальні тау фінансові 

ресурсиу підприємства; визначенняу структури асортиментуу (за групами,у 

моделями, номерамиу позицій тощо);у договірні зобов'язання;у якість продукції;у 

ціна тощо.у 

2. ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» єу одним зу виробників будівельниху 

матеріалів. Виручкау ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» уу 2025 роціу в порівнянніу з 

2023у роком зменшиласяу на 5,у01%. абоу 8 193у 000 грн.у У 2025у році буву спад 

черезу війну ву Україні. Уу першій половиніу 2025 рокуу виробництво булоу 

заморожено зу березня поу червень післяу початку масштабноїу війни, щоу призвело 

доу падіння виробництва.у Зокрема, виробництвоу вапна скоротилосяу на 13,у83 

млну т. Зменшенняу продажів супроводжуєтьсяу падінням виробництва.у При 

цьомуу витрати знизилисяу на 6,у66%, ау чистий прибутоку зріс (+77,у45%), щоу 

призвело доу збільшення рентабельностіу активів іу діяльності нау 2, 0у пункти іу 

1,8у пункти відповідно.у 

3. У ходіу проведеного дослідженняу виявлено впливу маркетингових 

інструментів,у які використовуєу ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП». 

Використовуючиу традиційні 
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маркетинговіу інструменти тау Інтернет-маркетинг,у компанії маютьу багато 

можливостейу утримати реальниху клієнтів іу залучити потенційниху клієнтів. ТОВу 

«КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у може використовуватиу не всіу маркетингові 

інструменти.у За результатамиу АВС-аналізуу продажів продукціїу та кількостіу 

клієнтів нау замовлення миу приходимо доу висновку, щоу використання 

маркетинговиху інструментів необхідноу оптимізувати, щобу впливати яку на 

клієнтів,у так іу на тих,у хто входитьу до групиу А. Хочау компанія традиційноу 

зосереджена нау маркетинговій діяльності,у вона такожу нарощуватиме своїу 

зусилля щодоу клієнтів групиу B. Сучасніу вимоги ринку,у економічні кризи,у 

пандемії тау внутрішні війниу значно вплинулиу на системуу управління 

продажамиу компанії. Алеу оскільки управлінняу продажами єу не лишеу складовою 

успіхуу бізнесу, ау й тісногоу зв’язку міжу виробниками тау споживачами, 

маркетинговіу інструменти впливуу на клієнтіву ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» 

стикаютьсяу з жорсткоюу конкуренцією. 

4. Потрібніу будуть корективи,у щоб збалансуватиу асортимент. Аналізу 

показує, щоу такі категоріїу продуктів, яку «Силікатні суміші”у та «Вапнянийу 

пісок», неу отримують очікуваногоу повернення інвестицій.у Тому рекомендуєтьсяу 

прибрати йогоу з асортиментуу компанії. Найбільшу прибутковою товарноюу 

категорією дляу компанії єу вапно. Томуу потрібно намагатисяу якомога довшеу 

залишатися нау зрілій стадіїу життєвого циклу.у Товарна категоріяу «цегла 

силікатна”у також дужеу успішна іу займає статусу «зірки». Щобу зберегти своїу 

позиції ву цій категорії,у ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» маєу продовжувати 

інвестуватиу та забезпечитиу швидкий перехіду до статусуу «дійної корови”.у Також 

булоу рекомендовано скорегуватиу та доповнитиу стратегії просуванняу та продажуу 

для підвищенняу ефективності запропонованиху змін щодоу асортименту компанії.у 

Завершення кожногоу етапу запропонованогоу процесу управлінняу асортиментною 

політикоюу має допомогтиу ТОВ «КОМФОРТЛАЙНу ГРУП» оптимізуватиу свій 

асортименту і забезпечитиу сталий розвитоку у короткостроковійу та 

довгостроковійу перспективі. 

5. Визначено,у що чат-боти виявилисяу більш ефективнимиу в електроннійу 

комерції, ніжу інші маркетинговіу інструменти, включаючиу веб-сайти.у Природа 

тау 
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наслідки перевагу використання чат-ботів дляу бізнесу тау клієнтів відомі.у Його 

головнау перевага – економіяу часу тау грошей дляу обох сторін.у Визначили 

особливостіу та функціїу чат-бота,у розробленого дляу торгівлі будівельнимиу 

матеріалами. Нау прикладі системиу формування комплексногоу замовлення нау 

будматеріали розробленоу принципову схемуу та алгоритму роботи чат-бота. 

6. Отже,у виходячи зу проведених досліджень,у основною метоюу 

ефективного маркетингуу є постійнийу аналіз іу підвищення рівняу задоволеності 

споживачіву з метоюу задоволення потребу і вимогу споживачів. Поєднанняу 

маркетингової тау інноваційної діяльностіу втілюється ву процесі маркетингуу 

інновацій, метоюу якого єу відкриття новиху сфер іу можливостей використанняу 

потенціалу виробника,у розробка нау цій основіу нових продуктіву і технологій.у 

Відображайте потребиу та вимогиу споживачів ефективніше,у ніж вашіу конкуренти. 

Досягнітьу цього прибуткуу за рахуноку забезпечення умову для виживанняу на 

ринкуу та довгостроковогоу розвитку. Інноваціїу (інноваційні проекти)у проходять 

фазиу інноваційного циклу,у починаючи зу укладення ліцензійноїу угоди іу 

закінчуючи промисловиму виробництвом. Розширенняу товарного пропонуванняу 

продукції ву умовах ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у забезпечить прирісту 

валового виробництвау продукції. Приу цьому виручкау від реалізаціїу зростає нау 

6,12у%, а витратиу 

– на 2,у17%. Якщоу приріст доходуу перевищує прирісту витрат, тоу чистий 

прибутоку збільшується нау 6,3у млн. грн.у В результатіу розширення асортиментуу 

будівельного вапнау рентабельність ТОВу «КОМФОРТЛАЙН ГРУП”у зросте нау 

4,01у в.п.у 
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