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РОЗДІЛ 1 

 

ТЕОРЕТИКО-МЕТОДИЧНІ АСПЕКТИ МАРКЕТИНГОВОГО 

ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ РОЗВИТКУ ПІДПРИЄМНИЦЬКОЇ ДІЯЛЬНОСТІ 

 

Україна переживає період активного розвитку підприємницької діяльності, 

який супроводжується низкою викликів та можливостей. Зокрема, інтеграція до 

європейського ринку, посилення конкуренції та необхідність впровадження 

інновацій вимагають від українських підприємців застосування сучасних 

маркетингових підходів. Дослідження теоретико-методичних аспектів 

маркетингового забезпечення розвитку підприємницької діяльності дозволить 

розробити ефективні стратегії та інструменти для успішного позиціонування 

українських підприємств на внутрішньому та зовнішньому ринках. 

Основними теоретичними аспектами, на які необхідно звернути увагу при 

дослідженні аспектів маркетингового забезпечення розвитку підприємницької 

діяльності, є наступні: 

- концепція маркетингу та її еволюція в контексті підприємницької 

діяльності; 

- теорія ринкової поведінки споживачів та їх сегментація; 

- стратегії позиціонування та диференціації на ринку; 

- цифровий маркетинг та його роль у розвитку підприємницької діяльності. 

- управління маркетинговими комунікаціями та брендингом; 

- маркетингові дослідження та аналітика. 

Концепція маркетингу та її еволюція в контексті підприємницької 

діяльності є одним із ключових теоретичних аспектів, на який необхідно 

звернути увагу при дослідженні теоретико-методичних аспектів маркетингового 

забезпечення розвитку підприємницької діяльності. 

Концепція маркетингу, згідно з визначенням Американської 

маркетингової асоціації (AMA), являє собою «організаційну функцію та 

сукупність процесів створення, просування та надання цінності для клієнтів, а 
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також управління відносинами з клієнтами з метою отримання вигоди для 

організації та зацікавлених сторін» [ ]. Ця концепція ґрунтується на 

клієнтоорієнтованому підході, де головним завданням підприємства є виявлення 

та задоволення потреб споживачів більш ефективно, ніж конкуренти. 

У контексті підприємницької діяльності концепція маркетингу набуває 

особливого значення, адже підприємці повинні швидко адаптуватися до 

мінливих ринкових умов та потреб споживачів. Як зазначають ____та ін. у 

своєму дослідженні «Маркетинг для підприємців: огляд літератури», ефективне 

застосування маркетингових підходів є критично важливим для успіху 

підприємницьких ініціатив [ ]. 

Дослідники ____підкреслюють, що в епоху цифрових технологій та 

соціальних мереж концепція маркетингу для підприємців повинна фокусуватися 

на створенні автентичного бренду, залученні спільноти прихильників та 

побудові довгострокових взаємовигідних відносин із клієнтами [ ]. 

Таким чином, концепція маркетингу в контексті підприємницької 

діяльності відображає зміщення акценту від традиційних маркетингових 

інструментів до більш інноваційних, клієнтоорієнтованих та цифрових підходів, 

спрямованих на створення унікальної цінності для споживачів та побудову 

довгострокових відносин з ними. 

Наступним етапом дослідження теоретико-методичних аспектів 

маркетингового забезпечення розвитку підприємницької діяльності є теорія 

ринкової поведінки споживачів та їх сегментація, яка є фундаментальним 

аспектом, на якому ґрунтуються ефективні маркетингові стратегії для 

підприємницької діяльності. Розуміння факторів та процесів, що визначають 

поведінку споживачів, а також здатність ідентифікувати та обслуговувати 

специфічні сегменти ринку є критично важливими для досягнення конкурентних 

переваг та забезпечення довгострокового успіху підприємницьких ініціатив. 

Теорія ринкової поведінки споживачів базується на низці концепцій та 

моделей, що пояснюють процеси прийняття рішень про покупку, вплив 
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психологічних, соціальних та культурних чинників на споживчу поведінку, а 

також динаміку задоволення потреб та формування лояльності до бренду [ ]. 

Однією з найвпливовіших моделей є модель «чорного ящика» споживача, 

яка розглядає взаємодію між стимулами маркетингу (продукт, ціна, 

розповсюдження, просування) та характеристиками покупця (культурними, 

соціальними, особистісними та психологічними) як вхідні змінні, що впливають 

на процес прийняття рішення про купівлю [ ]. 

Крім того, існують різноманітні теорії, що пояснюють конкретні аспекти 

споживчої поведінки, такі як теорія запланованої поведінки, яка пояснює вплив 

намірів, суб'єктивних норм та сприйнятого контролю поведінки на рішення 

споживачів [ ]. 

Сегментація ринку є невід'ємною частиною теорії ринкової поведінки 

споживачів, адже вона дозволяє визначити різні групи споживачів зі схожими 

потребами, перевагами та характеристиками [ ]. Ефективна сегментація дозволяє 

підприємцям адресно спрямовувати свої маркетингові зусилля та створювати 

більш персоналізовані пропозиції цінності для кожного цільового сегмента. 

В цілому, теорія ринкової поведінки споживачів та їх сегментація є 

критично важливими для розробки ефективних маркетингових стратегій у 

підприємницькій діяльності. Розуміння факторів, що визначають поведінку 

споживачів, та здатність визначати цільові сегменти з унікальними потребами та 

характеристиками дозволяє підприємцям створювати більш релевантні та 

персоналізовані пропозиції цінності, що сприяє залученню нових клієнтів та 

підвищенню їхньої лояльності. 

Ключовими концепціями маркетингу, які відіграють вирішальну роль у 

забезпеченні конкурентоспроможності підприємств та досягненні успіху в 

підприємницькій діяльності, є стратегії позиціонування та диференціації на 

ринку. Ці стратегії дозволяють компаніям створювати унікальні пропозиції 

цінності, виділятися серед конкурентів та займати чітку позицію в свідомості 

споживачів. 
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Позиціонування на ринку – це процес створення та донесення до цільової 

аудиторії певного образу бренду, товару чи послуги у свідомості споживачів, що 

відрізняє їх від конкурентів та забезпечує конкурентну перевагу [ ].  

Диференціація на ринку – це стратегія, яка передбачає створення 

унікальних характеристик або атрибутів пропозиції, що відрізняють її від 

конкурентів і роблять її більш привабливою для споживачів [ ].  

Ефективне поєднання стратегій позиціонування та диференціації дозволяє 

підприємцям створювати унікальну пропозицію цінності та займати чітку 

позицію в свідомості споживачів, що сприяє підвищенню 

конкурентоспроможності, залученню нових клієнтів та зміцненню лояльності 

існуючих. 

У контексті підприємницької діяльності, стратегії позиціонування та 

диференціації набувають особливого значення, адже підприємці часто 

стикаються з обмеженими ресурсами та потужною конкуренцією [ ]. 

Різноманітні дослідження пропонують різні підходи до розробки стратегій 

позиціонування та диференціації. Наприклад, [ ] запропонували модель 

диференціації на основі інновацій, яка ґрунтується на створенні інноваційних 

продуктів або послуг, що задовольняють унікальні потреби споживачів [ ]. З 

іншого боку, Янг та Чен наголошують на важливості диференціації на основі 

бренду та створення сильної емоційної прихильності споживачів до бренду [ ]. 

В цілому, стратегії позиціонування та диференціації на ринку є критично 

важливими для досягнення успіху в підприємницькій діяльності, оскільки вони 

дозволяють створювати унікальні пропозиції цінності, виділятися серед 

конкурентів та займати чітку позицію в свідомості споживачів. Ефективне 

поєднання цих стратегій може забезпечити підприємцям конкурентні переваги, 

вищу рентабельність та міцну лояльність клієнтів. 

Цифровий маркетинг стає невід'ємною складовою ефективного 

маркетингового забезпечення розвитку підприємницької діяльності в умовах 

сучасного цифрового середовища. Під цифровим маркетингом розуміють 

використання цифрових технологій, каналів та інструментів для просування, 
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залучення та взаємодії з цільовою аудиторією, а також створення цінності для 

клієнтів [ ]. 

Роль цифрового маркетингу у розвитку підприємницької діяльності є 

багатогранною та визначальною. По-перше, цифрові канали, такі як веб-сайти, 

соціальні мережі, мобільні додатки та онлайн-платформи, надають підприємцям 

можливість ефективно доносити інформацію про свої товари чи послуги до 

широкої аудиторії за відносно низькою вартістю. Як зазначають ____ у своєму 

дослідженні, цифровий маркетинг дозволяє малим та середнім підприємствам 

досягати глобального охоплення та конкурувати з більшими гравцями на ринку 

[ ]. 

По-друге, цифровий маркетинг забезпечує персоналізацію взаємодії з 

клієнтами та можливість збору цінних даних про їхню поведінку, переваги та 

потреби. Використання аналітики даних та інструментів таргетингу дозволяє 

підприємцям адаптувати свої маркетингові зусилля та пропозиції до 

індивідуальних потреб споживачів, підвищуючи ефективність та 

результативність маркетингових кампаній [ ]. 

Крім того, цифровий маркетинг сприяє побудові міцних відносин з 

клієнтами, залученню спільноти прихильників бренду та підвищенню рівня 

лояльності. Використання соціальних мереж, блогів, форумів та інших платформ 

соціальних медіа дозволяє підприємцям взаємодіяти зі споживачами, 

отримувати зворотний зв'язок, управляти репутацією бренду та створювати 

цінний контент, який підвищує залученість аудиторії [ ]. 

Водночас, важливо зазначити, що успішне впровадження цифрового 

маркетингу в підприємницькій діяльності вимагає відповідних навичок, ресурсів 

та стратегічного підходу. Дослідження Кумара та ін. (2021) виявило, що лише 

35% малих та середніх підприємств мають необхідні компетенції в сфері 

цифрового маркетингу, що підкреслює необхідність інвестування в розвиток 

цифрових навичок та впровадження відповідних технологій [ ]. 

У підприємницькій діяльності сторітелінг відіграє важливу роль у 

створенні автентичності бренду, формуванні довіри та емоційного зв'язку з 
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цільовою аудиторією. Як зазначають ____, підприємці можуть використовувати 

історії про засновників бізнесу, їхню мотивацію та досягнення для того, щоб 

зробити свій бренд більш людяним та наблизитися до потреб споживачів [ ]. 

Крім того, сторітелінг допомагає підприємцям диференціювати свої 

пропозиції на ринку та посилити запам'ятовуваність бренду. Дослідження Чена 

та ін. (2020) показало, що споживачі краще запам'ятовують бренди, які 

використовують захопливі історії, та з більшою ймовірністю будуть 

рекомендувати їх іншим [ ]. 

У контексті цифрового маркетингу сторітелінг може реалізовуватися через 

різноманітні канали та формати, такі як блоги, соціальні мережі, відео-контент, 

подкасти та інтерактивні вебсторінки. Використання різних цифрових платформ 

та форматів дозволяє підприємцям охопити більш широку аудиторію та 

адаптувати свої історії до конкретних каналів [ ]. 

Проте, важливо пам'ятати, що успішний сторітелінг вимагає стратегічного 

підходу та ретельного планування. Необхідно чітко розуміти цінності та 

мотивації цільової аудиторії, а також забезпечити узгодженість та послідовність 

історій, що розповідаються через різні канали [ ]. 

Отже, цифровий маркетинг відіграє ключову роль у розвитку 

підприємницької діяльності, забезпечуючи доступ до глобальної аудиторії, 

персоналізацію взаємодії з клієнтами, побудову міцних відносин із брендом та 

підвищення ефективності маркетингових зусиль. Проте, для досягнення 

максимальної віддачі від цифрового маркетингу підприємцям необхідно 

розвивати відповідні компетенції, інвестувати в цифрові інструменти та 

розробляти стратегічні підходи до їх використання. 

Управління маркетинговими комунікаціями та брендингом є критично 

важливими аспектами маркетингового забезпечення розвитку підприємницької 

діяльності. Ефективна комунікаційна стратегія та побудова сильного бренду 

дозволяють підприємцям залучати нових клієнтів, утримувати існуючих та 

створювати стійкі конкурентні переваги на ринку. 
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На світовому рівні спостерігається активний розвиток маркетингових 

технологій та підходів, які можуть бути застосовані у підприємницькій 

діяльності. Серед них варто відзначити: 

1. Омніканальний маркетинг, який забезпечує безперервний клієнтський 

досвід на всіх етапах взаємодії з брендом. 

2. Маркетинг впливу (інфлюенсер-маркетинг), який залучає лідерів думок 

та авторитетних осіб для просування продуктів або послуг. 

3. Персоналізований маркетинг, який ґрунтується на індивідуальних 

перевагах та поведінці споживачів. 

4. Контент-маркетинг, який передбачає створення цінного та релевантного 

контенту для залучення та утримання цільової аудиторії. 

5. Маркетинг даних, який використовує аналітику великих даних для 

прийняття обґрунтованих маркетингових рішень. 

Управління маркетинговими комунікаціями передбачає інтегрований 

підхід до планування, реалізації та контролю різноманітних каналів комунікації 

з метою донесення послідовних та переконливих повідомлень до цільових 

аудиторій [ ]. Управління маркетинговими комунікаціями охоплює такі 

елементи, як реклама, стимулювання збуту, зв'язки з громадськістю, прямий 

маркетинг, особистий продаж та цифрові маркетингові комунікації. 

Ключовим аспектом ефективного управління маркетинговими 

комунікаціями є інтеграція та координація різних комунікаційних інструментів 

для досягнення синергетичного ефекту та максимізації впливу на цільову 

аудиторію. Як зазначають Кіцман і Петтіт (2021) у своєму дослідженні, 

інтегрована маркетингова комунікація (ІМК) може значно підвищити 

обізнаність про бренд, покращити сприйняття споживачами та збільшити 

ймовірність здійснення покупки [ ]. 

Поєднання ефективного управління маркетинговими комунікаціями та 

брендингом дозволяє підприємцям створювати цілісний та послідовний образ 

бренду, посилювати його впізнаваність та формувати міцні емоційні зв'язки з 

цільовою аудиторією.  
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Проте, слід зазначити, що управління маркетинговими комунікаціями та 

брендингом вимагає стратегічного підходу, ретельного планування та 

координації зусиль.  

Маркетингові дослідження та аналітика відіграють вирішальну роль у 

забезпеченні ефективного маркетингового забезпечення розвитку 

підприємницької діяльності. Вони дозволяють підприємцям отримувати цінні 

дані про ринок, конкурентів, споживачів та власну маркетингову діяльність, що 

є ключовим для прийняття обґрунтованих рішень та розробки успішних 

маркетингових стратегій. 

Маркетингові дослідження – це систематичний процес збору, аналізу та 

інтерпретації даних про проблеми, пов'язані з маркетингом товарів і послуг [ ]. 

Вони можуть включати як кількісні, так і якісні методи, такі як опитування, 

фокус-групи, експерименти, спостереження чи аналіз вторинних даних. 

Згідно з дослідженням вітчизняних науковців, ефективні маркетингові 

дослідження допомагають підприємцям краще зрозуміти потреби та переваги 

клієнтів, оцінити потенціал ринку, визначити сегменти для фокусування зусиль, 

вивчити конкурентне середовище та оцінити ефективність маркетингових 

заходів. Отримана інформація є критично важливою для прийняття рішень щодо 

розробки продуктів, ціноутворення, каналів збуту та маркетингових комунікацій 

[ ]. 

Маркетингова аналітика - це процес вивчення даних і тенденцій на ринку 

за допомогою статистичних та аналітичних методів з метою отримання корисних 

знань та інсайтів для підтримки маркетингових рішень [ ]. Вона включає збір, 

очищення, трансформацію та аналіз даних з різноманітних джерел, таких як веб-

аналітика, соціальні медіа, системи управління взаєминами з клієнтами (CRM), 

дані про продажі тощо. 

Сучасні підходи до маркетингової аналітики передбачають використання 

передових технологій, таких як машинне навчання, аналітика великих даних та 

візуалізація даних, що дозволяє підприємцям краще розуміти поведінку клієнтів, 

виявляти приховані закономірності та прогнозувати майбутні тенденції [ ]. 
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Дослідження, проведене Нарайяном та Шрівастава (2022), показало, що 

малі та середні підприємства, які активно використовували маркетингову 

аналітику, досягли на 16% вищої рентабельності інвестицій у маркетинг 

порівняно з тими, хто не використовував аналітичні інструменти. Крім того, 

впровадження маркетингової аналітики дозволило підприємствам підвищити 

ефективність таргетингу маркетингових кампаній, оптимізувати ціноутворення 

та покращити обслуговування клієнтів [ ]. 

Експертні оцінки, EFAS-аналіз  та SWOT-аналіз є ефективними 

елементами методичного забезпечення, які широко використовуються при 

розробці маркетингових стратегій для підприємницької діяльності. Вони 

дозволяють всебічно оцінити поточну ситуацію, виявити ключові фактори 

успіху та визначити можливі ризики і загрози для бізнесу [ ]. 

Експертні оцінки передбачають залучення досвідчених фахівців у 

відповідній галузі для надання об'єктивних та обґрунтованих суджень щодо 

певних аспектів підприємницької діяльності.  

SWOT-аналіз (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) є класичним 

інструментом стратегічного планування, який дозволяє провести комплексну 

діагностику внутрішнього та зовнішнього середовища організації. SWOT-аналіз 

є одним з найпопулярніших методів серед підприємців для визначення сильних 

та слабких сторін, а також можливостей та загроз для бізнесу. 

У контексті маркетингового забезпечення підприємницької діяльності 

SWOT-аналіз допомагає виявити ключові маркетингові компетенції та ресурси 

компанії (сильні сторони), а також потенційні недоліки або обмеження (слабкі 

сторони). Крім того, він дозволяє ідентифікувати привабливі ринкові можливості 

(наприклад, нові сегменти споживачів, нові технології або канали збуту) та 

потенційні загрози (наприклад, посилення конкуренції, зміни в законодавстві або 

економічні фактори). Результати SWOT-аналізу є підґрунтям для розробки 

ефективних маркетингових стратегій, які максимізують використання сильних 

сторін та можливостей компанії, нівелюють слабкі сторони та захищають від 

загроз.  
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Поєднання експертних оцінок та SWOT-аналізу в процесі маркетингового 

планування для підприємницької діяльності забезпечує синергетичний ефект. 

Експертні оцінки можуть бути використані для поглибленого аналізу окремих 

аспектів SWOT-аналізу, таких як оцінка конкурентного середовища, 

перспективність ринкових сегментів або оцінка ефективності маркетингових 

інструментів. Зворотний зв'язок від експертів також може допомогти 

підприємцям краще інтерпретувати результати SWOT-аналізу та розробити 

більш обґрунтовані маркетингові стратегії. 

Варто зазначити, що ефективність експертних оцінок та SWOT-аналізу 

значною мірою залежить від якості залучених експертів, точності та 

достовірності вхідної інформації, а також методології проведення аналізу [ ]. 

Таким чином, експертні оцінки та SWOT-аналіз є ефективними 

інструментами методичного забезпечення для визначення сильних та слабких 

сторін, можливостей та загроз у сфері маркетингового забезпечення 

підприємницької діяльності. Їх комплексне застосування дозволяє підприємцям 

отримати глибоке розуміння ринкової ситуації, виявити ключові фактори успіху 

та розробити обґрунтовані маркетингові стратегії для забезпечення 

довгострокового розвитку бізнесу. 

Дослідження теоретико-методичних аспектів маркетингового 

забезпечення розвитку підприємницької діяльності є актуальним та необхідним 

для забезпечення успішного розвитку підприємництва в Україні та підвищення 

його конкурентоспроможності на міжнародному рівні. Шляхом інтеграції 

теоретичних концепцій маркетингу, аналізу кращих практик та впровадження 

інноваційних маркетингових підходів можна розробити ефективні стратегії та 

інструменти для просування продуктів та послуг підприємців, залучення нових 

клієнтів та підвищення лояльності існуючих. Результати дослідження матимуть 

практичну цінність для підприємців, державних органів влади, освітніх установ 

та науковців, що дозволить створити сприятливе середовище для розвитку 

підприємницької діяльності в Україні. 
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РОЗДІЛ 2 

 

ДОСЛІДЖЕННЯ ЕФЕКТИВНОСТІ МАРКЕТИНГОВОГО 

ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ РОЗВИТКУ ПІДПРИЄМСТВА TOB «БРІОШ-ФУД» 

 

2.1 Організаційно-економічна характеристика підприємства 

 

Досліджуване нами підприємство, юридична особа у формі товариства з 

обмеженою відповідальність «Бріош-фуд» створене та зареєстроване 11.04.2011 

року. Головний офіс підприємства знаходиться в м. Житомир, Україна. 

Основним видом діяльності підприємства «Бріош-фуд» за КВЕД є: 

56.10 Діяльність ресторанів, надання послуг мобільного харчування. 

Супутніми видами діяльності підприємства є наступні: 

46.38 Оптова торгівля іншими продуктами харчування, у тому числі рибою, 

ракоподібними та молюсками. 

46.90 Неспеціалізована оптова торгівля. 

56.21 Постачання готових страв для подій. 

56.30 Обслуговування напоями [1, 2]. 

Статутний капітал становить 5000,0 грн. Директором Підприємства є 

Косяченко О. О. Станом на 01.01.2023 року середній розмір капіталу 

підприємства становив 1739,7 тис. грн.  

Основними виробничими підрозділами підприємства ТОВ «Бріош-фуд» є 

ресторан, більярд, боулінг, дитячій майданчик з атракціонами, гральні апарати 

для дітей, ролердром. Так, ресторан є місцем харчування на 100+ посадкових 

місць. Пропонує страви української та європейської кухні. Обслуговує 

відвідувачів комплексу, а також зовнішніх клієнтів. Більярд являє собою залу на 

більш ніж 18 більярдних столів. Надає можливість відвідувачам пограти у 

більярд за плату за годину гри. Обслуговує як дорослих, так і дітей. Загальна 

корисна площа підприємства становить близько 2000 кв. м. і розташована в ТРЦ 

Лавина, м. Суми. 
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Схематично виробничу структуру ТОВ «Бріош-фуд»« нами представлено 

на рисунку 2.1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 2.1 – Виробнича структура ТОВ «Бріош-фуд» 

Джерело: побудовано автором на основі аналітичної звітності ТОВ «Бріош-фуд» 

 

Іншим виробничим підрозділом є боулінг, який містить 14 професійних 

доріжок для гри в боулінг з необхідним обладнанням та інвентарем. Проводить 

як індивідуальне обслуговування гравців, так і приймає команди та організовує 

змагання.   

Дитячий майданчик - розважальна зона для дітей з атракціонами, 

гойдалками, каруселями, надувними замками тощо. Персонал майданчика 

наглядає за безпекою дітей під час ігор і розваг. Гральні апарати - ігровий 

майданчик для дітей різного віку з комп'ютерними та відео іграми. Передбачає 

плату за час користування апаратами.   
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Ролердром - майданчик із твердим гладким покриттям для катання на 

роликах та скейтбордах. Має обмеження за віком для безпеки дітей. Надає за 

плату в оренду захисну екіпіровку та інвентар для катання. 

В цілому, підприємство «Бріош-фуд» має широкий спектр розважальних та 

гральних послуг для приємного дозвілля як дорослих, так і дітей різного віку. 

Досліджуючи організаційну структуру ТОВ «Бріош-фуд» (рис. 2.2), слід 

зазначити, що найвищим органом управління підприємства є його директор. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 2.2 – Організаційна структура ТОВ «Бріош-фуд» 

Джерело: побудовано автором на основі аналітичної звітності ТОВ «Бріош-фуд» 

 

В цілому, організаційна структура ТОВ «Бріош-фуд» має лінійно-

функціональний вигляд. Тобто, на чолі стоїть директор, який здійснює загальне 

керівництво та управління усіма підрозділами. Йому підпорядковані:  

- Заступник директора з фінансів. Очолює бухгалтерську і фінансову 

службу. Відповідає за фінансові питання, бюджетування, фінансовий облік та 

звітність. 
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- Заступник директора з виробництва. Здійснює управління операційною 

діяльністю - рестораном, більярдом, боулінгом, дитячим майданчиком, ігровими 

апаратами, ролердромом. 

- Заступник директора з технічного обслуговування. Відповідає за службу 

технічного супроводу, яка забезпечує функціонування обладнання і 

устаткування усіх виробничих підрозділів. 

Також підпорядкований заступнику директора з виробництва відділ 

маркетингу, промоції та якості. Займається розробкою маркетингових заходів, 

залученням клієнтів, контролем якості послуг тощо. 

Така оргструктура дозволяє чітко розподілити обов'язки та зони управління 

і контролю між функціональними керівниками підприємства. 

Слід наголосити, що наявні сьогодні форс-мажорні обставини, пов’язані з 

військовою агресією рф та повномасштабного вторгнення в Україну,  мали 

негативний вплив на функціонування підприємства в цілому та де-яких його 

підрозділів. У відповідності до наданих послуг, підприємство мало наступну 

динаміку та структуру наданих послуг (табл. 2.1). 

Таблиця 2.1 – Величина надходжень та структура наданих послуг ТОВ 

«Бріош-фуд» 

Назва 

  

Рік Відхилення (+,-)  

2023 р. від 2021 р.  2021 2022 2023 

тис. грн. % тис. грн. % тис. грн. % тис. грн. % 

Ресторанне 

обслуговування 1615,0 20 2167,4 22 2279,7 26 664,7 41,2 

Боулінг  1776,5 22 1970,4 20 1402,9 16 -373,7 -21,0 

Гра в більярд 1211,3 15 1182,2 12 876,8 10 -334,5 -27,6 

Атракціони та 

розваги для дітей 1776,5 22 2068,9 21 2104,3 24 327,8 18,5 

Оренда роликів та 

скейтів 726,8 9 689,6 7 701,4 8 -25,3 -3,5 

Заходи на 

замовлення (дні 

народження, 

весілля і ін.) 969,0 12 1773,3 18 1402,9 16 433,9 44,8 

Доходи від 

продажу, всього 8075,2 100 9851,8 100 8768,1 100 692,9 8,6 

Джерело: розраховано автором на основі аналітичної звітності ТОВ «Бріош-фуд» 
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Аналізуючи дані таблиці 2.1, можна простежити динаміку змін обсягів та 

структури товарної продукції ТОВ «Бріош-фуд» за період 2021-2023 роки по 

основних видах діяльності. 

Згідно з отриманими результатами розрахунків, спостерігається загальне 

зростання обсягу наданих послуг на 8,6% або на 692,9 тис. грн у 2023 році 

порівняно з 2021 роком. При цьому найбільше збільшення в абсолютних 

показниках відбулося у сфері ресторанного обслуговування - на 41,2% або на 

664,7 тис. грн. Це пояснюється зростанням попиту на послуги харчування в 

умовах виходу економіки з пандемічних обмежень. Водночас спостерігається 

скорочення обсягів реалізації в сфері боулінгу (-21%, або - 373,7 тис. грн) та 

більярду (-27,6% або -334,5 тис. грн). Позитивну динаміку демонструє сфера 

дитячих атракціонів та розваг - приріст в обсягах реалізації на 18,5% (327,8 тис. 

грн). Це свідчить про ефективність маркетингових заходів в цьому сегменті.  

В цілому, станом на 2023-й рік, структура фінансових надходжень від 

наданих послуг нами зображена на рисунку 2.3. 

 

 

Рисунок 2.3 – Структура фінансових надходжень від наданих послуг  ТОВ 

«Бріош-фуд» за 2023 рік 

Джерело: побудовано автором на основі аналітичної звітності ТОВ «Бріош-фуд» 
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На підставі аналізу даних, можна зробити висновок, що керівництву ТОВ 

«Бріош-фуд» доцільно удосконалити маркетингові заходи щодо просування 

наявного асортименту послуг. Досить перспективним є подальший розвиток 

ресторанного напрямку та сфери розважальних послуг для дітей як найбільш 

зростаючих сегментів ринку. 

Досліджуючи ефективність використання основних виробничих фондів 

підприємства слід зазначити, що підприємство орендує всі виробничі 

приміщення та інші основні засоби, що необхідні для ведення власної 

підприємницької діяльності, а тому вартість основних засобів є відносним 

показником, який вказує лише власні основні засоби, а не їх загальну величину.  

В табл. 2.2 нами досліджено вартість та структуру як орендованих так і 

наявних виробничих засобів ТОВ «Бріош-фуд» за період дослідження, тобто за 

2021-2023 роки. 

Таблиця 2.2 – Склад та структура основних виробничих фондів 

підприємства ТОВ «Бріош-фуд» 

Назва 
Рік 

Відхилення (+,-)  2023 

р. від 2021 р.  

2021 2022 2023 тис. грн. % 

Будинки і споруди 1 156,2 1 184,0 1 189,8 33,6 2,9 

Машини і обладнання 905,3 1 231,4 1 473,7 568,4 62,8 

Транспортні засоби 142,7 162,8 185,9 43,2 30,3 

Інструменти, прилади, 

інвентар 243,5 331,5 422,5 179,0 73,5 

Інші основні засоби 1,2 26,6 37,2 36,0 29,3 р. 

Інші необоротні 

матеріальні активи 11,1 23,7 71,0 59,9 5,4 р. 

Матеріальні основні 

активи, разом 2 460,0 2 960,0 3 380,0 920,0 37,4 

Джерело: розраховано автором на основі аналітичної звітності ТОВ «Бріош-фуд» 

 

На основі даних таблиці 2.2 можемо простежити динаміку зміни складу та 

структури основних виробничих фондів підприємства ТОВ «Бріош-фуд» за 

період 2021-2023 років. Так, загальна вартість матеріальних основних активів 

підприємства зросла на 37,4% або на 920 тис. грн. у 2023 році порівняно з 2021 
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роком. Найбільше зросла вартість інструментів, приладів та інвентарю - на 179 

тис. грн. або 73,5%. Також суттєво збільшилась вартість машин та обладнання - 

на 62,8% та вартість транспортних засобів - на 30,3%. Це свідчить про активну 

модернізацію та оновлення основних фондів підприємства в досліджуваному 

періоді, що є важливим чинником підвищення ефективності виробництва та 

конкурентоспроможності підприємств. 

На основі даних таблиці можна зробити висновок, що ТОВ «Бріош-фуд» в 

період 2021-2023 років активно нарощувало та оновлювало орендовані 

виробничі потужності, що матиме позитивний вплив на подальший розвиток та 

фінансові результати підприємства. Проте для більш детального аналізу 

доцільно додатково проаналізувати показники фондовіддачі та фондомісткості 

продукції досліджуваного підприємства. 

Аналіз ефективності використання наявних виробничих фондів 

підприємства ТОВ «Бріош-фуд» нами представлено в табл. 2.3. 

Таблиця 2.3 – Ефективність використання основних  виробничих фондів 

ТОВ «Бріош-фуд»  

Показники 
Роки Відхилення 2023 р. від 2021 р. 

2021 2022 2023 Абсолютні Відносні, % 

Фондовіддача, тис. 

грн. 595,96 621,56 484,42 -111,53 -18,7 

Фондомісткість, 

тис. грн. 0,0017 0,0016 0,0021 0,0004 23,0 

Фондоозброєність, 

тис. грн. 0,41 0,45 0,62 0,21 52,0 

Джерело: розраховано автором на основі аналітичної звітності ТОВ «Бріош-фуд» 

 

На основі даних таблиці 2.3 можна проаналізувати динаміку показників 

ефективності використання основних виробничих фондів ТОВ «Бріош-фуд» у 

2021-2023 роках. Так, показник фондовіддачі знизився на 18,7% або на 111,53 

тис. грн. у 2023 році порівняно з 2021 роком. Це означає, що ефективність 

використання основних фондів погіршилася - обсяг випуску продукції на 1 грн 

вартості основних фондів зменшився. Водночас, спостерігається зростання 

фондомісткості на 23%, що також вказує на зниження ефективності 
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використання основних фондів. Підвищення фондомісткості може бути 

пов'язане з недостатнім завантаженням нового устаткування, що було придбане 

у процесі модернізації чи розширення діяльності.   

Показник фондоозброєності збільшився на 52% у 2023 році порівняно з 

2021 роком, що свідчить про зростання технічної оснащеності праці на 

підприємстві. Проте це не призвело до еквівалентного зростання продуктивності 

праці, на що вказує динаміка фондовіддачі та фондомісткості. 

Можемо констатувати той факт, що незважаючи на оновлення 

матеріально-технічної бази ТОВ «Бріош-фуд» у 2021-2023 роках, ефективність 

використання основних виробничих фондів знизилася. Для підвищення 

ефективності підприємству необхідно оптимізувати маркетингову роботу з 

метою збільшення відвідуваності закладу та збільшення фінансових надходжень. 

Трудові ресурси відіграють важливу роль в ефективному функціонуванні 

будь-якого підприємства, в тому числі й закладу, що поєднує в собі ресторан, 

більярд, боулінг, дитячий майданчик та інші розважальні послуги. Персонал 

такого комплексного закладу має забезпечувати якісне обслуговування 

відвідувачів у ресторані, підтримувати справний стан ігрового обладнання, 

стежити за безпекою дітей на майданчику, слідкувати за порядком і чистотою на 

всій території. Для цього потрібні кваліфіковані кадри: кухарі, офіціанти, 

адміністратори, технічний персонал, аніматори та педагоги для роботи з дітьми. 

Важливо забезпечити належну підготовку персоналу, мотивацію працівників, 

комфортні умови праці. 

Оптимальна структура і чисельність трудових ресурсів, раціональний 

розподіл обов'язків між працівниками дозволять успішно реалізувати концепцію 

закладу, задовольнити потреби різних категорій відвідувачів, підтримувати 

конкурентоспроможність на ринку гастрономічних та розважальних послуг. 

Тобто, ефективне управління персоналом є запорукою успіху 

багатофункціонального розважально-ресторанного комплексу ТОВ «Бріош-

фуд». Ефективність трудових ресурсів ТОВ «Бріош-фуд» нами досліджено та 

представлено в табл. 2.4. 
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Таблиця 2.4 – Ефективність трудових ресурсів ТОВ «Бріош-фуд» 

Показники Роки 

Відхилення 2023 р. до 

2021 р. 

2021 2022 2023 Абсолютні Відносні, % 

Обсяг робіт, тис. грн. 1707,4 2151,3 2366,4 659,05 38,6 

Вартість валової 

продукції, тис.грн. 8075,2 9851,8 8768,1 692,85 8,6 

Середньорічна 

чисельність працівників, 

чол. 33 35 29 -4,00 -12,1 

Відпрацьовано людино-

годин усіма 

працівниками облікового 

складу 66528 70560 58464 -8064,00 -12,1 

Витрати робочого часу, 

людино-днів  8316 8820 7308 -1008,00 -12,1 

Фонд оплати праці, тис. 

грн.  2970,0 4247,1 3949,8 979,80 33,0 

Середньомісячна 

заробітна плата, грн.  7500,0 10112,1 11350,0 3850,01 51,3 

Продуктивність праці, 

тис. грн./особу  244,70 281,48 302,35 57,64 23,6 

Продуктивність праці, 

тис. грн./особу (за 

обсягами)  51,74 61,47 81,60 29,86 57,7 

Середньогодинний 

виробіток, грн./людино-

год.  121,38 139,62 149,97 28,59 23,6 

Джерело: розраховано автором на основі аналітичної звітності ТОВ «Бріош-фуд» 

 

На основі даних таблиці 2.4 можна зробити наступні висновки. Так, обсяг 

робіт ТОВ «Бріош-фуд» збільшився на 38,6% у 2023 році порівняно з 2021 роком. 

Це свідчить про зростання масштабів діяльності підприємства. Вартість валової 

продукції зросла на 8,6%. Спостерігається скорочення середньорічної 

чисельності працівників на 12,1%, що свідчить про оптимізацію штату ТОВ 

«Бріош-фуд». Так, за даними Держстату, у 2022-2023 роках спостерігатиметься 

скорочення робочої сили в Україні через міграційні процеси, спричинені  

військовою агресією рф [2]. Зазначений фактор також призвів і до скорочення 

відпрацьованого часу усіма працівниками облікового складу на 12,1%, що 

узгоджується зі зменшенням чисельності персоналу. Зросли витрати на оплату 

праці на 33%, що свідчить про підвищення рівня заробітної плати працівників 
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ТОВ «Бріош-фуд». Середньомісячна зарплата збільшилась на 51,3% та становить 

11350 грн у 2023 році. 

В цілому ж продуктивність праці за обсягами робіт зросла на 57,7%, а за 

вартістю валової продукції - на 23,6%. Це свідчить про ефективне використання 

праці працівників підприємства. Також зріс середньогодинний виробіток з 

121,38 грн до 149,97 грн, тобто на 23,6%. Це пояснюється як зростанням 

продуктивності праці, так і інфляційними процесами.  

Отже, в цілому спостерігається позитивна динаміка показників 

ефективності використання трудових ресурсів ТОВ «Бріош-фуд» у 2023 році 

порівняно з 2021 роком. 

Основними факторами та ризиками, що можуть вплинути на ефективність 

роботи закладу з рестораном, більярдом, боулінгом, дитячим майданчиком та 

іншими розважальними послугами, є: 

- Сезонні коливання попиту. У літній період спостерігається зростання 

кількості відвідувачів, особливо з дітьми, а взимку - спад. Це може призвести до 

нерівномірного навантаження на персонал та нераціонального використання 

наявних площ. 

- Конкуренція з боку подібних закладів. Необхідно пропонувати 

відвідувачам унікальні послуги та створювати неповторну атмосферу. 

- Зміна попиту та уподобань споживачів. Треба відстежувати нові 

тенденції у сфері дозвілля та вчасно оновлювати асортимент розважальних та 

супутніх послуг. 

- Зростання цін на продукти, комунальні платежі тощо. Може призвести до 

зниження рентабельності закладу.  

- Плинність кваліфікованих кадрів. Необхідно створювати гідні умови 

праці та мотивувати персонал. 

- Зміна податкової політики та регуляторних норм для розважальних 

закладів. Потребує гнучкої цінової політики. Загалом, ефективність такого 

комплексного закладу визначається вмінням менеджменту враховувати вплив 

зовнішніх та внутрішніх факторів і швидко адаптуватися до змін. 
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Загальні результати комерційної діяльності ТОВ «Бріош-фуд» нами 

представлено в табл. 2.5. 

Таблиця 2.5 – Основні фінансові показники результативності надання 

послуг ТОВ «Бріош-фуд» 

Показник 
Рік Динаміка 

2021 2022 2023 абсолютна 
відносна, 

% 

Чистий дохід від реалізації 

продукції (товарів, робіт, 

послуг) 

8 075,2 9 851,8 8 768,1 692,9 9 

Інші операційні доходи 115,8 207,0 196,7 80,9 70 

Інші доходи 26,0 103,0 114,0 88,0 338 

Разом доходи 8 217,0 10 161,8 9 078,7 861,7 10 

Собівартість реалізованої 

продукції (товарів, робіт, 

послуг) 

1 707,4 2 151,3 2 366,4 659,0 39 

Інші операційні витрати 7 465,1 7 838,4 6 584,2 -880,9 -12 

Разом витрати 9 172,5 9 989,7 8 950,7 -221,8 -2 

Фінансовий результат до 

оподаткування 
-955,5 172,1 128,0 1 083,5 -113 

Чистий прибуток (збиток) -955,5 172,1 128,0 1 083,5 -113 

Рівень рентабельності 

(збитковості), % 
-56,0% 8,0% 5,4% - 61,4 

Джерело: розраховано автором на основі аналітичної звітності ТОВ «Бріош-фуд» 

 

За даними таблиці 2.5, яка відображає основні фінансові показники 

результативності надання послуг ТОВ «Бріош-фуд», можна зробити наступні 

висновки.  

Спостерігається зростання чистого доходу від реалізації продукції (товарів, 

робіт, послуг) у 2023 році порівняно з 2021 роком на 692,9 тис. грн. або на 9%. 

Це свідчить про збільшення обсягів реалізації послуг підприємством. Інші 

операційні доходи зросли на 70% у 2023 році порівняно з 2021 роком, що може 

бути пов'язано із отриманням доходів від оренди активів, штрафів, пені, 

заборгованості тощо. Також спостерігається зростання інших доходів на 3,4 рази 

у 2023 році порівняно з 2021 роком. Це пов'язано з отриманням доходів від 

реалізації необоротних активів, безоплатно отриманих активів тощо.  
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Відбулося зростання собівартості реалізованої продукції на 39% у 2023 році 

порівняно з 2021 роком, що може свідчити про зростання витрат, а також 

зростання вартості  оренди основних засобів та фондів, які використовуються 

підприємством при веденні власної комерційної діяльності.  Також 

спостерігається зниження інших операційних витрат на 12% у 2023 році 

порівняно з 2021 роком, що є позитивною тенденцією. 

Загальний фінансовий результат до оподаткування збільшився на 1083,5 

тис. грн. та став позитивним у 2023 році порівняно із збитком у 2021 році. Це 

говорить про покращення результатів фінансово-господарської діяльності ТОВ 

«Бріош-фуд».  

Рівень рентабельності (збитковості) змінився з -56,0% у 2021 році до 

позитивного значення 5,4% у 2023 році. Це свідчить про зростання ефективності 

та прибутковості діяльності компанії. 

Проаналізувавши ключові показники результативності діяльності ТОВ 

«Бріош-фуд», можна зробити висновок про покращення фінансових результатів 

та зростання прибутковості підприємства станом на 2023 рік порівняно з 2021 

роком. Збільшення обсягів реалізації послуг, скорочення витрат та досягнення 

позитивного фінансового результату свідчать про ефективність прийнятих 

управлінських рішень, а також вдало задіяного маркетингу менеджментом 

підприємства. 

 

2.2 Аналіз конкурентів та позиціонування підприємства на ринку  

 

Маркетингове забезпечення відіграє важливу роль у розвитку підприємства 

сфери розваг та активного відпочинку, оскільки дозволяє чітко позиціонувати 

заклад, виділити його серед конкурентів та привернути увагу цільової аудиторії 

до послуг ресторану, більярду, боулінгу та інших розваг.   

Асортимент послуг підприємства розважально-дозвіллєвого спрямування є 

важливим індикатором ефективності маркетингової діяльності.  
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Оптимальний асортимент, який задовольняє попит цільової аудиторії, 

свідчить про якісне маркетингове дослідження ринку та вивчення переваг 

споживачів. Також, оновлення асортименту новими розважальними та 

дозвіллєвими послугами (квести, майстер-класи, тимбілдинги тощо) вказує на 

успішну генерацію нових маркетингових ідей для розвитку закладу.  

Нами проведене порівняння асортименту розважальних та дозвіллєвих 

послуг між прямими конкурентами на ринку – досліджуваним підприємством 

ТОВ «Бріош-фуд», ТРЦ Лавина та його конкурентами: ТМ «Halabuda», «Сrazy 

land» ТРЦ «Київ», «Factoria» ТРЦ «Київ» та МЦ «Романтика».  

На основі проведеного дослідження асортименту послуг ТОВ «Бріош-фуд» 

та його основних конкурентів в індустрії розваг, можна зробити такі висновки 

(табл. 2.6). 

Таблиця 2.6 – Асортимент послуг ТОВ «Бріош-фуд» та його конкурентів на 

ринку 

Назва 

ТОВ «Бріош-

фуд» ТРЦ 

Лавина 

Halabuda 

Сrazy land 

ТРЦ 

«Київ» 

Factoria 

ТРЦ 

«Київ» 

МЦ 

«Романтика» 

Боулінг Так Ні Ні Ні Ні 

Гра в більярд Так Ні Ні Ні Ні 

Караоке-клуб Так Так Так Ні Так 

Атракціони та ігрові 

зони 
Так Так Так Так Так 

Теплий роллердорм Так Так Ні Ні Ні 

Гральні автомати Так Так Так Так Ні 

Зона відпочинку, 

ресторан 
Так Так Так Так Ні 

Батут Ні Так Ні Ні Ні 

Джерело: сформовано автором на основі [] Топ 20. https://top20.ua/sumy/ 

 

ТОВ «Бріош-фуд» має один з найширших асортиментів серед 

проаналізованих гравців ринку - 7 позицій з 8 можливих (боулінг, більярд, 

караоке, атракціони, ролердром, ігрові автомати, зона ресторану). Це свідчить 

про багатопрофільну концепцію закладу. 
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Основним конкурентом за широтою асортименту послуг є розважальний 

центр Halabuda (6 позицій). У нього є унікальна для даного аналізу послуга - 

батут. 

З іншого боку, такі послуги як теплий ролердром, гра в більярд, ресторан, 

присутні лише у ТОВ «Бріош-фуд», що є його конкурентною перевагою. 

Отже, ТОВ «Бріош-фуд» демонструє високу міру диверсифікації послуг, що 

є важливим чинником конкурентоспроможності сучасних підприємств індустрії 

розваг та відпочинку. Це дозволяє охопити ширше коло споживачів та збільшити 

лояльність цільової аудиторії. 

ТОВ «Бріош-фуд» було проведене дослідження його основних 

конкурентних переваг у порівнянні з іншими підприємствами галузі (табл. 2.7). 

Таблиця 2.7 – Оцінка факторів конкурентоспроможності «Бріош-фуд» та 

його конкурентів на ринку 

Назва фактора 

ТОВ «Бріош-

фуд», ТРЦ 

Лавина 

Halabuda 
Сrazy land, 

ТРЦ «Київ» 

Factoria, 

ТРЦ 

«Київ» 

МЦ 

«Романтика

» 

Імідж підприємства 4 4 5 5 3 

Асортимент послуг 5 4 3 3 2 

Якість послуг 4 4 5 5 3 

Рівень задоволеності 

відвідувачів 5 4 5 5 4 

Цінова політика 4 3 4 5 3 

Маркетинг та 

комунікації 2 3 5 5 4 

Лояльність до 

клієнтів, акції 4 3 5 5 2 

Разом 28 25 32 33 21 

Джерело: сформовано автором на основі маркетингового аналітичного звіту ТОВ 

«Бріош-фуд» 

 

Відповідно до результатів порівняльного аналізу конкурентоспроможності 

ТОВ «Бріош-фуд» та його основних конкурентів в індустрії розваг, можна 

зробити такі висновки. Так, за інтегральним показником, ТОВ «Бріош-фуд» 

посідає 3 місце з 5 проаналізованих (28 балів). Це свідчить про середній рівень 

конкурентоспроможності на у порівнянні з іншими представниками цього ринку. 
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Найбільш сильними сторонами компанії є асортимент послуг та рівень 

задоволеності відвідувачів. Ці фактори формують унікальну торгову 

пропозицію. Водночас, найбільш вразливим місцем є маркетинг та комунікації. 

За цим показником ТОВ «Бріош-фуд» суттєво поступається конкурентам (2 

бали). Багатокутник конкурентоспроможності компаній-конкурентів на ринку 

нами зображено на рис. 2.4. 

 

Рисунок 2.4 – Багатокутник конкурентоспроможності компаній-

конкурентів на ринку 

Джерело: побудовано автором на основі маркетингового аналітичного звіту ТОВ 

«Бріош-фуд» 

 

Отже, пріоритетним напрямком підвищення конкурентоспроможності має 

стати посилення маркетингової активності - формування упізнаваності бренду, 

розширення каналів просування, розробка ефективних програм лояльності на 

основі сучасних маркетингових стратегій. Це дозволить поліпшити ринкові 

позиції компанії. 

Також на досліджуваним підприємстві було проведене анкетування його 

відвідувачів (ресторану) на рахунок задоволеності закладом харчування та 

відпочинку за 5-ти бальною шкалою (1 - зовсім не задоволений, 5 - повністю 
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задоволений) (додаток __). Результати проведеного дослідження нами 

представлено в  табл. 2.8. 

Таблиця 2.8 – Оцінка факторів конкурентоспроможності ресторану «Бріош-

фуд»  

Критерій Оцінка поточного стану 

Інтер'єр ресторану 3,78 

Рівень чистоти та комфорту в залі ресторану 3,92 

Різноманітність страв в меню ресторану 3,38 

Оцінка смакових якостей страв в ресторані 3,67 

Швидкість обслуговування офіціантами 2,73 

Рівень професіоналізму та ввічливості офіціантів 3,28 

Співвідношення ціни та якості страв в ресторані 2,9 

Можливість рекомендації ресторану друзям чи знайомим 3,53 

Джерело: сформовано автором на основі маркетингового аналітичного звіту ТОВ 

«Бріош-фуд» 

 

Відповідно до результатів дослідження рівня задоволеності відвідувачів 

роботою ресторану ТОВ «Бріош-фуд», можна зробити такі висновки.  

Найвищі оцінки отримали інтер'єр закладу (3,78 бали) та рівень чистоти і 

комфорту приміщення (3,92 бали). Це свідчить про сприятливі умови 

обслуговування.  

Разом з тим, клієнти не повною мірою задоволені швидкістю 

обслуговування (2,73 бали), що підтверджується дослідженнями вітчизняних та 

зарубіжних маркетологів про важливість оперативності в роботі закладів 

харчування. Також нижчі за середній рівень оцінки асортименту страв меню 

(3,38 бали) та відповідності їх ціни і якості (2,9 бала).  

В цілому ж, пріоритетними напрямками підвищення 

конкурентоспроможності ресторану ТОВ «Бріош-фуд» має стати оптимізація 

швидкості обслуговування, оновлення меню та формування оптимального 

співвідношення ціни і якості страв. 

Рівень присутності в інформаційному просторі є дуже важливим фактором 

для успішного функціонування та розвитку сучасного підприємства сфери 
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розваг та активного відпочинку. Масштабна присутність в інформаційному полі 

є стратегічно важливим маркетинговим завданням в індустрії розваг для 

залучення клієнтів та формування стійкого попиту. 

Таблиця 2.9 – Рівень присутності ТОВ «Бріош-фуд» в інформаційному 

просторі 

Назва 

ТОВ 

«Бріош-

фуд», ТРЦ 

Лавина 

Halabuda 

Сrazy 

land, ТРЦ 

«Київ» 

Factoria, 

ТРЦ 

«Київ» 

МЦ 

«Романтика» 

Наявність власного 

динамічного сайту  
Ні Так Так Так Так 

Представлення торгової 

марки в соціальних 

мережах 

Так Так Так Так Так 

Наявність цінової 

стимуляції збуту власних 

послуг (акції, знижки, 

бонуси, програми 

лояльності тощо) 

Так Ні Ні Так Ні 

Джерело: сформовано автором на основі [] Топ 20. https://top20.ua/sumy/ 

 

Дослідивши рівень присутності ТОВ «Бріош-фуд» та його конкурентів в 

інформаційному просторі, можна зробити такі висновки.  

На відміну від основних гравців ринку, ТОВ «Бріош-фуд» не має власного 

динамічного сайту. Це є значним недоліком в його просуванні. Проте, 

підприємство представлене у соцмережах на рівні з конкурентами, що частково 

нівелює ризики відсутності сайту як комунікаційної платформи.  

Перевагою ТОВ «Бріош-фуд» є використання маркетингових інструментів 

цінового стимулювання попиту (акції, знижки, бонуси), на відміну від частини 

проаналізованих компаній. Це забезпечує додаткові конкурентні можливості. 

В цілому ж найбільшим пріоритетом для посилення присутності в 

інформаційному просторі ТОВ «Бріош-фуд» має стати розробка і просування 

власного корпоративного сайту як платформи ефективної онлайн-комунікації з 

цільовою аудиторією.  
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2.3 Оцінка зовнішнього середовища підприємства 

 

Оцінка зовнішнього середовища дає важливу інформацію для визначення 

ефективності маркетингової діяльності підприємства сфери розваг, оскільки 

дозволяє зрозуміти наскільки правильно була обрана цільова аудиторія і чи 

відповідає асортимент послуг її потребам. Також показує сильні і слабкі сторони 

маркетингових заходів підприємства на тлі конкурентів - чи є вони ефективними. 

Виявляє нові тенденції в індустрії розваг, які можуть вимагати корегування 

маркетингової стратегії і тактики підприємства. Дозволяє зрозуміти чи 

відповідають застосовувані маркетингові інструменти (ціна, реклама, збут) 

викликам зовнішнього середовища. 

Аналіз зовнішнього середовища є важливим елементом оцінювання 

результативності і адекватності маркетингу підприємства розважально-

дозвіллєвої сфери. 

SWOT-аналіз є дієвим інструментом для оцінки ефективності 

маркетингової діяльності підприємства у сфері розваг та відпочинку.  

В рамках SWOT можна проаналізувати: 

Сильні сторони - конкурентні переваги в маркетингу: ефективна реклама в 

соцмережах, наявність упізнаваного бренду, зручний сайт для цільової аудиторії, 

дієва система знижок і бонусів тощо. 

Слабкі сторони - проблемні місця маркетингової діяльності: відсутність 

мобільного додатку, слабка офлайн реклама, недостатній SMM.  

Можливості - шляхи вдосконалення маркетингу: запуск мобільного 

додатку з персональними пропозиціями, розширення реклами на радіо та ТБ, 

збільшення активності в соцмережах. 

Загрози зовнішнього середовища: посилення конкуренції, скорочення 

маркетингового бюджету через кризу, зниження активності цільової аудиторії в 

соцмережах. 

Результати SWΟT-аналізу маркетинговοї діяльнοсті ТОВ «Бріош-фуд» 

нами представлено в таблиці 2.10. 
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Таблиця 2.10 – SWΟT-аналіз діяльнοсті ТОВ «Бріош-фуд» 

Сильні стοрοни (Strengths) Слабкі стοрοни (Weаknesses) 

 Широкий спектр розважальних та 

дозвіллєвих послуг для різних 

вікових груп 

 Зручне розташування та доступність 

для відвідувачів 

 Позитивний імідж та впізнаваність 

 Наявність постійної бази лояльних 

клієнтів 

 Кваліфікований персонал 

 Висока конкуренція в сфері розваг та 

дозвілля 

 Недостатнє використання сучасних 

digital-інструментів маркетингу 

 Відсутність динамічного 

корпоративного сайту 

 Відсутність мобільного додатку 

 Незначний маркетинговий бюджет 

Мοжливοсті (Οррοrtunіtіes) Загрοзи (Threаts) 

 Розширення спектру послуг (квест-

руми, лазертаг тощо) 

 Залучення нових вікових груп 

клієнтів 

 Розвиток партнерських програм з 

іншими закладами 

 Вихід на нові ринки/локації 

 Посилення конкурентної боротьби 

(відкриття нових закладів розваг) 

 Зниження платоспроможного попиту 

в умовах кризи 

 Підвищення тарифів комунальних 

платежів 

 Несприятливі зміни в законодавстві 

Джерело: складено автором 

 

Також досить ефективним засобом діагностики є EFAS-аналіз (External 

Factors Analysis Summary) - це метод комплексного стратегічного аналізу 

зовнішнього маркетингового середовища, який використовується для таких 

цілей: 

-  Ідентифікація найбільш впливових факторів зовнішнього середовища 

для компанії - економічних, соціально-культурних, політико-правових, 

технологічних, екологічних тощо.  

- Оцінювання важливості цих чинників за певною бальною шкалою 

(наприклад від 1 до 5). 

- Визначення того, чи є вплив кожного фактора для підприємства 

позитивним (можливості) або негативним (загрози). 

- Розробка адекватних маркетингових стратегій і заходів, які б дозволили 

максимально використати можливості та мінімізувати загрози зовнішнього 

середовища.  
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В цілому EFAS-аналіз є корисним інструментом стратегічного 

маркетингового планування діяльності підприємства з огляду на умови 

динамічного зовнішнього середовища. Результати SWΟT-аналізу маркетинговοї 

діяльнοсті ТОВ «Бріош-фуд» нами представлено в таблиці 2.11. 

Таблиця 2.10 – EFAS-аналіз впливу зовнішнього середовища ТОВ «Бріош-

фуд» 

Фактор 
Вага 

фактора 
Оцінка 

Зважена 

оцінка 

Можливості 

Збільшення попиту за рахунок підвищення 

ефективності маркетингових заходів, присутності в 

інформаційному просторі 

0,2 4 0,8 

Розширення асортименту послуг у відповідності до 

ситуації на ринку 
0,05 3 0,15 

Використання сучасних інформаційних технологій 

та новітніх технологічних розробок для галузі розваг 
0,1 5 0,5 

Концентрація на підвищеному акценті клієнтів на 

здоровому харчуванні  
0,1 5 0,5 

Використання сучасних цифрових технологій та 

штучного інтелекту (ШІ) щодо персоналізації 

маркетингу та формування індивідуальних 

пропозицій для постійних клієнтів 

0,05 4 0,2 

Всього: 0,5 21 2,15 

Загрози 

Вплив форс-мажорних обставин, спричинених 

військовою агресією рф 
0,15 -3 -0,45 

Зниження попиту на послуги через зменшення 

власних доходів населення 
0,2 -5 -1 

Зростання конкурентних переваг інших учасників 

ринку 
0,02 -3 -0,06 

Загроза зміни смаків та вимог споживачів  0,1 -2 -0,2 

Загроза зменшення обсягів послуг через відмову 

споживачів від  їх покупки (підвищення рівня 

тривожності, стресу, невизначеності) 

0,03 -5 -0,15 

Всього: 0,5 -18 -1,86 

Разом: 1 3 0,29 

Джерело: складено автором 

 

Відповідно до представленого в таблиці EFAS-аналізу впливу факторів 

зовнішнього середовища на діяльність ТОВ «Бріош-фуд», можна зробити такі 

висновки.  

Зважений підсумок впливу можливостей становить 2,15, що свідчить про 
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наявність сприятливих чинників макросередовища для розвитку компанії. 

Найбільш вагомі - підвищення попиту через ефективний маркетинг (0,8) та 

використання новітніх технологій (0,5).  

Водночас, загрози мають у сукупності вищий негативний внесок -1,86. 

Ключові - зменшення доходів населення і попиту (-1) та вплив військової агресії 

(-0,45).  

Інтегральний показник дорівнює 0,29, що вказує на дещо вищий потенціал 

можливостей порівняно із загрозами. Проте потрібні заходи для мінімізації 

останніх, зокрема диверсифікація бізнесу, гнучка цінова політика, посилення 

digital-маркетингу. 

Отже, EFAS-аналіз дає обґрунтування для формування адекватної стратегії 

реагування на виклики зовнішнього середовища з метою зміцнення 

конкурентних позицій ТОВ «Бріош-фуд». 
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РОЗДІЛ 3 

 

ПРАКТИЧНІ ЗАХОДИ З ПІДВИЩЕННЯ МАРКЕТИНГОВОГО 

ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ РОЗВИТКУ ПІДПРИЄМНИЦЬКОЇ ДІЯЛЬНОСТІ  

 

3.1 Розробка маркетингової стратегії для забезпечення розвитку 

підприємницької діяльності  

 

Маркетингове забезпечення є невід'ємною складовою успішного 

функціонування та розвитку підприємства з такими різноманітними 

пропозиціями, які є в ТОВ «Бріош-фуд» - ресторан, більярд, боулінг, дитячий 

майданчик з атракціонами, гральні апарати для дітей та ролердром. 

Застосовуючи науковий підхід та спираючись на актуальні дослідження, можна 

виділити такі ключові аспекти маркетингового забезпечення та їх вплив на 

розвиток підприємства. 

1. Сегментація та таргетинг (цільове спрямування). Згідно з дослідженням 

Ланкастера та Массінгема (2017), ретельна сегментація ринку та визначення 

цільових груп споживачів є критично важливими для успішного позиціонування 

та просування складних мультифункціональних закладів дозвілля. У 

розглянутому випадку можна виділити такі сегменти: сім'ї з дітьми, молодь, 

дорослі шукачі активного відпочинку та розваг. Таргетинг на ці сегменти 

дозволяє розробляти релевантні пропозиції та комунікаційні стратегії. 

2. Розробка інтегрованого продукту. Як зазначають Тсенг та ін. (2019), 

сучасні споживачі прагнуть отримувати комплексний досвід у сфері розваг і 

дозвілля. Тому маркетингове забезпечення має бути спрямоване на створення 

інтегрованого продукту, який поєднує різні елементи пропозиції (ресторан, 

боулінг, атракціони тощо) в єдиний привабливий пакет для цільових споживачів. 

3. Управління клієнтським досвідом. Відповідно до досліджень Пайна та 

Гілмора (2019), успіх підприємств сфери розваг та дозвілля значною мірою 

залежить від здатності створювати незабутні враження та емоційні переживання 



34 

 

для клієнтів. Маркетингове забезпечення має охоплювати усі етапи взаємодії зі 

споживачами, від первинного контакту до післяпродажного обслуговування, 

забезпечуючи високий рівень задоволеності та лояльності. 

4. Цифрова трансформація та омніканальність. За даними звіту Deloitte 

(2022), успішні підприємства розважально-дозвіллєвої сфери активно 

інтегрують цифрові технології та омніканальні стратегії у свою діяльність. Це 

включає використання онлайн-бронювання, мобільних додатків, соціальних 

медіа, персоналізованих пропозицій тощо. Таким чином, маркетингове 

забезпечення має враховувати цифровий аспект та створювати безперервний 

клієнтський досвід через різні канали взаємодії. 

5. Партнерства та мережева взаємодія. Відповідно до дослідження Чена та 

ін. (2021), стратегічні партнерства та мережева взаємодія з іншими учасниками 

ринку (туроператорами, готелями, іншими закладами дозвілля) можуть значно 

посилити маркетингові можливості та сприяти розвитку підприємства. 

Маркетингове забезпечення має включати налагодження таких партнерських 

зв'язків та спільні маркетингові ініціативи. 

В цілому, комплексне маркетингове забезпечення із застосуванням 

сучасних підходів та інструментів є ключовим фактором успішного розвитку 

підприємства розважально-дозвіллєвого спрямування з різноманітними 

пропозиціями. Воно охоплює ретельне вивчення цільових споживачів, створення 

інтегрованого продукту, забезпечення високої якості клієнтського досвіду, 

цифрову трансформацію, а також налагодження партнерських зв'язків. Лише за 

умови ефективного маркетингового забезпечення таке підприємство зможе 

розвиватися, залучати нових клієнтів, підвищувати їх лояльність та зміцнювати 

свої ринкові позиції. 

Розробка ефективної маркетингової стратегії для забезпечення розвитку 

підприємницької діяльності комплексного підприємства з різноманітними 

пропозиціями (ресторан, більярд, боулінг, дитячий майданчик з атракціонами, 

гральні апарати для дітей, ролердром) вимагає системного та науково 

обґрунтованого підходу. Ця стратегія має охоплювати ряд взаємопов'язаних 
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складових, а її успішна реалізація залежить від ефективних механізмів 

впровадження. 

Рисунок 2.5 – Структурно-логічна схема маркетингової інтегрованої 

стратегії для ТОВ «Бріош-фуд» 

Джерело: розроблено автором на основі [] 

 

Маркетингова інтегрована стратегія ТОВ «Бріош-фуд» 

Сегментація, таргетинг та 

позиціонування 

- сегментацію ринку на основі демографічних, 

психографічних та поведінкових критеріїв для 

виявлення цільових сегментів; 
- таргетинг на привабливі та перспективні 

сегменти; 

- розробка унікальної стратегії позиціонування 

для кожного цільового сегмента. 

Стратегія продукту/послуг 

- формування інтегрованого продукту, що 

поєднує різні елементи пропозиції (ресторан, 

розваги, атракціони) в єдиний комплекс; 
- постійне вдосконалення та оновлення 

продуктової лінійки. 

Стратегія ціноутворення 

- формування гнучкої цінової стратегії, що 

поєднує різні підходи; 

 - використання тактик диференційованого 

ціноутворення (пакетні пропозиції, знижки, 
програми лояльності) для різних цільових 

сегментів. 

Стратегія просування та 

комунікацій 

- розробка інтегрованої маркетингової 

комунікаційної стратегії; 

- створення привабливого бренду. 

Стратегія ефективного збуту 

- поєднання прямих (онлайн-бронювання, 

мобільний додаток) та непрямих каналів 

(партнерські мережі туроператорів, готелів) для 

забезпечення зручного доступу клієнтів до 
пропозиції; 

- налагодження ефективної логістики та 

оперативної взаємодії з партнерами. 

Стратегія управління 

клієнтським досвідом 

- створення незабутніх вражень та емоційних 

переживань для клієнтів на кожному етапі 
взаємодії з підприємством; 

- впровадження системи управління клієнтським 

досвідом. 
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На рис. 2.5 представлено структурні елементи маркетингової стратегії для 

ТОВ «Бріош-фуд».  

Маркетингової стратегії для ТОВ «Бріош-фуд» є інтегрованою стратегією,  

яка націлена на забезпечення розвитку підприємницької діяльності 

підприємства, і. в свою чергу, складається із таких структурних елементів: 

стратегії продукту/послуг, стратегії ціноутворення, стратегії просування, 

стратегії збуту, стратегії управління клієнтським досвідом і ін. структурними 

елементами.  

Так, згідно з підходом Котлера та Келлера (2016), при розробці 

маркетингової стратегії розвитку підприємницької діяльності, необхідно 

провести ретельну сегментацію ринку на основі демографічних, психографічних 

та поведінкових критеріїв для виявлення цільових сегментів (сім'ї з дітьми, 

молодь, споживачі активного відпочинку тощо). При цьому необхідно 

забезпечити використання ефективних механізмів фокусування споживачів на 

привабливих послугах підприємства, використовуючи при цьому унікальні 

стратегії позиціонування для кожного цільового сегмента. 

Як свідчить передовий міжнародний досвід, підприємству доцільно 

розробити та запропонувати інтегрований продукт, що поєднує різні елементи 

пропозиції (ресторан, розваги, атракціони) в єдиний комплекс, орієнтований на 

задоволення потреб і створення незабутнього досвіду для цільових споживачів, 

при цьому постійно удосконалювати та оновлювати лінійки власних послуг у 

відповідності до змін споживчих уподобань. 

Також підприємству доцільно впровадити гнучку цінову стратегію, яка 

поєднує різні підходи (на основі витрат, конкурентоорієнтоване ціноутворення, 

ціноутворення на основі сприйнятої цінності) для різних елементів пропозиції 

(Наумов, 2019). Важливим фактором є використання тактик диференційованого 

ціноутворення, тобто запровадження споживачам послуг пакетних пропозицій, 

знижок, програм лояльності тощо. 

Стратегія просування та комунікації є невід’ємною складовою 

інтегрованої маркетингової стратегії, що поєднує як традиційні так і цифрові 
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інструменти, наприклад, соціальні медіа, цифровий контент-маркетинг, онлайн-

реклама тощо. Важливим при цьому є створення привабливого бренду та 

формування його впізнаваності на основі емоційних переживань та досвіду 

споживачів. 

Стратегія розподілу та збуту поєднує як прямі так і непрямі канали для 

забезпечення зручного доступу клієнтів до пропозиції (Крикавський та ін., 2020). 

При цьому важливо також налагодити логістичні ланцюжки для оперативної 

взаємодії з партнерами для забезпечення високої якості обслуговування 

споживачів комерційних послуг підприємства. 

Відповідно до концепції Пайна та Гілмора (2019), необхідно забезпечити 

створення незабутніх вражень та емоційних переживань для клієнтів на кожному 

етапі взаємодії з підприємством. Впровадження системи управління клієнтським 

досвідом для моніторингу, аналізу та постійного вдосконалення всіх точок 

контакту зі споживачами. 

Для реалізації маркетингової стратегії ТОВ «Бріош-фуд» необхідно 

застосувати такі механізми. По-перше, необхідно створити спеціалізований 

відділ/службу маркетингу, який відповідатиме за планування, координацію та 

впровадження маркетингової стратегії. Для її впровадження також доцільно 

залучити зовнішніх експертів та консультантів, особливо для проведення 

всебічних досліджень ринку, розробки елементів стратегії та оцінки їх 

ефективності. По-друге, необхідно залучити інвестиції в сучасні цифрові 

технології (CRM-система, аналітичні інструменти, онлайн-платформи) для 

підтримки маркетингових ініціатив. По-третє, необхідно налагодити партнерські 

відносини з провідними учасниками індустрії дозвілля, туризму, готельного 

бізнесу і інших сфер для спільних маркетингових кампаній та реалізації стратегії. 

Вкрай важливим етапом є впровадження на підприємстві системи моніторингу 

та оцінки ефективності виконання та результативності маркетингової стратегії, а 

також її коригування відповідно до змін ринкових умов. 
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В цілому, ефективна маркетингова стратегія для підприємства ТОВ 

«Бріош-фуд» з різноманітними пропозиціями у сфері розваг та дозвілля є 

комплексною та охоплює ключові складові: сегментацію, таргетинг та 

позиціонування; стратегії продукту, ціноутворення, просування, розподілу та 

управління клієнтським досвідом. Успішна реалізація цієї стратегії вимагає 

створення спеціалізованого відділу маркетингу, залучення експертів, інвестицій 

у цифрові технології, партнерства та постійного моніторингу ефективності. 

Лише за умови комплексного та системного підходу до маркетингового 

забезпечення підприємство зможе забезпечити свій стабільний розвиток та 

зміцнення конкурентних позицій на ринку. 

 

3.2 Запровадження маркетингової інтегрованої стратегії для 

забезпечення розвитку підприємницької діяльності 

 

Запровадження маркетингової інтегрованої стратегії для забезпечення 

розвитку підприємницької діяльності є ключовим фактором успішного розвитку 

багатофункціонального розважального підприємства ТОВ «Бріош-фуд».  

Маркетингове забезпечення розвитку підприємства розважально-

дозвіллєвого спрямування може включати такі сучасні заходи, наприклад, 

інтерактивні атракціони та VR-зали. 

З метою формування сучасного бренду та його просування через соціальні 

мережі може бути задіяним використання storytelling, яскравого анімаційного 

контенту і інших інструментів.  

Впровадження сучасних ІТ технологій є обов’язковим завданням для 

впровадження маркетингової інтегрованої стратегії для забезпечення розвитку 

підприємництва. А тому власний веб-сайт, динамічна присутність у соціальних 

мережах, власний мобільний додаток для залучення цільової аудиторії онлайн є 

ефективними інструментами для досягнення поставлених завдань.  

Також на сьогодні є обов’язковим наявність безкоштовного Wi-Fi, 

терміналів самообслуговування, засобів електронних платежів. 
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Рисунок 2.6 – Заходи по забезпеченню виконання маркетингової 

інтегрованої стратегії для ТОВ «Бріош-фуд» 

Джерело: розроблено автором на основі [] 

Заходи по запровадженню маркетингової 

інтегрованої стратегії для ТОВ «Бріош-фуд» 

- створення привабливого меню ресторану,  

- підбір ігор та атракціонів для різних вікових 

груп, 

- введення новітніх інтерактивних 

атракціонів,  

- відкриття VR-залів: імерсивні ігри, 

віртуальні екскурсії, освітні програми тощо 
 

Формування асортименту 

послуг 

- використання storytelling,  

- використання яскравого контенту,  

- використання SMM та інших інструментів. 

Формування сучасного бренду 

та його просування через ЗМІ 

та соціальні мережі 

- пільгові ціни для дітей, молоді, пенсіонерів, 

сімейного відвідування. 

Розробка гнучкої цінової 

політики з урахуванням 

сегментації споживачів 

Проведення PR-заходів та рекламні компанії на телебаченні, радіо, в соцмережах, 

пресі, зовнішній рекламі для популяризації закладу та послуг. 

- розробка власного корпоративного веб-сайту,  

- активна присутність у всіх соціальних мережах,  

- розробка та запровадження мобільного додатку 
для залучення цільової аудиторії онлайн;  

- покриття усіх комерційних площ та локацій 

підприємства Wi-Fi доступом до мережі інтернет,  

- достатня наявність терміналів 
самообслуговування,  

- наявність засобів електронних платежів. 

Впровадження сучасних 

цифрових технологій 

- спеціальні пропозиції,  

- накопичувальні знижки,  

- знижки постійним клієнтам,  

- подарункові сертифікати,  

- бонусні системи,  

- конкурси та розіграші призів. 

Створення та запровадження 

системи лояльності клієнтів  

 

Організація спільних 

маркетингових заходів з 

партнерами 

- конкурси,  

- розіграші,  

- квести тощо. 
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З розвитком технологій віртуальної та доповненої реальності, а також 

інтерактивних рішень, сфера розваг та атракціонів зазнає значних інновацій. 

Новітні інтерактивні атракціони та VR-зали пропонують захопливий та 

незабутній досвід для відвідувачів різних вікових категорій. 

1. VR-зали (Virtual Reality Halls) дозволяють занурюватися в захопливі 

віртуальні світи за допомогою спеціальних окулярів (HMD) та контролерів руху. 

Вони можуть пропонувати різноманітні інтерактивні ігри, симулятори, 

віртуальні подорожі та навіть освітній контент. 

   а) Імерсивні ігри: Відвідувачі можуть взяти участь у захопливих VR-

іграх, таких як шутери від першої особи, пригодницькі квести, фантастичні 

сценарії чи спортивні симулятори. 

   б) Віртуальні екскурсії: За допомогою VR-технологій можна відвідати 

віддалені місця, експонати музеїв, археологічні розкопки або навіть здійснити 

подорож у космос чи у мікросвіт. 

   в) Освітні програми: VR-зали можуть пропонувати інтерактивні 

навчальні програми, симуляції експериментів, моделювання історичних подій 

тощо. 

2. Інтерактивні атракціони: 

   а) Інтерактивні проекційні атракціони: Ці атракціони поєднують 

проекційні технології, датчики руху та спеціальні ефекти, створюючи 

інтерактивні ігрові зони, де відвідувачі стають частиною проекційного 

середовища. 

   б) Атракціони з доповненою реальністю (AR): За допомогою окулярів 

або мобільних пристроїв відвідувачі можуть бачити віртуальні об'єкти, які 

накладаються на реальне оточення, створюючи захопливий змішаний досвід. 

   в) Голографічні проекції: Використання голографічних технологій 

дозволяє створювати об'ємні голограми персонажів, об'єктів або сцен, з якими 

відвідувачі можуть взаємодіати. 

   г) Інтерактивні ігрові платформи: Ці атракціони поєднують фізичні 

елементи, такі як рухомі платформи, спеціальні контролери або датчики руху, з 
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віртуальними сценаріями та ігровими завданнями, забезпечуючи активну 

взаємодію відвідувачів. 

Функціонування цих атракціонів та VR-залів базується на використанні 

передових технологій, таких як потужні графічні процесори, системи 

відстеження руху, проекційне обладнання, спеціалізоване програмне 

забезпечення та адаптивні інтерфейси взаємодії. Вони створюють захопливі та 

занурювальні середовища, в яких відвідувачі можуть активно взаємодіяти з 

віртуальними світами, персонажами та об'єктами, отримуючи незабутні 

враження та розваги. Ці інноваційні атракціони також можуть 

використовуватися в освітніх цілях, моделюючи різноманітні сценарії та 

процеси. 

Варто зазначити, що галузь інтерактивних атракціонів та VR-залів швидко 

розвивається, і нові технологічні досягнення, такі як кінетичні платформи, 

гаптична зворотний зв'язок та більш досконалі системи відстеження, дозволять 

створювати ще більш занурювальні та реалістичні розважальні досвіди в 

найближчому майбутньому. 

Також використання storytelling (розповідання історій) у маркетинговій 

стратегії багатофункціонального розважального підприємства ТОВ «Бріош-

фуд», може стати потужним інструментом для залучення та утримання клієнтів, 

формування емоційного зв'язку з брендом та створення унікального досвіду для 

відвідувачів. 

Розробка цікавої історії, пов'язаної з походженням, цінностями та 

унікальністю розважального центру. Ця історія може бути основою для 

різноманітних маркетингових матеріалів, реклами, оформлення інтер'єру та 

загальної атмосфери закладу. Розробка окремих історій, спрямованих на різні 

цільові сегменти відвідувачів, такі як сімейні пари з дітьми, молодь, 

корпоративні клієнти тощо. Ці історії повинні резонувати з їхніми інтересами, 

стилем життя та потребами. 

Впровадження storytelling у різні канали комунікації, такі як веб-сайт, 

соціальні мережі, рекламні кампанії, інтер'єр закладу та навіть під час 
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обслуговування клієнтів. Це створить цілісний та занурювальний досвід для 

відвідувачів. 

Досить ефективними є історії, пов'язані з окремими послугами та 

атракціями. Наприклад, історії про походження певних страв у ресторані, 

легенди про боулінг чи більярд або захопливі сюжети для тематичних ігрових 

атракціонів. 

Важливим фактором є навчання персоналу розповідати історії бренду та 

окремих послуг під час взаємодії з клієнтами. Це сприятиме створенню більш 

персоналізованого та емоційного зв'язку з відвідувачами.  

Важливим є постійне оновлення історій відповідно до змін у бізнесі, 

введення нових послуг чи атракціонів, а також із урахуванням зворотного зв'язку 

від клієнтів. Це допоможе підтримувати інтерес та лояльність відвідувачів. 

Успішне впровадження storytelling у маркетингову стратегію вимагає 

ретельного планування, творчого підходу та розуміння цільової аудиторії. Згідно 

з дослідженнями, споживачі краще сприймають та запам'ятовують інформацію, 

представлену у вигляді історій, оскільки це апелює до емоцій та створює 

емоційний зв'язок з брендом (Gerrig, 1993; Woodside et al., 2008). 

Поєднуючи захопливі історії з унікальними послугами, атракціонами та 

досвідом, розважальний центр зможе виділитися серед конкурентів, залучити 

нових клієнтів та посилити лояльність існуючих відвідувачів. 

Розробка та використання власного мобільного додатку з функціями 

персоналізації, бонусною системою та актуальною інформацією може стати 

потужним інструментом у маркетинговій стратегії багатофункціонального 

розважального підприємства. Мобільний додаток забезпечить зручний спосіб 

взаємодії з клієнтами, дозволить підвищити їхню лояльність та покращити 

загальний досвід відвідування. 

Так, мобільний додаток може надавати персоналізовані рекомендації та 

пропозиції на основі попередніх відвідувань, уподобань клієнта та його профілю. 

Наприклад, рекомендувати певні страви в ресторані, пропонувати знижки на 

улюблені ігри чи атракціони або нагадувати про заходи, які можуть зацікавити 
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конкретного клієнта. 

Інтегрована бонусна програма в додатку дозволить нагороджувати клієнтів 

за їхню активність та витрати, пропонуючи спеціальні знижки, безкоштовні 

послуги чи подарунки. Це сприятиме підвищенню лояльності та заохоченню 

повторних відвідувань. 

Також додаток може надавати актуальну інформацію про заходи, 

спеціальні пропозиції, нові атракціони чи зміни в меню ресторану. Також він 

може містити розклад заходів, турнірів з більярду чи боулінгу, дитячих свят 

тощо, допомагаючи клієнтам планувати свій візит. 

Функція мобільних квитків та резервування в додатку дозволить клієнтам 

легко придбавати квитки на атракціони, бронювати столики в ресторані або 

замовляти послуги онлайн, уникаючи черг та скорочуючи час очікування. 

Використання додатку для збору зворотного зв'язку від клієнтів, 

проведення опитувань та отримання відгуків дозволить покращити 

обслуговування та вносити необхідні зміни відповідно до потреб та очікувань 

відвідувачів. 

В цілому сучасні аналітичні дослідження показують, що мобільні додатки 

відіграють важливу роль у підвищенні задоволеності клієнтів та їхньої 

лояльності до бренду. За даними звіту «The Future of Customer Engagement and 

Experience» (Gartner, 2021), 89% компаній, які інвестували в мобільні додатки, 

повідомили про покращення залученості клієнтів та збільшення їхньої 

лояльності. 

Для успішної реалізації мобільного додатку необхідно враховувати 

потреби різних сегментів цільової аудиторії, забезпечити простий та інтуїтивно 

зрозумілий інтерфейс, а також інтегрувати додаток з іншими маркетинговими 

каналами та стратегіями просування підприємства. 

Також важливими заходами по забезпеченню виконання маркетингової 

інтегрованої стратегії для ТОВ «Бріош-фуд» є заходи по стимулюванню збуту - 

спеціальні пропозиції, знижки постійним клієнтам, подарункові сертифікати, 

бонусні системи, конкурси та розіграші призів тощо. 
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В цілому, реалізація такого комплексного маркетингового забезпечення 

сприятиме ефективному розвитку закладу на ринку розваг і активного 

відпочинку. 

Для реалізації запропонованих заходів по запровадженню маркетингової 

інтегрованої стратегії для ТОВ «Бріош-фуд» необхідно визначитися із переліком 

обладнання для розширення асортименту послуг підприємства шляхом 

відкриття VR-залів, які дадуть підприємству змогу більш ефективно 

використовувати наявні виробничі площі підприємства, а також залучати 

додаткових відвідувачів у молодіжному сегменті споживачів. 

Таблиця 3.1 – Вартість обладнання для VR-зали в ТОВ «Бріош-фуд» 

Назва обладнання Кількість, шт. 
Вартість од, тис. 

грн. 

Загальна 

вартість, тис. 

грн. 

Комп'ютерні VR-системи 6 120,0 720 

Шоломи віртуальної реальності 

Oculus Quest 2 
7 28,9 202,3 

Контролери руху Oculus Touch  8 8,5 68 

Системи відстеження руху 
Oculus Sensors 

12 5,9 70,8 

Аудіосистема 2 18,9 37,8 

Додаткове обладнання 

(симулятори польотів, 

автомобільні симулятори) 

4 69,7 278,8 

Програмне забезпечення (ОС, 

ігри, налаштування VR-

контенту) 

12 - 36,5 

Меблі та оформлення 

(тематичне оформлення 

інтер'єру, яке відповідає 

концепції VR-залу) 

6 12,3 73,8 

Разом, тис. грн.   1488,0 

Джерело: розроблено автором на основі [] https://rozetka.com.ua/ 

 

Для створення захопливого та повноцінного VR-залу необхідне 

спеціалізоване обладнання, яке забезпечить занурення відвідувачів у віртуальну 

реальність. Вартість повного обладнання для одного VR-залу для 

досліджуваного нами підприємства становитиме 1488,0 тис. грн. На загальну 
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вартість впливає кількість VR-станцій, рівень їх продуктивності, а також наявні 

спеціалізовані додатки чи симулятори. 

Впровадження та підтримка ефективної стратегії сторітелінгу (storytelling) 

у маркетинговій діяльності ТОВ «Бріош-фуд» вимагає залучення кваліфікованих 

фахівців та відповідних ресурсів.  

На першому етапі є створення креативної команди сторітелінгу: 

- копірайтер/контент-менеджер (кваліфікація: досвід роботи у сфері 

контент-маркетингу, креативного письма, вміння створювати захопливі історії); 

- дизайнер/ілюстратор (кваліфікація: навички графічного дизайну, 

ілюстрації, візуалізації історій); 

- відеограф/аніматор (кваліфікація: досвід створення відео, анімації, 3D-

моделювання). 

Другим етапом є розробка стратегії та концепції сторітелінгу: 

- дослідження цільової аудиторії, її інтересів та уподобань; 

- визначення ключових тем та напрямків історій; 

- створення концепції бренд-сторі та окремих історій для 

послуг/атракціонів; 

- визначення каналів комунікації для поширення історій. 

Наступним етапом є виробництво контенту для сторітелінгу: 

- написання текстів, створення візуального контенту (ілюстрації, 

фотографії); 

- виробництво відео, анімації, інтерактивних елементів; 

- розробка спеціальних веб-сторінок, лендінгів або розділів на сайті для 

розміщення історій. 

Заключним етапом є впровадження сторітелінгу в різні канали комунікації: 

- інтеграція історій на веб-сайті, в соціальних мережах, рекламних 

матеріалах; 

- розміщення історій в інтер'єрі підприємства, на вивісках, меню тощо; 

- навчання персоналу розповідати історії під час обслуговування клієнтів; 
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Також важливим етапом контролінгу ефективності сторітелінгу є 

аналітика та оптимізація його стратегії, що включає в себе такі завдання: 

- моніторинг ефективності історій, збір зворотного зв'язку від клієнтів; 

- коригування та оновлення історій відповідно до аналітичних даних; 

- постійна підтримка та розвиток стратегії сторітелінгу. 

Узагальнені витрати по кожному етапу впровадження сторітелінгу в ТОВ 

«Бріош-фуд» представлено в табл. 3.2. 

Таблиця 3.2 – Алгоритм впровадження сторітелінгу в ТОВ «Бріош-фуд» 

Назва етапу Початок етапу 
Термін дії етапу, 

міс 

Витрати на етап, 

тис. грн. 

Створення креативної команди 

сторітелінгу 
Травень, 2025 1 65,0 

Розробка стратегії та концепції 

сторітелінгу 
Червень, 2025 1 65,0 

Виробництво контенту для 

сторітелінгу 
Липень, 2025 6 314,0 

Впровадження сторітелінгу в 

різні канали комунікації 
Вересень, 2025 12 192,0 

Аналітика та оптимізація 

стратегії сторітелінгу 
Вересень, 2025 12 216,0 

Навчання персоналу 

розповідати історії під час 

обслуговування клієнтів 

Вересень, 2025 6 60,0 

Разом - - 912,0 

Джерело: розроблено автором 

 

Загальна прогнозована вартість впровадження та підтримки стратегії 

сторітелінгу для досліджуваного підприємства може коливатися в межах 912,0 

тис. грн. за рік. Слід зазначити, що ця вартість може варіюватися залежно від 

масштабу підприємства, обсягу контенту, задіяних каналів комунікації та рівня 

залучених фахівців. Однак інвестиції в ефективну стратегію сторітелінгу можуть 

принести значні переваги у залученні та утриманні клієнтів, формуванні 

емоційного зв'язку з брендом та підвищенні конверсії продажів. 

Розробка мобільного додатку з функціями персоналізації, бонусною 

системою та актуальною інформацією для багатофункціонального 

розважального підприємства ТОВ «Бріош-фуд»  є  вкрай важливим етапом 
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маркетингової стратегії і вимагає залучення команди кваліфікованих фахівців та 

відповідних ресурсів. Узагальнені витрати по кожному етапу розробки та 

впровадження мобільного додатку в ТОВ «Бріош-фуд» представлено в табл. 3.3. 

Таблиця 3.3 – Алгоритм розробки та впровадження мобільного додатку в 

ТОВ «Бріош-фуд» 

Назва етапу Початок етапу 
Термін дії 

етапу, міс 

Витрати на етап, 

тис. грн. 

Пошук та налагодження 

співробітництва з командою 

розробників мобільного додатку 

Травень, 2025 1 25,0 

Укладенна договору на розробку 

мобільного додатку 
Червень, 2025 1 25,0 

Розробка дизайну інтерфейсу 

користувача (UI/UX) 
Липень, 2025 3 100,0 

Розробка мобільного додатку (iOS 

та Android)  
Вересень, 2025 5 180,0 

Розробка та впровадження бонусної 

системи у мобільному додатку 
Вересень, 2025 3 150,0 

Інтеграція з системами 

підприємства 
Вересень, 2025 4 200,0 

Тестування та випуск додатку Жовтень, 2025 2 100,0 

Технічна підтримка та оновлення Листопад, 2025 9 200,0 

Разом - - 980,0 

Джерело: розроблено автором 

 

Загальна приблизна вартість розробки мобільного додатку з функціями 

персоналізації, бонусною системою та актуальною інформацією для 

підприємства ТОВ «Бріош-фуд» може коливатися в межах 980,0 тис. грн. для 

початкової розробки та запуску. 

Слід зазначити, що ця вартість може варіюватися залежно від складності 

функціоналу, кількості інтеграцій з існуючими системами та рівня залучених 

фахівців. Однак інвестиції в розробку мобільного додатку можуть принести 

значні переваги у покращенні залученості клієнтів, підвищенні лояльності та 

зручності використання послуг підприємства. 

Крім того, необхідно враховувати витрати на просування додатку, 

маркетингові заходи та безперервну технічну підтримку та оновлення після 

запуску. 
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Загальні інвестиції в запровадження маркетингової інтегрованої стратегії 

для забезпечення розвитку підприємницької діяльності ТОВ «Бріош-фуд» та 

виконання її запланованих етапів узагальнено в табл. 3.4. 

Таблиця 3.4 – Загальні інвестиційні витати ТОВ «Бріош-фуд» для 

реалізації маркетингової інтегрованої стратегії розвитку 

Назва етапу Початок етапу 
Термін дії етапу, 

міс 

Витрати на етап, 

тис. грн. 

Підготовка та обладнання 

приміщення для VR-зали 
Лютий, 2025 2 160,0 

Закупівля обладнання для VR-

зали 
Квітень, 2025 1 1488,0 

Запуск в експлуатацію VR-зали Травень, 2025 3 80,0 

Запуск в експлуатацію VR-зали Травень, 2025 3 80,0 

Запуск сторітелінгу в 

маркетингове забезпечення 

підприємства 

Липень, 2025 12 912,0 

Запуск мобільного додатку в 

маркетингове забезпечення 

підприємства 

Вересень, 2025 9 980,0 

Розробка корпоративного веб-

сайту 
Вересень, 2025 4 100 

Закупівля та інтеграція 

додаткового технологічного 

обладнання (Wi-Fi, терміналів 

самообслуговування, засобів 

електронних платежів) 

Вересень, 2025 2 350 

Інші додаткові витрати Лютий, 2025 12 300 

Разом: - - 4450,0 

Джерело: розроблено автором 

 

Отже, загальні витрати на запровадження маркетингової інтегрованої 

стратегії для забезпечення розвитку підприємницької діяльності ТОВ «Бріош-

фуд» та виконання її запланованих етапів становлять 4450,0 тис. грн. Якщо 

проаналізувати частку кожного запланованого етапу стратегії, то найбільше 

інвестиційних витрат підприємство витратить на  закупівлю обладнання для VR-

зали – 33%, або 1488,0 тис. грн., на запуск сторітелінгу в маркетингове 

забезпечення – 20%, або 912,0 тис. грн. та на запуск мобільного додатку в 

маркетингове забезпечення підприємства – 22%, або 980,0 тис. грн. 
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3.3 Результативність заходів з підвищення маркетингового 

забезпечення розвитку підприємницької діяльності 

 

Використовуючи маркетингову інтегровану стратегію розвитку ТОВ 

«Бріош-фуд» може значно покращити власні показники підприємницької 

діяльності. 

Основні інвестиційні вкладення націлені на зростання кількості 

відвідувачів структурних підрозділів ТОВ «Бріош-фуд»: більярду, боулінгу 

ресторану, ігрових зон тощо. Збільшення кількості відвідувачів призведе до 

підвищення ефективності господарювання підприємства, прискорить окупність 

вкладених інвестицій, вплине на загальний фінансовий стан. 

Поетапно впроваджуючи всі структурні елементи маркетингової 

інтегрованої стратегії підприємство прогнозує зростання таких показників 

ефективності маркетингових заходів стратегії: зростання відвідуваності, 

зростання виручки, збільшення нових клієнтів, зростання конверсії сайту, 

соціальних мереж, мобільного додатку, зростання рівня задоволеності клієнтів, 

підвищення впізнаваності бренду і ін. 

Загальні прогнозовані зміни в динаміці відвідуваності та ефективності від 

запровадження маркетингової інтегрованої стратегії для забезпечення розвитку 

підприємницької діяльності ТОВ «Бріош-фуд» та виконання її запланованих 

етапів приведено табл. 3.5. 

Таблиця 3.5 – Прогнозна динаміка показників ТОВ «Бріош-фуд» від 

реалізації маркетингової інтегрованої стратегії розвитку 

Показник 
Роки 

2025 2026 2027 

Зростання відвідуваності, % 5 10 20 

Темпи зростання виручки (доходу), % 6 12 22 

Відсоток нових клієнтів, % 5 15 25 

Конверсія сайту, соціальних мереж, %  3 12 27 

Рівень задоволеності клієнтів  поточна зростає зростає 

Динаміка впізнаваності бренду  поточна зростає зростає 

Джерело: розроблено автором 
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Прогнозна динаміка ключових показників діяльності ТОВ «Бріош-фуд» у 

результаті реалізації інтегрованої маркетингової стратегії розвитку відображає 

очікувані позитивні зміни в різних сферах функціонування підприємства 

протягом трьох наступних років. 

Зростання відвідуваності демонструє прогнозований приріст кількості 

відвідувачів закладу. Спостерігається поступове зростання на 5% у 2025 році, 

10% у 2026 році та досягнення значного показника у 20% у 2027 році. Це може 

свідчити про ефективність маркетингових заходів щодо залучення нової цільової 

аудиторії та утримання існуючих клієнтів. 

Темпи зростання виручки (доходу) відображають прогнозоване 

збільшення обсягів продажів та надходжень коштів. У 2025 році очікується 

скромне зростання на 6%, однак у наступні роки показник прискориться до 12% 

у 2026 році та досягне значного рівня у 22% у 2027 році. Це може бути 

результатом підвищення лояльності клієнтів, ефективної цінової політики та 

розширення асортименту послуг.  

Відсоток нових клієнтів демонструє здатність підприємства залучати 

нових відвідувачів. Прогнозується, що у 2025 році частка нових клієнтів 

становитиме 5%, у 2026 році зросте до 15%, а у 2027 році досягне 25%. Це 

свідчить про успішність маркетингових зусиль щодо просування бренду та 

залучення нової аудиторії. 

Конверсія сайту та соціальних мереж відображає ефективність цифрових 

маркетингових інструментів у перетворенні відвідувачів на реальних клієнтів. 

Очікується, що у 2025 році цей показник становитиме 3%, у 2026 році зросте до 

12%, а у 2027 році досягне 27%. Це може бути результатом оптимізації веб-

ресурсів, ефективного контент-маркетингу та залучення цільової аудиторії в 

соціальних мережах. 

Рівень задоволеності клієнтів та динаміка впізнаваності бренду є якісними 

показниками, які відображають зміни в сприйнятті та лояльності клієнтів. 

Прогнозується, що ці показники зростатимуть протягом усього періоду, що 
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свідчить про успішність заходів із покращення якості обслуговування, 

формування позитивного іміджу бренду та підвищення його популярності. 

Загалом, представлені прогнозні дані демонструють позитивну тенденцію 

у розвитку підприємства та ефективність впровадженої маркетингової стратегії. 

Ці результати узгоджуються з дослідженнями, які підкреслюють важливість 

інтегрованого маркетингу для досягнення стійкого зростання та підвищення 

конкурентоспроможності (Шульц та Барнс, 2001; Кітчен та Прогун, 2012). 

Таблиця 3.6 – Прогнозні показники фінансових надходжень від наданих 

послуг ТОВ «Бріош-фуд» 

Назва 

структурного 

підрозділу 

  

Рік Відхилення (+,-)  

2027 (прогноз) р. 

від 2023 р. 

(факт) 
2023 (факт) 2026 (прогноз) 2027 (прогноз) 

тис. грн. % тис. грн. % тис. грн. % тис.грн. % 

Ресторанне 

обслуговування 2279,7 26 2553,2 26 2875,3 24 595,7 26,1 

Боулінг  1402,9 16 1669,4 17 2276,3 19 873,4 62,3 

Гра в більярд 876,8 10 883,8 9 1198,1 10 321,3 36,6 

Атракціони та 

розваги для дітей 2104,3 24 2455,0 25 2875,3 24 771,0 36,6 

Оренда роликів та 

скейтів 701,4 8 883,8 9 838,6 7 137,2 19,6 

Заходи на 

замовлення (дні 

народження, 

весілля і ін.) 1402,9 16 1374,8 14 1916,9 16 514,0 36,6 

Доходи від 

продажу, всього 8768,0 100 9820,2 100 11980,6 100 3212,6 36,6 

Джерело: розраховано автором 

 

Представлені в таблиці дані охоплюють фактичні результати за 2023 рік та 

прогнозні значення на 2026 та 2027 роки, а також відображають відхилення 

прогнозних показників 2027 року від фактичних даних 2023 року.  

Розглянемо детальніше кожен структурний підрозділ ТОВ «Бріош-фуд»: 

1. Ресторанне обслуговування: Очікується зростання надходжень з 2279,7 

тис. грн у 2023 році до 2875,3 тис. грн у 2027 році, що становить збільшення на 

26,1%. Це свідчить про стабільний попит на ресторанні послуги та ефективність 

маркетингових заходів із залучення нових клієнтів. 
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2. Боулінг: Прогнозується значне зростання надходжень з 1402,9 тис. грн у 

2023 році до 2276,3 тис. грн у 2027 році, що є збільшенням на 62,3%. Це є 

результатом популярності боулінгу як розваги та ефективного просування цієї 

послуги. 

3. Гра в більярд: Очікується помірне зростання надходжень з 876,8 тис. грн 

у 2023 році до 1198,1 тис. грн у 2027 році, що становить збільшення на 36,6%. Це 

свідчить про стабільний попит на цю послугу серед постійних клієнтів. 

4. Атракціони та розваги для дітей: Прогнозується збільшення надходжень 

з 2104,3 тис. грн у 2023 році до 2875,3 тис. грн у 2027 році, що становить 

зростання на 36,6%. Це пов'язано з популярністю сімейного дозвілля та 

ефективністю маркетингових заходів, спрямованих на залучення сімей з дітьми. 

5. Оренда роликів та скейтів: Очікується помірне зростання надходжень з 

701,4 тис. грн у 2023 році до 838,6 тис. грн у 2027 році, що становить збільшення 

на 19,6%. Це також може свідчити про стабільний попит на цю послугу серед 

молоді та любителів активного відпочинку. 

6. Заходи на замовлення (дні народження, весілля тощо): Прогнозується 

зростання надходжень з 1402,9 тис. грн у 2023 році до 1916,9 тис. грн у 2027 році, 

що становить збільшення на 36,6%. Це може бути пов'язано з популярністю 

проведення урочистих подій у розважальному центрі та ефективністю 

маркетингових заходів із просування цієї послуги. 

Загалом, прогнозується зростання сукупних доходів від продажу з 8768,0 

тис. грн у 2023 році до 11980,6 тис. грн у 2027 році, що становить збільшення на 

36,6%. 

Ці прогнозні дані узгоджуються з дослідженнями, які підкреслюють 

важливість диверсифікації послуг та ефективного маркетингового просування 

для забезпечення стійкого зростання доходів у сфері розваг та дозвілля. 

Також доцільно прослідити, як швидко окупляться інвестиційні вкладення 

в реалізацію маркетингової інтегрованої стратегії розвитку, тобто окремих її 

етапів: запуск в експлуатацію VR-зали, запуск сторітелінгу в маркетингове 

забезпечення підприємства, запуск мобільного додатку в маркетингове 
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забезпечення підприємства, розробка корпоративного веб-сайту та інших на 

загальну суму в розмірі 4450,0 тис. грн. 

Зазначені розрахунки доцільно провести шляхом розрахунку прогнозу 

руху готівки за строк реалізації маркетингової інтегрованої стратегії розвитку та 

на подальшу перспективу (табл. 3.7). 

Таблиця 3.7 – Прогноз руху готівки за строк реалізації маркетингової 

інтегрованої стратегії розвитку ТОВ «Бріош-фуд» 

Зростання надходжень від 

реалізації послуг за рахунок 

маркетингової інтегрованої 

стратегії розвитку: 

Роки  

2025 2026 2027 2028 2029 2030 

            

Ресторанне обслуговування   273,6 322,1 383,3 440,8 502,5 

Боулінг    266,5 606,9 722,2 830,5 946,8 

Гра в більярд   7,0 314,2 374,0 430,0 490,3 

Атракціони та розваги для 

дітей   350,7 420,3 500,2 575,2 655,7 

Оренда роликів та скейтів   182,4 -45,2 -53,8 -61,8 -70,5 

Заходи на замовлення (дні 

народження, весілля і ін.)   -28,1 542,1 645,1 741,8 845,7 

Разом   1 052,2 2 160,4 2 570,9 2 956,6 3 370,5 

Витрати             

Інвестиційні вкладення 4 450,0           

Додаткове зростання оплати 

праці, усього   325,0 325,0 325,0 325,0 325,0 

Додаткове зростання витрат 

на електроенергію   35,6 35,6 35,6 35,6 35,6 

Додаткове зростання інших 

витрат   222,5 222,5 222,5 222,5 222,5 

Разом 4450 583 583 583 583 583 

Чистий грошовий потік -4450 469 1577 1988 2373 2787 

Кумулятивний грошовий 

потік -4450 -3981 -2404 -416 1958 4745 

Джерело: розраховано автором 

 

Загальне зростання надходжень від реалізації послуг за рахунок 

інтегрованої маркетингової стратегії розвитку прогнозується на рівні 1052,2 тис. 

грн у 2026 році та 3370,5 тис. грн у 2030 році. Витрати включають інвестиційні 

вкладення в розмірі 4450,0 тис. грн у 2025 році, а також додаткові витрати на 
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оплату праці, електроенергію та інші витрати протягом усього періоду реалізації 

стратегії. 

Чистий грошовий потік демонструє від'ємне значення у 2025 році 

внаслідок значних інвестиційних вкладень, але починаючи з 2026 року 

очікується позитивний грошовий потік, який поступово зростає від 469 тис. грн 

у 2026 році до 2787 тис. грн у 2030 році. 

Кумулятивний грошовий потік, який відображає сукупний ефект від 

реалізації стратегії, стає позитивним у 2028 році та досягає значення 4745 тис. 

грн у 2030 році. 

Аналіз показників ефективності інвестиційних вкладень дозволяє оцінити 

фактичну ефективність та доцільність залучення інвестицій в проект по 

створенню та реалізації маркетингової інтегрованої стратегії розвитку для ТОВ 

«Бріош-фуд» (табл. 3.8). 

Таблиця 3.8 – Показники ефективності інвестиційних вкладень для 

реалізації маркетингової інтегрованої стратегії розвитку ТОВ «Бріош-фуд» 

Показники Одиниці виміру Значення показника 

Ставка дисконтування % 25 

Чиста приведена вартість тис. грн. 3134,8 

Період окупності роки 3,2 

Внутрішня норма окупності % 28 

Норма прибутку % 47,4 

Джерело: дослідження автора 

 

На основі даних, наведених у табл. 3.8, можна зробити комплексну оцінку 

ефективності інвестиційних вкладень для реалізації маркетингової інтегрованої 

стратегії розвитку ТОВ «Бріош-фуд». Так, ставка дисконтування, яка становить 

25%, відображає мінімально прийнятну норму прибутковості проекту з 

урахуванням ризиків та альтернативних варіантів інвестування. Ця ставка 

використовується для розрахунку чистої приведеної вартості (NPV) та інших 

показників.  

Чиста приведена вартість (NPV) у розмірі 3134,8 тис. грн. є позитивною, 

що свідчить про економічну доцільність реалізації проекту. Період окупності 
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становить 3,2 роки, що можна вважати прийнятним терміном для повернення 

інвестицій у маркетингову стратегію. Згідно з дослідженням Гарвардської школи 

бізнесу (2021), середній період окупності для маркетингових інвестицій у галузі 

споживчих товарів становить близько 3-4 років. Внутрішня норма окупності 

(IRR) на рівні 28% перевищує ставку дисконтування (25%), що також свідчить 

про доцільність реалізації проекту. IRR є одним з найважливіших показників при 

оцінці інвестиційних проектів, оскільки вона відображає очікувану внутрішню 

прибутковість проекту. Норма прибутку у 47,4% є досить високою, що 

підтверджує потенціал маркетингової стратегії для генерування значних 

прибутків для ТОВ «Бріош-фуд». Ефективні маркетингові стратегії можуть 

забезпечувати норму прибутку понад 40% у галузі харчової промисловості. 

В цілому результати проведених розрахунків демонструють високу 

ефективність інвестиційних вкладень для реалізації маркетингової інтегрованої 

стратегії розвитку ТОВ «Бріош-фуд». Позитивні значення NPV, IRR вище ставки 

дисконтування, прийнятний період окупності та висока норма прибутку свідчать 

про економічну доцільність та привабливість даного проекту. Реалізація 

запропонованої стратегії може принести значні вигоди для підприємства у 

вигляді зростання доходів та загальної прибутковості підприємства. 
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