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Постановка проблеми. У сучасних умовах 
ведення бізнесу ефективна комунікація з клієнта-
ми є основним чинником забезпечення стабіль-
ного функціонування та сталого розвитку будь-
якого підприємства. Успішна взаємодія між ком-
панією та її цільовою аудиторією сприяє не лише 
підвищенню рівня продажу, а й формуванню 
тривалих партнерських відносин, що ґрунтують-
ся на взаємній довірі та лояльності [1]. 

Особливої ваги ця проблема набуває для 
підприємств агропромислового сектору, які 
функціонують в умовах високої конкуренції, 
швидких змін у споживчих уподобаннях і зрос-
тання попиту на якісне інформаційне обслуго-
вування. Підприємство ТОВ "АгроСвіт-Волинь" 
як представник регіонального аграрного бізнесу 
потребує впровадження сучасних методів кому-
нікації з клієнтами, що базуються на цифрових 
технологіях, інноваційних моделях взаємодії та 
системному аналізі потреб споживачів. Наразі 
спостерігається трансформація традиційних мо-
делей спілкування з клієнтами: з одного боку, 
актуалізується використання багатоканальних стра-
тегій, що охоплюють як онлайн, так і офлайн-
платформи; з іншого — суттєво зростає значення 
персоналізованих підходів, які ґрунтуються на 
аналізі поведінки, активності, уподобань спожива-
чів і зворотного зв'язку з ними. Успішне впро-
вадження таких методів комунікації потребує 
інтеграції ІТ-рішень у бізнес-процеси підприєм-
ства, а також адаптації організаційної структури 
до нових умов взаємодії з клієнтами. З огляду на 
це, розроблення та впровадження концепції під-
вищення ефективності комунікації зі спожива-
чами для підприємства ТОВ "АгроСвіт-Волинь" є 
актуальним науковим і прикладним завданням, 
що передбачає застосування міждисциплінарного 
підходу, поєднання теоретичних знань із марке-
тингу, менеджменту, інформаційних технологій і 
соціальних комунікацій. 

Аналіз досліджень і публікацій. Аналіз 
наукових джерел свідчить, що цифрові технології 
суттєво впливають на розвиток агропідприємств 
і, зокрема, на взаємодію між виробниками й 
клієнтами. Науковці вивчають специфіку засто-
сування блокчейну, Інтернету речей (IoT), вели-
ких даних і штучного інтелекту (ШІ). Ці інст-
рументи допоможуть ефективніше організувати 
виробничі процеси, наприклад, контроль якості, 
доставляння та фінансові операції. Водночас слід 
виокремити певні проблеми впровадження новіт-
ніх технологій, зокрема високу вартість облад-
нання та потребу навчання працівників [3—5]. 

А. Колодій, Г. Агрес, І. Колодій наголошують 
на значущості впровадження блокчейну для зміц-
нення довіри між учасниками постачання та 

зменшення випадків шахрайства. Проте під час 
реалізації блокчейну виникає чимало проблем, 
зокрема трудові питання, потреба в адаптації на-
явних бізнес-процесів, висока початкова вартість 
обладнання для сільськогосподарських під-
приємств [6]. 

Вплив цифрових технологій на діяльність 
агропідприємства досліджували Н. Горобець, 
Д. Хомякова, Д. Стариковська. Науковці конста-
тують, що цифровізація сприяє вдосконаленню 
процесів управління, ефективному обліку ре-
сурсів, сталому розвитку. Водночас її впровад-
ження передбачає значні фінансові витрати й 
навчання персоналу, що є бар'єром для малого та 
середнього бізнесу [2]. 

Вплив Інтернету речей, великих даних, штуч-
ного інтелекту та блокчейну на продуктивність і 
стійкість сільськогосподарських підприємств з'ясо-
вував І. Олійник. Завдяки аналітичним розрахун-
кам автор визначив, що штучний інтелект допо-
магає автоматизувати рутинні завдання та перед-
бачити можливі ризики. Проблемами впровад-
ження є високі витрати, технічні труднощі й по-
треба набуття персоналом нових знань і навичок [7]. 

Проаналізовані праці українських і закор-
донних науковців свідчать про формування між-
дисциплінарного підходу до дослідження кому-
нікацій, що поєднує маркетинг, менеджмент, 
психологію, соціологію й інформаційні техно-
логії. Особливу увагу дослідники приділяють 
створенню стратегії ціннісно орієнтованої кому-
нікації, яка дає змогу сформувати емоційний 
зв'язок клієнта з брендом. 

Мета статті полягає в розробленні та впро-
вадженні комплексної концепції вдосконалення 
комунікації з клієнтами для підприємства ТОВ 
"АгроСвіт-Волинь", яка забезпечить підвищення 
ефективності взаємодії з цільовою аудиторією, а 
отже рівня її задоволеності, зміцнення конку-
рентних позицій підприємства за допомогою 
вебсайту. 

Завдання статті передбачають: 
1. Аналіз діяльності підприємства "АгроСвіт-

Волинь" у контексті взаємодії з клієнтами; огляд 
наукових досліджень у сфері комунікацій і CRM; 
вивчення законодавства, що регулює опрацюван-
ня даних клієнтів. 

2. Виявлення проблем у сфері комунікації в 
ТОВ "АгроСвіт-Волинь"; аналіз цільової ауди-
торії; пропозиція рішень з обґрунтуванням вико-
ристаних технологій. 

3. Створення формальної та функціональної 
моделі системи взаємодії з клієнтами. 

4. Реалізація рішення; аналіз його ефектив-

ності; формулювання рекомендацій для вдоско-

налення системи комунікації з клієнтами. 
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У межах дослідження заплановано розробити 

аграрний сайт (MVP) із використанням сучасних 

цифрових інструментів. Завдяки функціоналу 

платформи Webnode на сайті можна буде легко 

розміщувати матеріали, присвячені сільському 

господарству, забезпечувати ефективну комуні-

кацію з користувачами та впроваджувати еле-

менти гейміфікації для підвищення приваб-

ливості ресурсу. 

Об'єкт дослідження — комунікація ком-

панії "АгроСвіт-Волинь" з клієнтами, партнерами 

та зацікавленими споживачами, що відбувається 

через корпоративний вебсайт. 

Предмет дослідження — структурні та 

змістові характеристики сайту підприємства ТОВ 

"АгроСвіт-Волинь" як інструменту для налагод-

ження ефективної комунікації з клієнтами в 

цифровому середовищі. 

Для забезпечення зручного зворотного 

зв'язку й ефективної комунікації з відвідувачами 

застосовано CRM-систему NetNunt, яка інтег-

рується з месенджером Facebook. Цей інструмент 

дає змогу оперативно реагувати на запити, краще 

розуміти потреби аудиторії й удосконалювати 

сайт на основі її відгуків, а також допоможе 

перевірити життєздатність ідеї та стане перед-

умовою для її масштабування в аграрній сфері. 

Виклад основного матеріалу дослідження. 
У сучасних умовах розвитку аграрного сектору 

важливого значення набуває проблема вивчення 

ефективності комунікації підприємств із клієнта-

ми. Успішна взаємодія зі споживачами визначає 

рівень конкурентоспроможності, репутаційної 

стійкості та динаміки розвитку підприємства на 

ринку сільськогосподарської продукції. Для ТОВ 

"АгроСвіт-Волинь", що спеціалізується на вирощу-

ванні та реалізації агропродукції, дослідження 

якості комунікації з клієнтами є вкрай актуальним 

питанням. Ефективний зворотний зв'язок безпо-

середньо впливає на загальні результати діяльності 

підприємства: збільшення обсягів продажу, роз-

ширення ринків збуту, зміцнення ділової репутації. 

Застосування шаблону тестування бізнес-

моделі Lean Canvas у межах пропонованого 

дослідження було адаптовано під специфіку 

аграрного бізнесу й актуальні потреби підприєм-

ства "АгроСвіт-Волинь". Відповідно до струк-

тури моделі насамперед було проаналізовано 

проблеми, які стоять перед компанією в кон-

тексті комунікаційної взаємодії з клієнтами. 

Зокрема, серед найрелевантніших проблем ви-

окремимо такі: 1) недостатній рівень цифрровіза-

ції комунікаційних каналів, що ускладнює зво-

ротний зв'язок із клієнтами; 2) брак уніфікованої 

стратегії позиціонування бренду в цифровому 

середовищі; 3) низький рівень персоналізації кон-

тенту, що не відповідає очікуванням сучасного 

споживача. У контексті концепту Lean Canvas 

ідентифікація цих проблем дає змогу не лише 

визначити вихідні умови, а й сформувати основу 

для створення унікальної ціннісної пропозиції, 

адаптованої до потреб реального ринку. 

Запропоноване рішення передбачає комп-

лексну стратегію, що поєднує цифрову трансфор-

мацію бізнес-комунікацій із навчально-просвіт-

ницькою діяльністю. Основні компоненти охоп-

люють розроблення CRM-платформи з інтеграцією 

чат-бота у Viber, персоналізовані інформаційні 

розсилки, програму лояльності з елементами гей-

міфікації та серію вебінарів з експертами агробіз-

несу. Синергія цифрових і контентних інструментів 

допомагає адаптувати комунікаційну модель до 

сучасних реалій та забезпечити ефективну взаємо-

дію з клієнтами (табл. 1). 

У межах наведеної моделі спостерігаємо 

чіткий взаємозв'язок між проблемами клієнтів і 

запропонованими рішеннями, які презентують 

через сайт, а також визначенням конкретних 

сегментів споживачів, що дає змогу цілеспрямо-

вано вибирати канали комунікації. Наприклад, 

основними каналами просування сайту слугують 

соціальні мережі Instagram і Facebook, що надає 

можливість оперативно охопити цільову ауди-

торію та забезпечити релевантну візуалізацію 

контенту. 

Розгляд формальної моделі доповнюється 

аналізом карти шляху клієнта (Customer Journey 

Map), яка дає змогу системно простежити етапи 

взаємодії користувача з продуктом — від 

моменту першого контакту до формування 

лояльності (рис. 1).  

 
Рис. 1. Цикл шляху клієнта (Customer Journey Map) 
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Таблиця 1 

Адаптована модель Lean Canvas, розроблена для аналізу комунікаційної взаємодії  

підприємства з цільовою аудиторією через просування інформаційного продукту 

Проблема  

та наявні 

альтернативи 

Розв'язання 

проблеми 

Унікальна 

цінність 
Прихована перевага 

Сегмент 

споживачів і ранні 

послідовники 

Брак зручних 

платформ, висока 

конкуренція 

в соцмережах 

і на маркетплейсах, 

недовіра покупців  

до якості товарів 

 

Наявні 

альтернативи 

Продаж через 

маркетплейси 

(ОЛХ, Prom.ua), 

соціальні мережі  

й традиційні 

ринки 

Гарантовано свіжі 

та якісні фермерські 

продукти без посе-

редників, які безпо-

середньо постачають 

перевірені вироб-

ники. Сайт надає 

можливість зруч-

ного пошуку і швид-

кого оформлення 

замовлень 

 

Основні метрики 

Кількість 

зареєстрованих 

фермерів, обсяги 

продажу через сайт 

і кількість 

постійних покупців 

Розроблення 

вебсайту з інтуї-

тивно зрозумілим 

інтерфейсом для 

продажу фермер-

ських продуктів, 

що забезпечує 

прямий зв'язок 

між фермерами  

та покупцями  

Співпраця лише  

з надійними ферме-

рами, зручний 

вебсайт та ефективні 

маркетингові стра-

тегії для залучення 

покупців 

 

Канали просування  
Просування за допо-

могою власного сайту, 

контент-маркетингу, 

онлайн-реклами, 

співпраці з місцевими 

агропідприємствами  

та відгуків клієнтів 

Фермери, агропід-

приємства та пере-

робні компанії 

шукають надійний 

канал для купівлі 

та продажу зерно-

вих без посеред-

ників для вироб-

ництва, експорту 

чи перероблення 

 

Ранні 

послідовники,  

які вже купують 

зерно безпосередньо  

в аграріїв або через 

торгові платформи, 

прагнучи до більшої 

зручності 

та прозорості 

Структура витрат Потоки прибутку 

Підтримка онлайн-платформи, логістичні витрати, 

маркетинг, операційні витрати, заробітна плата 

працівників, витрати на інфраструктуру й технічну 

підтримку 

Комісія за замовлення, витрати на доставляння, платні 

підписки на набори продуктів, а також додаткові 

доходи від партнерських програм і реклами 

на платформі 

(Далі буде) 

Надійшла до редакції 4.09.2025 
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Б. Борович у книжковому просторі України 
(1920-ті — початок 1930-х років)

 *
 

                                                           
* Закінчення. Початок див.: Вісник Книжкової палати. 2026. № 2. С. 50—52. 

На зламі 1920—1930-х рр., коли уряд СРСР 
подолав економічну кризу, склалися сприятливі 
умови для перебудови видавничої та книготорго-
вельної справи. Якщо 1922 р. обсяг книжкової про-
дукції становив 1585 назв, то 1928 р. — 5673 назви 

при тиражі 36,7 млн пр., із них 56,5% назв (66,1% 
тиражу) — українською мовою [1, с. 21; 44; 45]. 
Працювали державні й приватні крамниці, 
книготоргівлю в містах забезпечував торговий 
сектор Державного видавництва України, а в 

© Сєдих В., 2026 

mailto:seduhww@ukr.net

	Visn_03_2026_V 41
	Visn_03_2026_V 42
	Visn_03_2026_V 43
	Visn_03_2026_V 44

