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ВИКОРИСТАННЯ МАРКЕТИНГОВИХ КОМУНІКАЦІЙ ДЛЯ 
РОЗВИТКУ ЗБУТУ ПРОДУКЦІЇ ПИВОВАРНИХ ПІДПРИЄМСТВ 

 
У теперішній час роль маркетингової діяльності в підвищенні 

ефективності функціонування підприємств набуває великого значення. 
Український ринок продукції пивоварної галузі достатньо насичений у різних 
видах та цінових категоріях. Увійти на нього, переконати споживачів у якості 
товару та втримати пріоритетні позиції для виробника стає все складніше. 
Сучасний маркетинг вимагає набагато більшого, ніж просто створити товар, що 
задовольняє потреби споживача. Пивна індустрія займає значну нішу в 
переробній промисловості світу та України зокрема. Вона є прибутковою не 
лише для інвесторів та безпосередніх виробників, а й для держави. Останнє 
зумовлюється тим, що пивоварні  підприємства є великими платниками 
податків, а враховуючи специфіку продукту, – і місцевих зборів. Цей продукт є 
досить рентабельним та популярним, тому вкладання коштів у його 
виробництво передбачає досить вигідні фінансові перспективи.  

Перш ніж детальніше розглянути використання засобів маркетингових 
комунікацій пивоварної галузі, варто визначитися, яким наразі є ринок цієї 
продукції, які тенденції на ньому переважають і які перспективи його розвитку. 

В Україні сьогодні виробляють понад 880 найменувань пива. Серед усіх 
алкогольних продуктів пиво займає перше місце за продажами і складає 46,1% 
у сегменті алкогольних напоїв. У 2016 році щодо 2015 року обсяги продажів у 
категорії «пиво» виросли на 20,5%. У 2015 ціна на пиво порівняно з 2014 роком 
збільшилася на 37%, у 2016 році вона виросла ще на 27%.  

Ринок пива востаннє показував зростання в 2008 році (було вироблено 330 
млн дол.). Після цього він почав падати і на сьогодні скоротився вже в 1,5 
(півтора) раза. Падіння прискорилось у кінці 2013 – на початку 2014 року. 
Криза в країні, втрата територій, проведення АТО – усе це вплинуло на 
результати галузі. Експорт пива зменшився, оскільки Росія була одним з 
головних ринків збуту української продукції. Крім того, виробничі потужності 
одного з лідерів ринку, компанії Ефес-Україна, розташовані в Донецьку. Зараз 
робота підприємства призупинена, а 2015 рік воно закінчило зі збитком 1,272 
млрд гривень. Свій внесок внесли і непродумані законодавчі зміни 2015 року, і 
скорочення купівельної спроможності населення України. Негативний вплив 
справляє і постійне підвищення акцизу на пиво. 

Обсяг виробництва у 2016 році склав 180 млн дол., що становить лише 
14,2% від показника 2015 року. При цьому темпи падіння обсягів виробництва 
наростають (рис. 1, за даними [3; 5]). 
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Рис. 1. Обсяги виробництва пива в Україні у 2012–2016 рр., млн. дол. 
 
Проте, незважаючи на негативні тенденції, пивоварна галузь є динамічною 

та потенційною. І хоча на ринку домінують міжнародні лідери пивоваріння, 
національні виробники, регіональні пивоварні та крафтовики претендують на 
збільшення своїх ринкових часток. За зміни глобальних та галузевих трендів 
незмінним залишається одне з головних завдань маркетингової комунікаційної 
політики – комерційний результат діяльності. Він є актуальним як для лідерів 
галузі, так і для дрібніших суб’єктів. Щодо комерційної мети, то збільшити 
прибуток пивоварна компанія може у три способи: 1) залучити нових 
споживачів; 2) збільшити (простимулювати) обсяг споживання на одного 
споживача; 3) просунути преміум-продукт [1, c. 89]. 

Перебування в конкурентній боротьбі змушує українських виробників 
пива не лише розширювати асортимент продукції, робити її привабливішою та 
зручнішою для покупця, контролювати ціни, але й удосконалювати систему 
розподілу. Завдяки правильно обраній політиці збуту можна боротися за 
збільшення часток ринку. Сукупність різних видів діяльності, маркетингової 
політики комунікацій передбачає стимулювання споживача до покупки та 
донесення інформації щодо переваги продукції. Для впровадження правильної 
політики просування пива здійснюється реклама всієї торгової марки. 

Зростання активності просування товару зумовлено тим, що конкуренція 
на ринку постійно підсилюється. Перше, що відзначають реалізатори, – 
представники виробників почали активно пропонувати торговим точкам 
фірмові холодильники. Також позитивно впливає на продаж розвиток 
регіональних дистриб’юторських мереж великих виробників. При виборі пива 
важливу роль грають акційні пропозиції. Зазвичай 36% споживачів 
перебувають у пошуках акцій і промо-пропозицій. У першій половині 2016 
року 45% алкогольної продукції реалізовано завдяки промо-акціям (у 2015 році 
– 43%, тобто на 2 в. п. менше). При цьому для пива 20% продукції реалізується 
завдяки безпосередній знижці. У середньому знижка виросла за період з 
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01.07.2015 року по 01.06.2016 року і складає 22%. Найбільші знижки 
представлені для пива середнього цінового сегмента, яке займає найбільшу 
частку ринку – 43,4%. Далі слідує низькоціновий сегмент з часткою ринку 
30,7% і преміум-продукція [3]. Ще 32% продукції реалізується завдяки 
спеціальним упаковкам. Це може бути як великий формат, так і лімітована 
серія, усе залежить від цільової аудиторії. 

У системі маркетингового забезпечення особливе місце займає реклама. 
Мета реклами – переконати споживача в придбанні саме вашої продукції, а для 
цього треба довести, що саме ваша продукція, а не іншого виробника, є такою, 
яка найкраще задовольнить його потребу. Для того, щоб рекламний процес був 
високоефективним, йому повинні передувати: дослідження споживчих 
мотивацій; формулювання цілей рекламної кампанії; вибір рекламних засобів; 
визначення і розрахунок потенційної ефективності конкретних рекламоносіїв [2]. 

Щодо соціальних медіа, варто зазначити, що витрати на їх використання як 
комунікаційного каналу будуть значно нижчими, ніж витрати на рекламу у ЗМІ. 
Саме це робить цифрові маркетингові комунікації, у тому числі й маркетинг у 
соціальних мережах, надзвичайно привабливими для впровадження, розробки 
інноваційного підходу чи наслідування. 

Найпоширенішими засобами маркетингових комунікацій, що 
використовують пивоварні підприємства, є: реклама на місці продажів; реклама 
у ЗМІ; реклама на транспорті; зовнішня реклама; Public relations (основна мета 
– побудова репутації соціально відповідальної компанії). 

Проблема полягає в тому, що практично у всьому світі пиво визнане 
алкогольним напоєм. З 1 липня 2015 року пиво визнане алкоголем і в Україні. А 
відтак, на нього розповсюджуються усі законодавчі обмеження, що 
поширюються на міцний алкоголь. Треба розуміти, що реклама пива в Україні 
на телебаченні обмежена лише частково. Дозвіл на рекламу алкоголю 
встановлений законодавством з 23 до 6 години. Проте 24 години на добу в 
нашій державі дозволене спонсорство. Саме під виглядом спонсорства 
алкогольні компанії й надалі продовжують залучати споживачів, часто 
порушуючи чинне законодавство про спонсорство, по факту, перетворюючи 
його на рекламу [4]. 

Сучасний ринок вимагає від виробників пивоварної продукції 
використання нових форм і методів виробництва, збуту продукції. Ураховуючи 
сьогоднішню ситуацію, можна сказати, що український ринок пива є готовим 
до застосування технологій, які вже давно використовуються у розвинутих 
європейських країнах. 

Отже, на теперішньому етапі пивна індустрія перебуває в тяжкому стані 
через значне скорочення обсягів споживання продукції на вітчизняному ринку. 
Насамперед, це пов’язано з погіршенням соціально-економічної ситуації в 
країні, зниженням купівельної спроможності населення, нестабільною 
політичною ситуацією, яка впливає на розвиток пивоварного бізнесу.  

Тому розроблена та підкріплена практикою система маркетингових 
комунікацій дозволяє просувати продукцію, яка користується попитом, 
виходити на нові ринки, збільшувати виробництво, удосконалювати 
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асортимент, тим самим збільшувати прибутки та рівень рентабельності 
підприємства в цілому. 
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НЕОБХІДНІСТЬ РЕФОРМУВАННЯ 
СІЛЬСЬКОГОСПОДАРСЬКОГО СЕКТОРУ ЕКОНОМІКИ В УМОВАХ 

СУЧАСНОГО ЕКОНОМІЧНОГО ПРОСТОРУ 
 

Сьогодні однією з провідних галузей національної економіки є аграрна сфера, 
яка має значні природні конкурентні переваги. Площа сільськогосподарських 
земель України – найбільша в Європі, становить 41,5 млн га (70% території 
країни), з них 32,5 млн га використовуються для вирощування 
сільськогосподарських культур. Розвитку аграрної сфери також сприяють 
близькість основних ринків збуту, транспортна інфраструктура (залізниця, 
дороги, порти), постійне зростання світового попиту на продовольчі продукти й 
альтернативну енергетику, а також наявність порівняно дешевих трудових 
ресурсів [1]. 


