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ЦИФРОВА ТРАНСФОРМАЦІЯ КАНАЛІВ ЗБУТУ ПРОМИСЛОВОГО 

ПІДПРИЄМСТВА 

Цифровий маркетинг розглядається як засіб інтегрованої комунікації 

підприємства з ринком через цифрові канали, що дозволяє вибудовувати 

складні системи взаємодії з потенційними та реальними споживачами у 

віртуальному та реальному просторі одночасно [1]. Для виробників упаковки 

трансформація збуту є критичною через довгий цикл продажів та складність 

продукту. Згідно з даними eMarketer, до 2026 року глобальні витрати на 

цифровий маркетинг перевищать 1 трлн дол. США, проте лише 40% компаній 

мають чітку стратегію цифрової адаптації [2]. 

Центральним елементом трансформації є перехід від ручної обробки 

замовлень до спеціалізованих порталів (на базі WEBRA, Laravel тощо). Це 

дозволяє автоматизувати до 80% рутинних операцій, враховувати 

індивідуальні прайс-листи та синхронізувати збут із виробничими циклами. 

Для виходу на міжнародні ринки доцільною є інтеграція з екосистемами 

Amazon Business або Alibaba, тоді як локальна стійкість забезпечується через 

вітчизняні маркетплейси (Prom, Rozetka). 

На перший план для виробничих підприємств виходить social selling - 

стратегія розбудови відносин через соціальні мережі, де лідером для 

промислових брендів залишається LinkedIn. Цей канал дозволяє здійснювати 

прецизійний таргетинг на осіб, які приймають рішення, за їх посадами, 

галузями та розміром компанії, що критично важливо для складних продуктів 

з довгим циклом продажу. 

Трансформація каналів збуту вимагає синергії B2B E-commerce та social 

selling. Це дозволяє створити унікальну ціннісну пропозицію та адаптуватися 

до мінливих потреб ринку. Перспективи подальших досліджень лежать у 

площині використання ШІ для прогнозування попиту та впровадження 

блокчейну для прозорості ланцюгів постачання. 
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Таблиця 1 

Елементи стратегії Social Selling у B2B-сегменті 

Елемент 

стратегії  

Опис та механізм реалізації Роль у трансформації 

збуту 

Оптимізація 

профілів 

співробітників 

Перетворення сторінок 

менеджерів на цифрові 

візитівки експертів галузі. 

Формування довіри до 

бренду через 

особистісну 

комунікацію. 

Експертний 

контент 

Публікація кейсів, технічних 

розборів конструкцій 

упаковки та інновацій у 

матеріалах. 

Позиціонування 

компанії як лідера 

думок у пакувальній 

індустрії. 

Відеомаркетинг Демонстрація роботи 

обладнання, процесів висічки 

та тестів упаковки на міцність. 

Візуалізація якості 

продукції та 

технологічної 

потужності 

виробництва. 

Джерело: складено автором на основі [3] 
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