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DIGITAL TOOLS IN THE MARKETING MANAGEMENT SYSTEM
OF PUMPKIN SEED PRODUCERS

У статті розглянуто сучасні підходи до впровадження цифрових інструментів у систему управління марке-
тингом виробників насіння гарбуза в Україні. Визначено основні проблеми, з якими стикаються підприємства у
цьому сегменті: обмеженість цільового ринку, сезонність попиту, необхідність ефективної диференціації про-
дукції та побудови стійких клієнтських відносин. Досліджено роль цифровізації у підвищенні конкурентоспро-
можності виробників, зокрема шляхом інтеграції CRM-систем, аналітики великих даних, інтернет-маркетингу
та мультиканальних стратегій збуту. На прикладі компанії "Агросем" продемонстровано результати впровад-
ження цифрових рішень: зростання обсягів продажів, розширення клієнтської бази, вихід на ринок органічної
продукції. Запропоновано напрями удосконалення маркетингової діяльності, серед яких персоналізація комун-
ікацій, розвиток програм лояльності, активізація цифрового просування та інтеграція інноваційних технологій.
Матеріали дослідження можуть бути корисними для науковців, практиків аграрного бізнесу та консультантів із
цифрового маркетингу.

The article examines modern approaches to the integration of digital tools into the marketing management system
of pumpkin seed producers in Ukraine. The study identifies the key challenges faced by enterprises in this segment:
limited market size, seasonality of demand, the need for effective product differentiation, and the importance of building
long-term customer relationships. It is argued that traditional marketing methods no longer ensure sufficient consumer
engagement or competitiveness in the digital economy environment.

The role of digitalization in enhancing the competitive position of agricultural producers is highlighted, with particular
emphasis on the implementation of CRM systems, big data analytics, internet marketing, and multichannel sales strategies.
Digital technologies open new opportunities for analyzing consumer behavior, optimizing marketing campaigns,
improving communication quality, and expanding market presence.

Using the case of the Ukrainian company "Agrosem," the study demonstrates the practical effectiveness of a
comprehensive digital marketing system. The company achieved significant results, including increased sales volumes, a
broader client base, entry into organic farming markets, and improved customer satisfaction indicators.

Based on the analysis, the article proposes practical recommendations for further improvement of marketing
management in the pumpkin seed production sector. These include the development of personalized communication
with customers, the introduction of loyalty programs, the strengthening of digital promotion efforts, the use of predictive
analytics based on big data and artificial intelligence technologies, and the diversification of the product portfolio toward
innovative and organic seed varieties.
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ПОСТАНОВКА ПРОБЛЕМИ У ЗАГАЛЬНОМУ
ВИГЛЯДІ ТА ЇЇ ЗВ'ЯЗОК ІЗ ВАЖЛИВИМИ

НАУКОВИМИ ЧИ ПРАКТИЧНИМИ
ЗАВДАННЯМИ

Сучасний аграрний ринок характеризуєть-
ся високим рівнем конкуренції, зростанням
вимог споживачів до якості продукції та необ-
хідністю постійної адаптації до змін техноло-
гічного середовища. Виробники насіння гарбу-
за, як специфічного сегмента агробізнесу, сти-
каються з низкою викликів: обмеженим обся-
гом цільового ринку, сезонністю попиту, необ-
хідністю ефективної диференціації продукції
та побудови довгострокових відносин із
клієнтами. Традиційні маркетингові підходи
вже не забезпечують достатнього рівня залу-
чення споживачів і підтримки конкурентоспро-
можності.

У таких умовах особливої актуальності на-
буває інтеграція цифрових інструментів у сис-
тему управління маркетингом: CRM-систем,
автоматизації комунікацій, цифрової аналіти-
ки, інтернет-маркетингу та мультиканальних
платформ збуту. Водночас у виробників на-
сіння гарбуза спостерігається недостатня обіз-
наність і обмеженість ресурсів для впроваджен-
ня таких інновацій. Наявні дослідження пере-
важно фокусуються на великих агрохолдингах
або на загальному впливі цифровізації на агро-
бізнес, тоді як питання адаптації цифрових
маркетингових інструментів до потреб малого
та середнього бізнесу в сегменті виробництва
насіння гарбуза залишаються малодосліджени-
ми.

Отже, постає проблема теоретичного об-
грунтування та практичного впровадження
цифрових інструментів у систему управління
маркетингом виробників насіння гарбуза з ме-
тою підвищення їх конкурентоспроможності,
розширення ринкових можливостей та форму-
вання стійкої клієнтської бази.

The research findings can serve as a theoretical and practical basis for agricultural enterprises seeking to
strengthen their market positions through digital transformation. The results are particularly relevant for small
and medium-sized businesses striving to compete successfully in highly dynamic and specialized agribusiness
markets.

Ключові слова: насіння гарбуза, цифрові технології, маркетингове управління, CRM-сис-
теми, аграрний маркетинг, інтернет-маркетинг, агробізнес, конкурентоспроможність.

Key words: pumpkin seeds, digital technologies, marketing management, CRM systems,
agricultural marketing, internet marketing, agribusiness, competitiveness.

АНАЛІЗ ОСТАННІХ ДОСЛІДЖЕНЬ
ТА ПУБЛІКАЦІЙ

Питання впровадження цифрових техно-
логій в систему маркетингового управління аг-
ропромисловими підприємствами активно до-
сліджуються українськими вченими. Зокрема,
О. М. Шпичак і Л. І. Мельник аналізували за-
гальні тенденції цифровізації агробізнесу, на-
голошуючи на важливості автоматизації про-
цесів збуту та комунікацій зі споживачами [1].

Chatterjee S., Rana N., Tamilmani K., Sharma A.
досліджували інструменти електронної ко-
мерції у сільському господарстві, підкреслюю-
чи їх роль у розширенні ринкових можливостей
аграріїв [2]. Ніколаєвська В.  приділяла увагу ви-
користанню соціальних мереж в аграрному мар-
кетингу для оптимізації роботи з клієнтами та
просування продукції [3]. Окрему увагу на роз-
виток цифрового маркетингу в аграрному секторі
звертали також Jariwala H. та Jariwala A., які роз-
глядали інструменти соціальних мереж та он-
лайн-просування як фактори підвищення конку-
рентоспроможності аграрної продукції [4].

Проте, попри наявність значної кількості
досліджень щодо цифровізації аграрного сек-
тору в цілому, окремі аспекти залишаються не-
достатньо вивченими. Саме  тому, існує нагаль-
на потреба у поглибленому вивченні особливо-
стей застосування цифрових інструментів саме
в системі маркетингового управління виробни-
ками насіння гарбуза, що і зумовлює акту-
альність даного дослідження.

ФОРМУЛЮВАННЯ ЦІЛЕЙ СТАТТІ
(ПОСТАНОВКА ЗАВДАННЯ)

В сучасних умовах стрімкого розвитку циф-
рових технологій аграрний сектор змушений
активно адаптувати інноваційні рішення для за-
безпечення власної конкурентоспроможності.
Виробники насіння гарбуза, що працюють у спе-
цифічній ніші аграрного ринку, стикаються з не-
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обхідністю оперативного реагування на зміни
споживчих вподобань, підвищення якості ко-
мунікацій із клієнтами та розширення каналів
збуту. Традиційні методи маркетингового уп-
равління вже не забезпечують необхідної гнуч-
кості та ефективності в умовах цифрової еко-
номіки. При цьому інтеграція цифрових інстру-
ментів — CRM-систем, соціальних мереж, кон-
тент-маркетингу, електронної комерції —
відкриває нові можливості для побудови
стійких конкурентних переваг. Однак у вироб-
ників насіння гарбуза спостерігається недо-
статній рівень цифровізації маркетингової
діяльності, що обмежує їхній потенціал росту
та розвитку. Отже, актуальність теми полягає
в необхідності теоретичного обгрунтування та
практичного дослідження можливостей циф-
рових інструментів для підвищення ефектив-
ності маркетингового управління у виробництві
насіння гарбуза.

МЕТА ДОСЛІДЖЕННЯ
Метою дослідження є обгрунтування тео-

ретичних положень та розробка практичних
рекомендацій щодо інтеграції цифрових
інструментів у систему управління маркетин-
гом виробників насіння гарбуза з метою підви-
щення їх конкурентоспроможності, розширен-

ня ринкових можливостей та формування
стійкої клієнтської бази.

ВИКЛАД ОСНОВНОГО МАТЕРІАЛУ
ДОСЛІДЖЕННЯ

У сучасних умовах цифрової трансформації аг-
рарного сектору цифрові інструменти стають не-
від'ємною складовою ефективного управління мар-
кетингом виробників насіння гарбуза. Конкуренція
на ринку постійно зростає, а споживачі висувають
дедалі вищі вимоги до якості продукції, прозорості
інформації та швидкості обслуговування. Відпові-
дно, виробники насіння змушені впроваджувати
інноваційні рішення для оптимізації маркетингових
процесів, підвищення лояльності клієнтів та розши-
рення ринкової присутності.

Цифрові технології відкривають нові можли-
вості для глибшого аналізу споживчої поведін-
ки, ефективнішого таргетування реклами, авто-
матизації продажів і підтримки клієнтів, розвит-
ку онлайн-каналів збуту. CRM-системи, аналі-
тичні платформи, мобільні додатки, соціальні ме-
режі та електронна комерція — це лише частина
інструментарію, який дозволяє виробникам на-
сіння гарбуза адаптуватися до викликів ринку та
забезпечити стабільне зростання бізнесу [5; 6].

Розгляд особливостей використання циф-
рових інструментів у маркетинговій діяльності

Елементи Основні характеристики 
Аналіз ринку та 
споживачів 

Виробники насіння гарбуза активно проводять маркетингові 
дослідження для визначення обсягів попиту, вивчення потреб 
різних груп споживачів (фермерських господарств, 
агрохолдингів, приватних аграріїв), аналізу цінових тенденцій і 
оцінки конкурентного середовища. 

Формування 
продуктової 
політики 

Створення конкурентоспроможної пропозиції включає 
розробку нових сортів гарбуза із заданими агрономічними 
характеристиками (висока врожайність, стійкість до хвороб, 
відповідність вимогам органічного виробництва). Значну роль 
відіграють сертифікація насіння та контроль якості. 

Цінова стратегія Політика ціноутворення базується на балансі між витратами на 
виробництво, конкурентними цінами, ціновою чутливістю 
цільових споживачів і можливістю пропонувати преміальні 
продукти за вищою ціною. 

Політика 
розподілу 

Основними каналами збуту є прямі продажі фермерам, 
співпраця з аграрними кооперативами, участь у спеціалізованих 
виставках, розвиток інтернет-торгівлі через власні сайти та 
торгові платформи. 

Комунікаційна 
стратегія 

Використання комплексного підходу до просування, який 
включає цифрові канали (соціальні мережі, контент-маркетинг, 
e-mail-розсилки), участь у виставках і форумах, демонстраційні 
покази посівів та особисті консультації агрономів. 

Впровадження 
цифрових 
технологій 

Інтеграція CRM-систем для управління базами даних клієнтів, 
використання аналітичних інструментів для прогнозування 
попиту, автоматизація маркетингових кампаній та розвиток 
мобільних застосунків для аграріїв сприяють підвищенню 
ефективності маркетингової діяльності. 

Моніторинг та 
оцінка 
ефективності 

Постійний контроль результативності маркетингових заходів 
через KPI (обсяги продажів, приріст клієнтської бази, 
впізнаваність бренду) дозволяє оперативно коригувати 
стратегії. 

 

Таблиця 1. Основні елементи системи управління маркетингом

Джерело: запропоновано автором на основі [3; 7—8].
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виробників насіння гарбуза є актуальним зав-
данням, що дозволяє оцінити ефективність су-
часних технологій, визначити перспективні на-
прями їх застосування та розробити практичні
рекомендації для посилення конкурентоспро-
можності на ринку.

Система управління маркетингом вироб-
ників насіння гарбуза охоплює сукупність за-
ходів, інструментів і стратегій, спрямованих на
забезпечення ефективного позиціонування про-
дукції на ринку, задоволення потреб споживачів
і підвищення конкурентоспроможності підприє-
мства. Особливості цієї системи визначаються
специфікою аграрного ринку, сезонністю ви-
робництва, високою залежністю від погодних
умов і зміною споживчих уподобань. У таблиці
1 представлено основні елементи системи уп-
равління маркетингом виробників насіння гар-
буза та їх характеристику. Кожен елемент
відіграє важливу роль у побудові ефективної
маркетингової стратегії підприємства.

Система управління маркетингом у сег-
менті насіння гарбуза має низку специфічних
характеристик (рис. 1), обумовлених особли-
востями ринку та поведінкою цільових спо-
живачів. Однією з ключових рис є висока по-
треба в диференціації продукції. Виробники
повинні постійно розробляти та просувати
сорти насіння з унікальними агрономічними
характеристиками, такими як підвищена вро-
жайність, стійкість до захворювань, присто-
сованість до різних кліматичних умов або
відповідність вимогам органічного землероб-
ства. Така диференціація дозволяє не лише
задовольняти різноманітні потреби спожи-
вачів, але й формувати конкурентні переваги
на насиченому ринку.

Важливу роль у забезпеченні збуту
відіграють рекомендаційні продажі, які грун-
туються на позитивному досвіді попередніх
покупців. В умовах аграрного ринку, де осо-

бистий досвід і довіра до постачальника мають
вирішальне значення, задоволені клієнти ста-
ють неформальними амбасадорами бренду,
сприяючи розширенню клієнтської бази через
особисті рекомендації [3].

Крім того, ефективна маркетингова систе-
ма повинна бути орієнтована на довгостроко-
ве формування та підтримку відносин із
клієнтами. Це вимагає не лише якісної про-
дукції, але й надання додаткових сервісних по-
слуг, зокрема агротехнічного супроводу, кон-
сультацій щодо технології вирощування, де-
монстраційних показів та індивідуального
підходу до потреб кожного господарства. Така

Рис. 1. Система управління маркетингом в сегменті насіння гарбуза

Джерело: запропоновано автором.

Показник 

Дані до 
активної 

цифровізації 
маркетингу 

(2019–2020 рр.) 

Дані після 
цифровізації 

(2021–2023 рр.) 

Зміна,  
% 

Обсяг реалізованого 
насіння овочевих 
культур, тонн 

410 580 +41.5% 

Частка клієнтів, які 
здійснюють 
повторні 
замовлення, % 

52% 68% +30.8% 

Частка онлайн-
продажів у 
загальному обсязі 

15% 38% +153.3% 

Рівень клієнтської 
задоволеності (за 
результатами 
опитувань), % 

81% 90% +11.1% 

Загальний дохід від 
реалізації насіння, 
млн грн 

42 59 +40.5% 

Кількість активних 
каналів просування 
(вебсайт, CRM, 
соцмережі, 
мобільний 
застосунок тощо) 

2 5 +150% 

 

Таблиця 2. Ефективність системи управління
маркетингом ТОВ "Агросем"

у сегменті насіння гарбуза

Джерело: запропоновано автором на основі [9].
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стратегія дозволяє не лише збільшити ло-
яльність клієнтів, а й забезпечити стабільність
попиту в довгостроковій перспективі.

Окрему увагу необхідно приділяти адап-
тації до змін попиту, зокрема на органічне на-
сіння та спеціалізовані сорти, що орієнтовані
на потреби харчової та переробної промисло-
вості. Зростання популярності органічного
землеробства вимагає від виробників насіння
постійного оновлення асортименту відповідно
до нових екологічних стандартів та вимог сер-
тифікації [8]. Успішна адаптація до цих змін є
запорукою збереження конкурентоспромож-
ності та розширення присутності на перспек-
тивних ринкових нішах.

У Таблиці 2 представлено результати впро-
вадження цифрових інструментів у систему
управління маркетингом на прикладі діяльності
ТОВ "Агросем", одного з провідних постачаль-
ників насіння овочевих культур в Україні.
Аналіз динаміки ключових показників за пері-

од до та після активної цифровізації
(2019—2023 рр.) дозволяє зробити виснов-
ки про ефективність інтеграції CRM-сис-
тем, багатоканальної комунікації, он-
лайн-продажів та цифрової аналітики.

Так, обсяг реалізованого насіння зріс на
41,5%, що свідчить про успішну адаптацію
маркетингових стратегій до змін споживчої
поведінки та ринкових умов. Помітно
збільшилась частка клієнтів, які здійснюють
повторні замовлення (+30,8%), що вказує на
зміцнення довіри та підвищення рівня ло-
яльності цільової аудиторії. Особливо по-
казовим є зростання частки онлайн-про-
дажів у загальному обсязі реалізації з 15%
до 38%, що демонструє ефективність вико-
ристання цифрових каналів дистрибуції.

Крім того, покращення рівня клієнт-
ської задоволеності (з 81% до 90%) та зрос-
тання доходу на понад 40% підтверджують,
що цифровізація сприяє підвищенню якості
обслуговування та розширенню ринкової
присутності підприємства. Збільшення
кількості активних маркетингових каналів
з 2 до 5 (вебсайт, CRM-система, мобільний
застосунок, соціальні мережі, email-розсил-
ки) свідчить про перехід до мультиканаль-
ного підходу у взаємодії з клієнтами.

Загалом, результати компанії "Агросем"
демонструють, що послідовне впроваджен-
ня цифрових технологій у маркетингову
діяльність дозволяє суттєво покращити по-
казники ефективності, забезпечити стійке
зростання та зміцнити конкурентні перева-
ги на ринку насіннєвої продукції.

На основі проведеного аналізу ефектив-
ності системи управління маркетингом на при-
кладі компанії "Агросем" можемо запропону-
вати кілька напрямів удосконалення, які спри-
ятимуть подальшому зміцненню конкурентних
позицій та зростанню результативності марке-
тингової діяльності виробників насіння гарбу-
за (таблиця 3).

Запропоновані заходи спрямовані, в першу
чергу, на поглиблення взаємодії з клієнтами,
підвищення інноваційності маркетингової полі-
тики та зміцнення позицій виробників насіння
гарбуза в умовах динамічного розвитку аграр-
ного ринку.

ВИСНОВКИ
Проведене дослідження підтвердило, що в

умовах цифрової трансформації аграрного
сектору виробники насіння гарбуза стикають-
ся з необхідністю переосмислення традиційних
підходів до управління маркетингом. Сучасний

Напрями Характеристика 
Поглиблення 
персоналізації 
комунікацій з 
клієнтами 

Запровадження більш глибокого аналізу поведінкових 
даних клієнтів через CRM-систему дозволить 
формувати індивідуальні пропозиції, рекомендації 
щодо вибору сортів залежно від регіону та типу 
господарства, що підвищить рівень задоволеності та 
лояльності споживачів. 

Розвиток програм 
лояльності та 
партнерських 
відносин 

Запровадження накопичувальних систем знижок, 
бонусних програм для постійних клієнтів, а також 
організація партнерських агрономічних клубів і 
навчальних семінарів дозволить стимулювати повторні 
закупівлі та поглибити взаємодію з клієнтською базою. 

Активізація 
цифрового 
просування 

Розширення присутності в цифровому середовищі через 
ведення професійного блогу, створення відеоконтенту 
про вирощування гарбуза із використанням власного 
насіння, застосування таргетованої реклами у 
соціальних мережах (Facebook, Instagram, TikTok) для 
різних сегментів споживачів дозволить суттєво 
збільшити охоплення цільової аудиторії. 

Інтеграція 
технологій big 
data та штучного 
інтелекту 

Використання аналітичних платформ для 
прогнозування змін попиту на основі кліматичних 
умов, економічних трендів і змін законодавства у сфері 
органічного виробництва сприятиме точнішому 
плануванню виробничої та маркетингової діяльності. 

Розширення 
асортименту за 
рахунок 
інноваційних 
продуктів 

Орієнтація на розробку нових сортів, спеціалізованих 
під органічне виробництво, переробку на олію чи 
харчову продукцію, дозволить ефективно реагувати на 
зміни у попиті й забезпечити вихід на нові ринкові 
ніші. 

Зміцнення бренду 
через соціальну 
відповідальність 

Активна участь у програмах підтримки сталого 
сільського господарства, освітніх проєктах для 
фермерів і ініціативах з охорони довкілля дозволить 
посилити емоційний зв’язок бренду з клієнтами і 
покращити його репутацію на ринку. 

Оптимізація 
логістики та 
сервісного 
обслуговування 

Розвиток швидкої доставки замовлень, створення 
регіональних складів і системи агрономічної підтримки 
«на місцях» допоможе мінімізувати час між 
замовленням і отриманням продукції, що є критично 
важливим у аграрному секторі. 

 

Таблиця 3. Пропозиції щодо удосконалення системи
управління маркетингом виробників насіння

гарбуза

Джерело: запропоновано автором.
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ринок висуває нові вимоги до якості продукції,
швидкості обслуговування, гнучкості комуні-
кацій та здатності формувати довгострокові
відносини із клієнтами.

Інтеграція цифрових інструментів — таких
як CRM-системи, платформи електронної ко-
мерції, контент-маркетинг і аналітика великих
даних — відкриває для виробників нові мож-
ливості підвищення ефективності маркетинго-
вої діяльності, розширення ринкової присут-
ності та зміцнення клієнтської лояльності.

Аналіз практичного досвіду ТОВ "Агросем"
показав, що системне впровадження цифрових
рішень дозволяє суттєво підвищити обсяги про-
дажів, збільшити частку постійних клієнтів,
розширити вихід на нові ринкові ніші та забез-
печити стабільне зростання доходу. Разом з
тим, виявлено низку напрямів, що потребують
подальшого вдосконалення, зокрема в сфері
персоналізації комунікацій, розвитку програм
лояльності, розширення цифрового просуван-
ня та впровадження інноваційних технологій
прогнозування попиту.

Саме тому, на нашу думку, для підвищення
конкурентоспроможності виробників насіння
гарбуза необхідним є комплексний підхід до
цифровізації маркетингової системи, що по-
єднує використання новітніх технологій, оріє-
нтацію на потреби споживачів та розвиток дов-
гострокових партнерських відносин. Запропо-
новані у статті практичні рекомендації можуть
слугувати основою для розробки ефективних
маркетингових стратегій як для малих і се-
редніх підприємств, так і для великих гравців
ринку.
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