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ВСТУП 

Сучасні умови ведення бізнесу вимагають добре розробленої стратегії 

просування, особливо на ринку B2B, де рішення про купівлю ухвалюється на основі 

раціональних критеріїв, довготривалої вигоди та репутації партнера. Відсутність 

комплексної стратегії просування для виходу на ринок B2B ускладнює розширення 

частки на ринку, встановлення партнерських відносин та покращення продажів. 

Тому завдання розробки комплексної стратегії просування підприємства для 

ефективного входу в B2B-сегмент є актуальним. 

Обʼєктом дослідження є маркетингова діяльність ТОВ «Гідромембрани» в 

процесі виходу підприємства на ринок B2B. 

Предметом дослідження є інструменти комунікації, позиціонування, 

цифровий маркетинг та канали взаємодії з клієнтами на підприємстві 

«Гідромембрана». 

Метою дослідження є дослідити теоретичні матеріали щодо стратегій 

просування на ринку B2B, проаналізувати наявну маркетингову стратегію ТОВ 

«Гідромембрани» та розробити ефективну стратегію просування підприємства 

«Гідромембрана» на ринку B2B з урахуванням специфіки цільової аудиторії та 

сучасних маркетингових інструментів. 

Завдання дослідження: дослідити загальні положення ринку B2B, визначити 

основні інструменти виходу на ринок B2B, включаючи веб-сайти, зрозуміти 

основну різницю між ринками B2B та B2G, проаналізувати наявну маркетингову 

стратегію ТОВ «Гідромембрани», дослідити конкурентне середовище компанії, 

розробити стратегію просування для «Гідромембрани» на ринку B2B, написати 

технічне завдання для оновлення веб-сайту компанії, визначення витрат та 

ефективності запропонованих заходів для просування підприємства. 
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У дослідженні застосовано методи дослідження такі, як: збір інформації, 

аналіз інформації, узагальнення, порівняльний аналіз, SWOT-аналіз, аналіз KPI. 

Практична новизна полягає у формуванні комплексної стратегії просування 

підприємства, орієнтованої на B2B сегмент, з урахуванням специфіки ринку, потреб 

клієнтів та інструментів цифрового маркетингу. 

Певні результати дослідження апробовані на науковій конференції, де автор 

опублікувала тези, на тему ролі елементів веб-сайту в успішності компанії. Також 

технічне завдання запропоноване автором буде використане в майбутньому веб-

сайті компанії. 

Логіка дослідження зумовила структуру кваліфікаційної роботи: вступ, розділ 

«Вихід на ринок B2B», розділ «Аналіз середовища підприємства 

«Гідромембрана»», розділ «Розробка стратегії просування для «Гідромембрани»», 

висновки, список використаних джерел із 56 найменувань, 5 (20) додатків. 

Загальний обсяг роботи становить 51 сторінка, з яких 42 сторінки основного тексту. 

У процесі дослідження було сформовано комплексну стратегію просування 

«Гідромембрани» для виходу на ринок B2B, яка включає розробку позиціонування, 

використання онлайн та офлайн маркетингових інструментів і побудову комунікацій 

з клієнтами. Запропоновані рішення адаптовані до українського ринку і мають 

практичне значення для підприємства. 
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РОЗДІЛ 1. Теоретико-методичні засади стратегії просування компанії на 

ринку B2B 

1.1 Сутність стратегії просування та її значення в реалізації 

маркетингової стратегії компанії 

 

Досить часто підприємці бажають відкрити бізнес і залучити тисячі клієнтів. 

Але вирішення того, на кого вони мають орієнтуватися, дуже важливе. Вирішити, 

хто є цільовою аудиторією та на який ринок буде виходити компанія, є необхідним 

кроком. B2C (бізнес для споживача) — це бізнес-модель, яка передбачає прямий 

обмін товарами, послугами або інформацією з кінцевими користувачами [39]. Бізнес 

для бізнесу (B2B) визначається як обмін інформацією, послугами або товарами між 

підприємствами [39]. Ця концепція намагається зміцнити партнерство між 

підприємствами для досягнення спільних цілей. З іншого боку, бізнес для уряду 

(B2G) спеціалізується на компаніях, які надають послуги, продають товари або 

обмінюються інформацією з державними установами [39]. Це чудова можливість 

для компаній, які розуміють стандартизовані процеси. Ця модель дозволяє 

пропонувати свої послуги через тендери чи інші форми державного замовлення.  

Стратегія виходу на ринок B2B –  це покроковий план, який компанія створює, 

щоб знайти доступний ринок для націлювання з метою розширення чи відкриття 

нового бізнесу. Він включає детальну ідентифікацію компаній, які отримають 

вигоду від продукту, створення програм продажів і маркетингу навколо пропозиції, 

визначення того, де продукт підходить на ринку, і встановлення критичних KPI 

щодо того, як виглядає успіх кампанії [43].  

Через вищу ціну на продукти B2B цикли продажів, як правило, набагато 

довші, ніж цикли B2C. Ефективність маркетингових зусиль також займає більше 

часу. Це означає, що на кожному етапі потрібно використовувати певну тактику, щоб 

спонукати клієнтів до рішення про покупку. Іншими словами, B2B-маркетинг не 

такий простий, як налаштувати рекламу в соціальних мережах. Шлях покупця B2B 
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поділяється на три етапи: етап обізнаності (потенційний клієнт дізнався про 

проблему), етап розгляду (потенційний клієнт шукає рішення для проблеми), етап 

прийняття рішення (потенційний клієнт готовий зробити покупку) [47].  

Потім має бути розуміння, для кого саме маркетинг. Спочатку треба визначити 

цільовий ринок. Для компаній B2B спочатку визначаються цільові компанії за 

допомогою фірмографічних даних, таких як: розмір компанії, регіон або 

місцезнаходження компанії, галузь компанії, кількість працівників, дохід. Потім 

визначається цільова аудиторія, тобто конкретна потенційна людина, яка шукає 

продукти чи послуги бренду. Ця інформація допоможе створити профіль клієнта, 

що, у свою чергу, допоможе зрозуміти, як вони приймають рішення про покупку та 

які маркетингові канали вони, швидше за все, використовуватимуть [47].  

Тепер, коли фірмова, демографічна та психографічна інформація покупця 

з’ясована, настав час почати будувати маркетингову стратегію B2B, спеціально 

адаптовану до них. Почати слід із визначення комплексу маркетингу, або 4P 

маркетингу: продукт, ціна, місце, просування. Визначення 4P допоможе створити 

більш широку стратегію. Він поєднує всю нещодавно знайдену інформацію про 

потенційних клієнтів з уже відомою інформацією про продукт [47].  

Коли 4P визначено, можна заглибитися ще глибше, створивши маркетинговий 

план і маркетингову стратегію. Маркетингова стратегія поєднує ринкові умови з 

цілями компанії, а маркетинговий план передбачає конкретні канали та показники 

[47].  

Щоб вибрати конкретну маркетингову стратегію проведення конкурентного 

аналізу є важливим. Зрозумівши їхнє становище, можна краще конкурувати з ними 

та вибрати найкращі канали. Інша річ, на яку слід звернути увагу, це те, що можна 

зробити краще, ніж конкуренти. Розгляд того, як компанія може виділитися, чудово 

веде до позиціонування бренду [47].  

Після завершення попередніх кроків компанія готова диверсифікувати свій 

маркетинговий портфель B2B і охопити необхідну клієнтську базу. Залежно від 
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сегменту ринку і аналізу конкурентів, можна досліджувати канали, стратегії та 

інструменти для оптимізації залучення потенційних клієнтів [47].  

Загалом, визначення маркетингу та просування є критично важливим кроком 

у бізнес-стратегії, оскільки різні моделі (B2B, B2C, B2G) вимагають унікальних 

підходів. B2B-маркетинг передбачає триваліший цикл продажів і більш складний 

процес прийняття рішень, тому потрібен системний підхід, включаючи аналіз 

ринку, сегментацію клієнтів і розуміння шляху до покупки. Важливі кроки 

включають визначення 4P (продукт, ціна, місце, просування) і проведення 

конкурентного аналізу, щоб виділитися на ринку. Після реалізації цих кроків 

компанія може ефективно оптимізувати свій маркетинг. 

Спочатку, як вже зазначалось раніше, треба визначити свою цільову аудиторію 

та створити детальний профіль клієнта, який міститиме характеристики, потреби й 

виклики потенційних реальних клієнтів [17].  

Наступний крок передбачає виявлення та залучення потенційних клієнтів, які 

зацікавилися пропозицією. На цьому етапі B2B маркетинг поєднує SEO 

(оптимізація пошукових систем), email розсилки, SMM (маркетинг в соціальних 

мережах), контент маркетинг, рекламу, а також галузеві заходи та присутність на них 

[17].  

 Сайт компанії має бути простим у використанні, інформативним та 

наповнений чіткими закликами до дії, які спонукають клієнта робити наступний 

потрібний для компанії крок.  

Як в B2B, так і в B2C активна присутність бізнесу в інтернеті дуже важлива. 

Мова йде про соцмережі, рекламу, чати, SEO тощо. Якщо у 2025 році бізнесу немає 

у швидкому доступі в інтернеті – це підриває довіру до компанії. Тож онлайн 

маркетинг є ключем до підвищення впізнаваності бренду та збільшення продажів. 

Сильне позиціонування дуже важливе в такому маркетингу і дає змогу більше 

продавати. Більшість покупців в B2B перевіряють соцмережі компанії, перш ніж 
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щось придбати. Отже, цифровий B2B маркетинг обов’язково має бути присутнім на 

платформах, яким віддають перевагу потенційні клієнти [17].  

Для 33 % компаній в B2B сегменті SEO є основним інструментом для 

залучення потенційних клієнтів [17]. Завдяки стратегіям оптимізації пошукових 

систем сайт може займати високі позиції в результатах, що дозволить потенційним 

клієнтам легко знаходити продукти та послуги [17]. Ефективне B2B SEO може 

призвести до підвищення кількості потенційних клієнтів, збільшення продажів і 

тривалих ділових відносин [33].  

Спершу треба провести комплексне дослідження ключових слів, щоб 

визначити терміни та фрази, що стосуються певної галузі та цільової аудиторії. Для 

такої роботи підійде інструмент Google Trends. Далі треба впевнитись, що на сайті 

розміщено контент, який відповідає конкретним потребам і питанням цільової 

аудиторії. Також даний контент має постійно оновлюватись, це гарно впливає на 

статистику та репутацію сайту компанії. Також можна використовувати довші 

ключові слова – це довші, більш конкретні фрази, які часто мають нижчу 

конкуренцію. Оптимізація під ці ключові слова може допомогти залучити високий 

трафік і підвищити шанси на вищі позиції в результатах пошуку [33].  Також 

важливо постійно аналізувати тенденції на сайті компанії та її конкурентів за 

допомогою, наприклад, SimilarWeb.  

Підсумовуючи, B2B-маркетинг у цифровому середовищі потребує 

комплексного підходу, який включає визначення цільової аудиторії, залучення 

потенційних клієнтів через SEO, контент-маркетинг, соціальні медіа та рекламу. 

Оптимізація сайту, регулярне оновлення контенту та активна присутність у 

цифровому середовищі підвищують довіру до бренду та сприяють зростанню 

продажів. SEO залишається ключовим інструментом для залучення якісного 

трафіку. 

Дослідження ринку B2B – це процес збору даних про те, що шукають 

потенційні клієнти та що їм потрібно. Дослідження може охоплювати все: від 
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сприйняття бренду, актувальності продукту, вимог до обслуговування клієнтів, 

продажів і маркетингових стратегій тощо [54].  

Дослідження B2B можуть розглядати більш складні та нішеві ринки. 

Підприємства та інші великі підприємства часто мають дуже цілеспрямовану або 

дуже складну ринкову аудиторію, тоді як B2C може бути дещо простішим за своєю 

природою. Клієнтам B2B може знадобитися більше переконань, ніж клієнтам B2C, 

а це означає, що дослідження мають бути більш глибокими [54].  

Якісне дослідження передбачає зіставлення даних, які не можна підсумувати 

цифрами. Це корисно для розуміння потенційних пояснень поведінки, а не для 

надання точного пояснення. Цей тип дослідження використовується для 

формування загального розуміння щодо цільового ринку та потенційних клієнтів 

[54].  

Кількісне дослідження збирає інформацію, яку можна визначити числово. Це 

набагато точніше, ніж якісні дані, і часто використовується для підтвердження 

якісних даних конкретними доказами [54].  

Google Trends – це ефективний інструмент від Google, призначений для 

допомоги маркетологам визначити регіони, де існує попит на конкретний товар чи 

послугу. Інструменти надають ретельну інформацію [27]. Для ефективного аналізу 

ринку важливо визначити основних лідерів та детально розглянути їхню активність 

в інтернеті. SimilarWeb стає важливим інструментом для цієї мети [27]. Вивчення 

вмісту сайтів конкурентів допомагає виявити можливості для покращення та 

визначити, які теми та формати вмісту є найефективнішими у галузі [29].  

Якісний аналіз фокусується на змістовній та структурній оцінці контенту. 

Допомагає виявити ступінь відповідності вмісту потребам цільової аудиторії, його 

доступність для розуміння, релевантність і впливовість [29]. Даний аналіз треба 

проводити, як для сайтів конкурентів, так і для власного. Треба провести оцінку 

ступеня актуальності контенту, легкості сприйняття інформації. Також треба 
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зробити аналіз психологічний, як на підсвідомому рівні він сприймається 

клієнтами. 

Як підсумок, дослідження ринку B2B – важливий процес збору даних про 

потреби потенційних клієнтів, який включає аналіз сприйняття бренду, актуальності 

продукту, аналіз конкурентів. Для ефективного аналізу ринку доцільно 

використовувати сучасні цифрові інструменти. Крім того, важливий якісний аналіз 

контенту, який допомагає оцінити його відповідність потребам цільової аудиторії, 

доступність для сприйняття та психологічний вплив. 

 

1.2 Веб-сайт як інструмент стратегії просування компанії 

 

Веб-сайт – це важливий інструмент, який можна використовувати для 

реалізації широкого спектру маркетингових стратегій для розвитку бізнесу. Сам 

дизайн веб-сайту є вирішальним елементом у встановленні довіри, оскільки 94% 

користувачів не довіряють погано розробленим сайтам і залишають їх, нічого на них 

і не зробивши [45]. Це рішення приймається дуже швидко, дослідники 

стверджують, що потрібно 50 мілісекунд, щоб справити враження на веб-сайті [45]. 

Веб-сайти з низькою візуальною складністю (чим простіше, тим краще) і високою 

прототиповістю (наскільки репрезентативним виглядає дизайн для категорії) 

швидше за все будуть сприйматись краще [45].  

Веб-сайт повинен відображати продукти, щоб заохочувати взаємодію 

відвідувачів. Щойно користувачі можуть уявити, що вони взаємодіють із продуктом, 

вони, скоріше за все, придбають його [45].  

Порівняння того, як один колір відрізняється від іншого, називається 

контрастом. Висока контрастність – це коли кольори легко відокремлюються один 

від одного, а низька контрастність – ні [45]. Дослідники стверджують, що основний 

контрастний CTA (заклик до дії) має з’являтися на веб-сайті кілька разів, оскільки 

більше місць розташування призводить до більшої ймовірності привернути увагу 
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[45]. Функції, які впливають на задоволеність користувачів під час використання 

веб-сайтів, включають легку навігацію, точну інформацію, привабливий фон 

екрана, загальне використання кольорів і макет екрана [45]. 

З усіх методів візуальної ієрархії колір найбільше впливає на дизайн веб-

сайту. Кольори є сильним інструментом, і їх можна використовувати, щоб викликати 

дії, впливати на настрій або навіть викликати фізіологічні реакції [45]. Враховуючи 

вплив кольору, можна було б очікувати, що психологія кольору буде активно 

дослідженою областю, але теоретичних чи емпіричних досліджень щодо психології 

кольорів було проведено мало, а робота, яка була виконана, була здебільшого 

зумовлена практичними міркуваннями, а не науковою точністю [45].  

Дослідження кольорів у дизайні веб-сайтів пов’язане здебільшого з зручністю 

веб-сайту. Потік досліджень цієї зручності зосереджується насамперед на 

читабельності та розбірливості. Дизайнери веб-сайтів зазначають, що колір є 

ключовою характеристикою для покращення сегментації інформації, що 

відображається на екрані [53].  

Були численні спроби класифікувати окремі кольори відповідно до відгуків 

споживачів, але колір надто залежить від особистого досвіду, щоб бути 

універсальним для всіх. Однак вони все ще відіграють досить значну роль у 

закупівлі та брендингу. Дослідження показали зв'язок між використанням кольорів 

і сприйняттям клієнтами індивідуальності бренду [31]. Велике значення, яке 

дизайнери та виробники веб-сайтів надають кольору, свідчить про те, що вони 

розуміють, що колір має сильне емоційне навантаження та здатний викликати 

швидшу реакцію, ніж письмова робота чи зображення [51]. Більшість маркетологів 

використовують колір, щоб передати індивідуальність свого бренду. Існує 5 

ключових аспектів індивідуальності бренду: компетентність, збудження, стійкість, 

щирість і витонченість [31].  

Було проведено експеримент, щоб дослідити, як колір впливає на сприйняття 

споживачів, проаналізувавши, як вони реагують на різнокольорові логотипи. 
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Підсумок їхніх висновків показує, з якою емоцією асоціюється кожен колір [48]. 

Червоний колір переважно символізує любов, владу, силу, гнів, збуджує, викликає 

тривогу, збудження та асоціюється зі страхом. Помаранчевий колір вважається 

енергійним, веселим, впевненим і використовується для привернення уваги. Жовтий 

колір уособлює щастя, доброзичливість і оптимізм. Надмірне використання жовтого 

може зробити споживача більш критичним і тривожним, тому важливо знайти 

правильний баланс для його використання на веб-сайті. Зелений колір уособлює 

баланс і гармонію, асоціюється з навколишнім середовищем, життям і концепцією 

зростання. Синій колір є найбільш улюбленим кольором у всьому світі і символізує 

довіру, компетентність і надійність. Він зменшує збудження та змушує 

розслабитися. Фіолетовий колір символізує вірність, розкіш, таємницю та магію. 

Надмірне його використання може спричинити самоаналіз і відволікати. Рожевий - 

м'який, жіночний, ніжний колір, який заспокоює. Надмірне його використання може 

виснажувати, демонструвати брак сил і навіть бути незрілим. Коричневий 

символізує зовнішній вигляд і концепцію міцності. Він також може викликати 

відчуття самотності та ізоляції та вважається нудним кольором. Чорний колір 

символізує витонченість, елегантність і серйозність, але, з іншого боку, асоціюється 

з негативом і смертю. Чорний — чудовий колір для високого контрасту та легкої 

читабельності. Білий колір символізує чистоту, рівність, мир і невинність. Це 

чудовий колір для простоти, але його надмірне використання може викликати 

відчуття ізоляції та порожнечі [40].  

Під час опитування людей попросили вибрати колір, який у них насамперед 

асоціюватиметься з певними словами, такими як довіра, безпека, швидкість, 

дешевизна, висока якість, високі технології, надійність, мужність, страх і веселощі 

[36] (див. рис. 1.1). Результати показують, що учасники зазвичай асоціюють синій 

колір із такими словами, як довіра, безпека та надійність, тоді як жовтий і 

помаранчевий вважаються кольорами, які представляють слово дешево. Червоний і 

чорний кольори представляють страх, але також мають інші асоціації, оскільки 



 17 

червоний колір також представляє швидкість, тоді як чорний, з іншого боку, 

асоціюється з високими технологіями та якістю [36]  .  

Загалом дизайн веб-сайту відіграє ключову роль у залученні та утриманні 

користувачів, впливаючи на їхню довіру та зацікавленість. Простота, 

прототиповість та візуальна ієрархія сприяють позитивному сприйняттю сайту, а 

колір безпосередньо впливає на емоції та поведінку відвідувачів. Дослідження 

підтверджують, що кольори викликають асоціації, які можуть посилити сприйняття 

бренду та вплинути на рішення користувачів. Важливо збалансувати використання 

кольорів, враховуючи їх психологічний вплив, щоб підвищити ефективність веб-

сайту. 

ТЗ - технічне завдання на розробку сайту – це документ, який регламентує 

складові сайту, який буде створено: технічні, функціональні а також контекстні [19]. 

В залежності від детальності цього документу залежить отримання замовником 

саме того, що він хотів, а виконавцем реалізація саме того, що від нього очікували 

[19].  

Спочатку описуються унікальні сторінки і наскрізні елементи, які 

відображаються на кожній з них. Це найбільший розділ технічного завдання, 

починати який краще з моделі взаємозв'язків між сторінками, щоб візуалізувати їх 

[1]. При розробці структури враховуються поведінкові фактори цільової аудиторії, 

щоб елементи усіх сторінок підводили відвідувача до потрібної дії. Для кожної 

унікальної сторінки створюється макет, який показує, де будуть знаходитися різні 

елементи, наприклад, фото товару, його опис тощо [1].  

Дизайнери займаються оформленням затвердженого макета: підбирають 

колірну гамму, вибирають шрифти, малюють іконки і інфографіку, обробляють 

фотографії та багато іншого, теж в тісній взаємодії з майбутнім власником сайту [1].  

Отже, технічне завдання на розробку веб-сайту є документом, який визначає 

його структуру, функціональність і дизайн, що забезпечує відповідність 

очікуванням замовника та вимогам цільової аудиторії. Детальна розробка ТЗ, 
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включає технічні особливості, наскрізні елементи та візуальне оформлення та 

дозволяє створити зручний, ефективний та привабливий сайт. Грамотно складене ТЗ 

зменшує ризики непорозумінь між виконавцем та замовником, що сприяє 

успішному запуску та подальшій роботі сайту. 

 

1.3 Особливості розробки стратегії просування на ринку B2B 

 

Маркетинг B2G відноситься до процесу маркетингу продуктів і послуг 

державним установам і організаціям [38]. Ця модель зазвичай передбачає участь у 

тендерах у державному секторі, участь у процесах державних закупівель і 

дотримання суворих стандартів відповідності [38].  

B2G-тендери зазвичай тривають понад 12 місяців. Деякі контракти можуть 

укладатися на п’ять і більше років [56]. Однією з найбільших переваг є тривалість 

контрактів. Ще однією великою перевагою є те, що громадські організації чи 

асоціації платять вчасно. Деякі підприємства в приватному секторі відкладають 

оплату до останнього можливого моменту або сплачують рахунки пізніше 

встановленої дати, що може тривати дні або навіть місяці [56]. У контрактах B2G 

немає такої невизначеності, а це означає, що підприємства можуть інвестувати в 

працівників, щоб вони завжди були на висоті [56]. Досвід має велике значення в 

транзакціях B2G. Один або два успішних контракти полегшують перемогу в 

майбутніх тендерах, а власники бізнесу, які реінвестують частину доходів у своє 

підприємство, зможуть брати участь у торгах на більші контракти та продовжувати 

розвиватися з роками [56]. Це не обов’язково стосується приватного сектору, де 

потрібно багато часу, зусиль і ресурсів для розвитку нових ділових стосунків, які 

дають подібні результати.  

Порівняно з продажем B2B, продаж B2G може бути складнішим, оскільки в 

державних установах існують суворі правила. Ці правила застосовуються до 

закупівлі продуктів, тому бізнесу може бути важко виконати вимоги щодо продажу 
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державі. Окрім складності державних контрактів, бізнес також зіткнеться з 

жорсткою конкуренцією з B2G. Існує також обмежена кількість можливостей, 

доступних в уряді [49].  

Як таких методів просування для ринку B2G, окрім прямих переговорів та 

створення сильної репутації бренда, немає.  

B2B маркетинг зосереджується на продажу продуктів і послуг іншим 

підприємствам. Ця модель спрямована на розвиток відносин, задоволення 

галузевих потреб і забезпечення рентабельності та масштабованості [38].  

Отож, ринок B2G пропонує підприємствам потенціал для довгострокових, 

стабільних контрактів із надійними графіками платежів, забезпечуючи міцну основу 

для сталого зростання та реінвестування. Однак це також передбачає навігацію 

складними правилами, дотримання суворих вимог дотримання та конкуренцію за 

обмежену кількість державних контрактів. Маркетинг на даному ринку не є 

глобально важливим, та більшість підприємств цим не займаються. 

Ототожнюючи, вихід на ринок B2B вимагає стратегічного підходу, який 

починається з комплексного аналізу ринку з використанням як якісних, так і 

кількісних методів дослідження. Психологія дизайну веб-сайту, включаючи колірні 

схеми та досвід користувача, відіграє вирішальну роль у встановленні довіри 

потенційних клієнтів. Розробка детальних технічних завдань для вдосконалення 

веб-сайту та впровадження ефективної стратегії SEO є важливими кроками для 

залучення та конверсії клієнтів B2B. 

Успішна маркетингова стратегія B2B суттєво відрізняється від підходів B2C і 

B2G та зосереджуюється на довших циклах продажів і більш складних процесах 

прийняття рішень. B2B-маркетинг наголошує на розбудові відносин, ціннісних 

пропозиціях і підтримці сильної цифрової присутності на платформах для 

встановлення довіри та сприяння довгостроковим діловим партнерствам. 
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РОЗДІЛ 2. Оцінка та аналіз стратегії просування ТОВ «Гідромембрана» 

на ринку гідроізоляційних матеріалів 

2.1 Організаційно-економічна характеристика ТОВ «Гідромембрана» та 

її маркетингової стратегії  

 

Товариство з обмеженою відповідальністю «Гідромембрана» – це один із 

лідерів на ринку України в сегменті полімерних та гідроізоляційних покриттів для 

захисту металевих та бетонних конструкцій [8]. Уже понад 10 років їхні експерти 

надають замовникам, проєктувальникам і підрядникам комплексні рішення для 

захисту об’єктів інфраструктури від впливу навколишніх чинників, що засновані на 

застосуванні передових технологій і ефективних матеріалів [8]. «Гідромембрана» є 

офіційним представником таких міжнародно відомих виробників, як GCP Applied 

Technologies (Великобританія, Stirling Lloyd Polychem Ltd) та Krypton Chemical SL 

(Іспанія). Їх матеріали та рішення не мають рівних за експлуатаційними якостями 

та захисними якостями [8].  

Основний офіс підприємства у місті Києві. Основні види діяльності 

підприємства включають: будівельно-монтажні роботи, оптова торгівля деревиною, 

будівельними матеріалами та санітарно-технічним обладнанням, роздрібна торгівля 

залізними виробами, будівельними матеріалами та санітарно-технічними виробами 

в спеціалізованих магазинах, діяльність у сфері інжинірингу, геології та геодезії, 

надання послуг технічного консультування в цих сферах, виробництво будівельних 

металевих конструкцій і частин конструкцій, будівництво мостів, автострад, доріг, 

тунелів, трубопроводів тощо [20].  

Матеріали, які пропонує «Гідромембрана» включають гідроізоляційні 

системи, матеріали, що запобігають ковзанню, матеріали фінішного покриття, 

геотекстильні та дренажні системи, інʼєкційні системи та покриття для підлоги [8]. 

Щодо послуг, то підприємство надає рішення для дахів та терас, мостів, паркінгів, 
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підлог, спортивних обʼєктів, зон відпочинку, резервуарів, штучних водойм, тунелів, 

фундаментів та інших обʼєктів під землею [8].  

На даний момент підприємство, загалом, працює в напрямку B2G, тобто 

ринок збуту – це держава та її обʼєкти. Але підприємство прагне вийти на ринок 

B2B, тобто працювати з іншими компаніями, яким будуть актуальні будівельні 

рішення та послуги. Основні показники фінансово-господарської діяльності 

підприємства наведено в таблиці 2.1. 

Таблиця 2.1 

Основні показники фінансово-господарської діяльності ТОВ 

«Гідромембрана» [23] 
Показники Значення показників, тис. грн Відхилення, % 

2022 2023 2024 2024/2023 2024/2022 

1 2 3 4 5 6 

Дохід 17292,8 96724,9 149696,2 54,8 765,6 

Чистий 

прибуток 

-5811,3 11213,7 12842,2 14,5 320,9 

Активи 66692,2 83937,7 110663,1 31,8 65,9 

Зобовʼязання 51692,8 57724,6 69271,2 20 34 

 

Як висновок з даних, дохід зріс у 8,7 разів за два роки, тобто компанія показує 

стрімке зростання продажів. Це відбулось через пристосування, як і підприємства, 

так і клієнтів, до військового стану в Україні та велику кількість роботи попри цей 

стан. У 2022 році, через війну, товариство було збитковим, але вже у 2023 році 

вийшло на прибуток і у 2024 році відбулось подальше зростання. У 2024 активи 

становили понад 110 млн грн, що свідчить про інвестиції у постачальницькі 

потужності. Зростання активів підтримує тренд щодо масштабування бізнесу. 

Зобовʼязання теж зростають, але помірніше. Тобто компанія залучає позикові 

кошти, але їх використання контрольоване. 
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Також за останні три роки компанія розширила асортимент, включивши 

інʼєкційні композиції. Ще вони ввели систему електронної документації та відкрили 

три нові склади в Одесі, Львові та Дніпрі, що знизило логістичні витрати приблизно 

на 15% [8].  

Для більш детального розуміння фінансового стану компанії важливо 

проаналізувати показники рентабельності, ліквідності та оборотності активів. Це 

дозволяє оцінити ефективність використання ресурсів та зробити прогнози щодо 

подальшого розвитку підприємства (див. табл. 2.2). 

Таблиця 2.2 

Показники ефективності діяльності ТОВ «Гідромембрана» 
Показник 2022 2023 2024 Різниця між 2024 і 2023 

Рентабельність продажів, % -33,6 11,6 8,6 -3 

Рентабельність активів, % -8,7 13,4 11,6 -1,8 

Коефіцієнт оборотності активів 0,26 1,15 1,35 0,2 

Коефіцієнт поточної ліквідності 0,85 1,15 1,25 0,1 

Коефіцієнт фінансової автономності 0,23 0,31 0,37 0,06 

 

Аналізуючи показники ефективності, можна зробити висновок, що компанія 

значно покращила свій фінансовий стан після кризового 2022 року. Зростання 

рентабельності активів та продажів у 2023 році свідчить про ефективне 

використання ресурсів та правильну цінову політику. Зниження рентабельності у 

2024 році може бути пов'язане з розширенням діяльності та додатковими витратами 

на розвиток нових напрямків. Збільшення коефіцієнта фінансової автономії 

свідчить про зменшення залежності від позикових коштів, що є позитивною 

тенденцією для фінансової стійкості компанії. Також спостерігається покращення 

показників ліквідності, що свідчить про збільшення здатності компанії своєчасно 

погашати поточні зобов'язання. 

Щоб краще зрозуміти, що треба робити для покращення ефективності 

стратегії просування підприємства, виконано SWOT-аналіз (див. табл. 2.3). 
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Таблиця 2.3 

SWOT-аналіз «Гідромембрани» 

Сильні сторони Слабкі сторони Можливості Загрози 

Визнаний лідер в 

сегменті гідроізоляції 

Застарілий сайт, 

що не має 

адаптивного 

дизайну 

Вихід на сегмент 

B2B, що має кращі 

умови 

Агресивне 

ціноутворення 

конкурентів 

Представник 

міжнародних брендів 

Низька 

впізнаваність в 

B2B секторі 

Цифровізація 

маркетингу 

Нестабільність 

державного сектору 

продажів через війну 

Стабільне зростання 

фінансових 

показників 

Низька інтернет 

активність 

Участь у великих 

світових проєктах 

Втрата клієнтів через 

відсутность в 

інтернеті 

Сертифіковація 

продукції та фахівців 

Менша кількість 

тендерів в 

порівнянні з 

конкурентами 

Розширення 

асортименту 

продукції 

Швидкий розвиток 

технологій може 

збити роботу 

підприємства 

 

Аналізуючи сильні сторони компанії детальніше, варто зазначити, що 

«Гідромембрана» має представництво світових брендів, що забезпечує унікальну 

конкурентну перевагу на українському ринку. Крім того, компанія має експертну 

команду сертифікованих спеціалістів, які забезпечують не лише високу якість 

роботи, а й пропонують клієнтам технічні консультації.  

Серед слабких сторін особливо варто відзначити недостатню цифрову 

присутність компанії. У сучасних умовах, коли більшість пошуків у сфері B2B 

починаються в інтернеті, обмежена онлайн-активність може бути суттєвою 

перешкодою при залученні нових клієнтів. Крім того, компанія недостатньо 

використовує аналітичні інструменти для відстеження ефективності маркетингових 

заходів та оцінки поведінки відвідувачів на веб-сайті. 
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Можливості компанії полягають не лише у виході в сегмент B2B, а й у 

розширенні географії діяльності. З огляду на повоєнну відбудову, компанія може 

стати важливим учасником програм реконструкції інфраструктури та промислових 

об'єктів. 

Додаткові загрози включають зростання цін на закордонні матеріали через 

коливання валютних курсів та можливі перебої в логістичних ланцюгах поставок. 

Як висновок основний спосіб оптимізації роботи підприємства є покращення 

цифрової присутності компанії. Оновлення веб-сайту буде важливим кроком у 

виконанні цього завдання. 

Тепер необхідно визначити новий цільовий ринок, на який підприємство 

збирається виходити. За фірмографічними даними це будуть будівельні компанії, 

промислові підприємства, агропідприємства, окремі компанії з різних галузей, яким 

треба забезпечити стабільно побудоване місце роботи. Це будуть середні та великі 

підприємства, які мають бюджет на велике будівництво, ремонт або модернізацію. 

Регіонально це буде Україна, спочатку великі міста: Київ, Львів, Одеса, Дніпро, 

Харків, а потім буде розширення і на інші місцевості в країні.  

Дослідження показує, що загальний потенціал ринку B2B для послуг з 

гідроізоляції та захисних покриттів становить приблизно 532,8 млн гривень на рік 

[construction]. Водночас, враховуючи поточну частку ринку компанії 

«Гідромембрана» та її виробничі потужності, реалістичною метою на наступні 2-3 

роки може бути покриття 10-15% цього ринку, що відповідає додатковому доходу в 

розмірі 53-80 млн гривень на рік.  

Щодо цільових осіб в компаніях, які приймають рішення про співпрацю та на 

яких буде орієнтована майбутня стратегія просування, то це будуть технічні 

директори, начальники відділів експлуатації, проєктні менеджери, закупівельники 

або ж власники. Їх потреби включать довговічні та сертифіковані рішення, 

зменшення майбутніх витрат, вчасна реалізація без затримок. Розробимо два 

профіля потенційних клієнтів для кращого розуміння. 
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1. Олена, технічний директор великої будівельної компанії, шукає 

швидке та якісне виконання задач, її маркетингові канали включають 

професійні події, галузеві виставки, спеціалізовані портали, LinkedIn. 

2. Степан, менеджер із закупівель агропідприємства, хоче знайти 

надійного підрядника із сертифікацією, маркетингові канали включають 

соціальні мережі, рекомендації, Prozzoro, Google. 

Визначення комплексу 4P допоможе створити більш широку маркетингову 

стратегію. Він поєднує всю нещодавно знайдену інформацію про потенційних 

клієнтів з уже відомою інформацією про продукт. Продукт вже відомий: 

гідроізоляційні системи, полімерні покриття, обладнання, проєктування, технічний 

супровід та консалтинг. Унікальна торгова пропозиція «Гідромембрани» включає 

високу довговічність продукції, сертифікація згідно з державними нормами, 

індивідуальний підхід до складних обʼєктів, а також гарантійне обслуговування. 

Ціна середньо-висока, орієнтована на якість та довготривалість продукції, але 

компанія має гнучке ціноутворення для великих замовлень або повторних клієнтів. 

Місце: прямі продажі через представників і тендери, онлайн присутність (можливе 

створення сторінки на веб-сайті з розрахунком приблизним кошторису, а також 

сторінки на професійних платформах), також активна участь у виставках. 

Просування вже наявне включає участь у тендерах, промо-матеріали, участь у 

виставках. Треба вводити у стратегію цільову рекламу, контент-маркетинг, e-mail 

маркетинг, LinkedIn просування та співпрацю з B2B інфлюенсерами. Конкретніше 

буде розписано в наступному розділі, при розробці повноцінної стратегії 

просування для підприємства. 

Враховуючи цінову політику підприємства та поєднання продажу продукції з 

наданням послуг, «Гідромембрана» може вийти на ринок B2B та їм вигідно це 

робити. Те що вважається необґрунтовано дорогим у державному секторі, стане 

доступним для приватного сектору, де цінують якість більше аніж дешевизну. Для 
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обґрунтування доцільності виходу на ринок B2B проведемо порівняльний аналіз 

ключових характеристик ринків B2G та B2B (Див. табл. 2.4). 

Таблиця 2.4 

Порівняння ринків B2B та B2G 

Характеристика Ринок B2G Ринок B2B Переваги B2B для 

«Гідромембрани» 

Процес закупівлі Тендерні процедури Прямі переговори Пришвидшення 

процесу реалізації 

проєктів 

Основний критерій 

вибору 

В основному ціна Поєднання ціни та 

якості 

Можливість 

реалізації дорожчих 

проєктів 

Умови оплати Бюджетні 

обмеження 

Гнучкіші умови Покращення 

грошового потоку 

Маркетингові 

витрати 

Низькі Середні до високих Краща віддача від 

інвестицій 

Стабільність попиту Залежність від 

державних програм 

Залежність від 

економічної ситуації 

Диверсифікація 

ризиків 

Конкуренція Висока, переважно в 

ціні 

Середня Менший тиск на 

заниження ціни 

 

Аналіз показує, що вихід на ринок B2B дозволить «Гідромембрані» не лише 

збільшити обсяги продажів, але й покращити фінансові показники завдяки вищій 

рентабельності проєктів та оптимізації операційних процесів. 

На даний момент, маркетингова стратегія компанії складається з участі в 

тендерах, виставках та веб-сайту. Так як йде орієнтація на сегмент B2G, традиційні 

методи просування не діють. Але з бажанням підприємства виходити на аудиторію 

B2B є дуже важливим кроком запровадити більш традиційний маркетинг, 

вдосконалити веб-сайт та мати більшу онлайн присутність, включаючи соціальні 

мережі. 
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Для розуміння чи буде ефективним та обґрунтованим оновлення веб-сайту 

підприємства, виконано SWOT-аналіз кампанії (див. табл. 2.5) 

Таблиця 2.5 

SWOT-аналіз кампанії оновлення веб-сайту «Гідромембрани» 

Сильні сторони Слабкі сторони Можливості Загрози 

Орієнтація на 

дійсні потреби 

цільової аудиторії 

Обмежений досвід у 

цифрових 

інструментах 

Підвищення 

конверсій через 

зручний сайт 

Кіберзагрози 

Комунікація з 

потенційними 

клієнтами 

Можлива 

залежність від 

виконавця 

Збільшення 

маркетингової 

воронки 

Невірний вибір 

технологій обмежить 

гнучкість 

Оптимізація 

онлайн-маркетингу 

Великі витрати на 

виконання 

Зменшення циклу 

продажів 

 

 

Як висновок з даного аналізу, оновлення веб-сайту компанії є обʼєктивно 

потрібним кроком в її просуванні. Головним є правильно написане та виконане 

технічне завдання. 

Як висновок, успіх «Гідромембрани» в сегменті B2B залежить від здатності 

правильно формувати ціннісну пропозицію та підкріплювати її цифровими 

інструментами. Оновлення веб-сайту компанії дозволить залучити нових клієнтів і 

сформувати репутацію бренду як професійного партнера, якому можна довіряти.   

 

2.2 Аналіз конкурентного статусу ТОВ «Гідромембрана» та її веб-сайту 

 

Основними конкурентами ТОВ «Гідромембрана» являються «Будівельна 

Компанія Гіскон» (потужний гравець на ринку, що спеціалізується на комплексному 

будівництві та має великий досвід роботи з державними замовленнями) [3], «Центр 

гідроізоляції та покрівлі» (компанія з досвідом участі в державних тендерах на 

виконання гідроізоляційних робіт) [6], «НВО «СЗБК»» (компанія, що пропонує 
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широкий спектр будівельних матеріалів та послуг, включаючи гідроізоляцію) [34], 

«Liber» (компанія, що спеціалізується на покрівельних та гідроізоляційних роботах) 

[46], «Trinity Group» (багатопрофільна будівельна компанія, що також надає послуги 

з гідроізоляції) [55], «Itum» (компанія, що пропонує комплексні рішення для 

будівництва та ремонту, включаючи гідроізоляційні матеріали та послуги) [11] , 

«Sika Україна» (дочірнє підприємство міжнародного концерну Sika AG, одного з 

лідерів у виробництві будівельних матеріалів та хімікатів) [50].  

Якщо брати компанію, яка працює на державний сектор та виконує найбільше 

тендерів, тоді це компанія «Центр гідроізоляції та покриття». В період з січня 2021 

року по грудень 2024 підприємство виконало 21 тендер (див. додатки 2.6, 2.7) [25]. 

Загалом дані тендери складають суму 394 582 850 грн. Якщо ж брати тендери за цей 

же період ТОВ «Гідромембрана», то їх було вже завершених лише 3. Та разом вони 

склали суму 4 153 036 грн [20]. Також «ЦГіП» використовує регулярні email-

розсилки з анонсами та автоматичні сповіщення через Telegram. Якщо брати до 

уваги компанію, що працює в державному секторі та має найвищі прибутки, то це 

компанія «БК Гіскон». Їх доходи були 199 011 300 грн та 189 880 500 грн за 2023 та 

2024 роки [22]. Підприємство в маркетингу використовує контент-маркетинг: кейси 

з клієнтами, відео-огляди виконаних проєктів, активне введення сторінки LinkedIn. 

Обидві компанії мають досвід у виконанні складних гідроізоляційних робіт, що є 

критично важливими для державних об'єктів, таких як укриття та захисні споруди. 

Вони мають відповідність тендерним вимогам, включаючи наявність необхідних 

ліцензій, сертифікатів та досвіду виконання аналогічних робіт. Основна причина їх 

виграшу являється в низьких цінах, якщо порівнювати з «Гідромембраною». Також 

є великий конкурент в секторі B2B і це «Sika Україна». Їх дохід у 2024 році склав 

679 879 000 грн [21]. «Sika» є частиною міжнародного концерну з дочірніми 

підприємствами у 103 країнах і понад 400 заводами. Це дозволяє впроваджувати 

інноваційні рішення та технології в Україні. Компанія пропонує широкий спектр 

будівельних матеріалів, включаючи гідроізоляційні системи, клеї та добавки до 



 29 

бетону, що задовольняє потреби різних клієнтів у приватному секторі [50]. Завдяки 

високій якості продукції та технічній підтримці, «Sika» має сильну репутацію серед 

професіоналів будівельної галузі в Україні. Також компанія має велику онлайн 

присутність, понад 50 статей у професійних блогах, використання Google Ads. На 

таблиці 2.8 показано загальні співставленні дані доходів компаній-конкурентів та 

«Гідромембрани». 

Таблиця 2.8 

Доходи «Гідромембрани» та її конкурентів [21, 22, 23, 24] 
 

«Гідромембрана» «БК 

Гіскон» 

«Liber» «ЦГіП» «Itum» «Sika» «Trinity 

Group» 

Дохід 

2023 

96 724 900 ₴ 199 011 

300 ₴ 

219 

671 

100 ₴ 

92 509 

700 ₴ 

133 330 

200 ₴ 

771 

927 

000 ₴ 

258 706 

600 ₴ 

Дохід 

2024 

113 507 100 ₴ 189 880 

500 ₴ 

88 422 

500 ₴ 

46 750 

000 ₴ 

108 498 

600 ₴ 

679 

879 

000 ₴ 

121 153 

800 ₴ 

 

Провівши якісний аналіз вебсайтів конкурентів [3, 6, 11, 34, 46, 55], можна 

відзначити високий рівень технічного підходу до дизайну та зручності 

користування. Розробники цих ресурсів зробили акцент на сучасності дизайну, що 

відображається у використанні сучасних візуальних елементів, якісних зображень 

та анімацій, завдяки чому всі сайти мають унікальний стиль, який відповідає 

позиціонуванню їх брендів. Водночас, структурування інформації здійснено таким 

чином, що відвідувачі отримують змогу швидко орієнтуватися у розділах, знаходити 

потрібні дані та отримувати доступ до додаткових функціональних можливостей, 

що сприяє формуванню позитивного враження. При цьому деякі сайти 

демонструють високий рівень інтеграції інтерактивних елементів, які дозволяють 

клієнтам швидко зв’язуватися з представниками компаній, а оптимізація під 
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мобільні пристрої забезпечує безперебійну та зручну роботу. Водночас у ряді сайтів 

можна зауважити потребу у додатковій оптимізації швидкості завантаження 

сторінок та вдосконаленні механізмів, що в сучасних умовах ринку стає важливою 

конкурентною перевагою.  

Як висновок, сильні гравці комбінують SEO-маркетинг, контент-маркетинг, 

таргетовану рекламу та власні веб-сайти.  

Для розуміння чи є веб-сайт компанії ефективним інструментом на даний 

момент можна подивитись наявні дані та порівняти з потенціалом сайту компанії, 

що працює на такий же сегмент. Загальні відвідувачі за грудень 2024: 589 [44]. За 

січень 2025: 750 [44]. Відбулось зростання на 96,6% порівняно з листопадом [44]. 

Люди в середньому проводять на сайті 8 секунд [44]. Трафік з Польщі більший аніж 

в Україні, лише 2,51% відвідувачів в Україні [44]. В середньому це 7-8 переглядів 

сайту в Україні за весь місяць і спад порівняно з листопадом склав 94,3%.  

Якщо шукати гідроізоляцію, першим виходить сайт «БК Гіскон», потім 

«ЦГіП». Сайту «Гідромембрани» немає на перших 5 сторінках. В середньому 

гідроізоляцію шукать 70-100 людей на місяць [7]. На антикорозію не вибиває жоден 

із сайтів. Але це не популярний пошуковий запит. Декоративне покриття шукали за 

останній місяць 75 людей в Києві [9]. Сайт «Гідромембрани» при такому пошуку не 

вибиває. Якщо порахувати навіть тільки дані пошукові запити, то потенційно сайт 

може мати 2625 візитів, а має 589. Також великою проблемою є те, скільки часу 

люди проводять на сайті. За 8 секунд людина не зможе нічого зробити, окрім як 

оцінити сайт і зрозуміти, що він не цікавий. Інша причина може бути, що сайт 

незрозумілий або незручний. Ще проблемою є те, що дуже мало людей відвідують 

сайт в Україні. Якщо порівнювати іншу статистику, то у відкритому пошуку 

«Гідромембрана» має мало тендерів. 

Щодо якісного аналізу веб-сайту компанії, то він має психологічно 

неправильно виставлене головне меню (див. рис. 2.9). Розділ про компанію не має 

бути першим, а має йти перед контактами. Першим розташовується розділ, на який 
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ми хочемо, щоб клієнт натиснув. Тобто логічніше було поставити на початок розділ 

з продукцією. Також немає розділу з головною сторінкою, що може створити 

проблеми з користування веб-сайтом для відвідувача. Також присутнє незрозуміле і 

лишнє розділення, наприклад, розділ співробітництво можна додати до контактів, а 

розділ інспекція до послуг. Сторінка з обʼєктами не оновлюється давно, що підриває 

довіру клієнтів до компанії. На сторінці з контактами опція побачити адресу офісу 

на Google Картах не працює. Дані помилки наодинці не є критичними, але разом 

вони роблять сайт не зручним для використання та підривають довіру до компанії 

та її послуг загалом. 

Таким чином, аналіз показав, що для виходу «Гідромембрани» на ринок B2B 

сайт компанії, в порівнянні з конкурентами, не відповідає сучасним стандартам 

функціональності, структури та дизайну. Він через це не виконує маркетингову 

фунцію повністю належним чином.  

 

2.3 Оцінка економічної ефективності стратегії просування ТОВ 

«Гідромембрана» 

 

У випадку ТОВ «Гідромембрана», аналіз економічної ефективності поточної 

стратегії просування повинен враховувати особливості ринку гідроізоляційних 

матеріалів та цільову аудиторію компанії. 

Аналіз фінансових показників ТОВ «Гідромембрана» демонструє позитивну 

динаміку доходів за останні роки. Згідно з таблицею 2.8, дохід компанії зріс з 96 724 

900 гривень у 2023 році до 113 507 700 гривень у 2024 році. Це свідчить про загальне 

зростання бізнесу та потенційну ефективність маркетингової діяльності. Однак для 

більш глибокого аналізу необхідно порівняти темпи зростання доходів із темпами 

зростання витрат на просування. Якщо маркетингові витрати зростають швидше, 

ніж доходи, це може свідчити про неефективність маркетингової стратегії. На жаль, 

компанія не має даних щодо таких показників. Можна припустити, що через 
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відсутність цілісної стратегії просування як такої у компанії, але швидке зростання 

доходів, компанія не використовує весь свій потенціал на ринку та за його межами. 

Впровадження комплексу просування допоможе ТОВ «Гідромембрана» вийти на 

новий рівень. 

Але компанія все ж використовує певні маркетингові інструменти, і їх 

ефективність можна спробувати оцінити. 

Участь у тендерах є важливим каналом для компаній, орієнтованих на сектор 

B2G. Аналіз кількості виграних тендерів та їх суми показує, що «Гідромембрана» 

поступається конкурентам за цим показником. Це пов'язано з різними факторами, 

включаючи цінову політику, якість підготовки тендерної документації. 

Досить складно оцінити прямий вплив участі у виставках на обсяги продажів. 

Важливо враховувати такі фактори, як кількість та якість встановлених контактів, 

підвищення впізнаваності бренду та формування іміджу компанії. Але зазвичай у 

будівельній сфері виставки відіграють дуже важливу роль у просуванні компанії та 

зміцненні довіри до неї. 

Вебсайт – це один з інструментів будь-якої сучасної компанії, зрештою, це 

ворота відвідувача в онлайн-простір і часто перша точка контакту з клієнтами. 

Ефективність веб-сайту оцінюється за такими показниками, як відвідуваність, час 

перебування користувачів на сайті, конверсія відвідувачів у клієнтів та інші. Аналіз 

веб-сайту ТОВ «Гідромембрана» виявив низку проблем, зокрема застарілий дизайн, 

повільну швидкість завантаження, незручну навігацію та недостатню адаптацію до 

мобільних пристроїв. Ці фактори негативно впливають на користувацький досвід та 

знижують ефективність сайту як маркетингового інструменту. Для підвищення 

ефективності веб-сайту ТОВ «Гідромембрана» рекомендується провести оновлення 

сайту, зробивши його сучасним, зручним та адаптованим до мобільних пристроїв, 

оптимізувати структуру та навігацію сайту, забезпечивши легкий доступ до 

необхідної інформації, та провести SEO-оптимізацію сайту для покращення його 

видимості в пошукових системах. 



 33 

Як висновок, ТОВ «Гідромембрана» демонструє позитивну динаміку 

фінансових показників, але має можливості для підвищення ефективності 

маркетингової діяльності. Оптимізація використання окремих промоційних 

інструментів, зокрема веб-сайту та участі у виставках, а також прийняття 

комплексного рішення щодо стратегії просування допоможе компанії вийти на 

ринок B2B та зміцнити свої позиції на ньому.  

Отже, ТОВ «Гідромембрана» є стабільною компанією з позитивною 

динамікою фінансових показників, що підтверджує її потенціал до подальшого 

розвитку. Компанія має досвід роботи на ринку, партнерство з відомими брендами 

та висококваліфікований персонал. Але підприємство має недостатню онлайн 

присутність. Для підвищення конкурентоспроможності та досягнення майбутніх 

цілей, компанії необхідно розробити та впровадити комплексну маркетингову 

стратегію, орієнтовану на сегмент B2B, використовуючи сучасні інструменти 

цифрового маркетингу.  
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РОЗДІЛ 3. Розробка стратегії просування для «Гідромембрани» для 

виходу на ринок B2B 

3.1 Планування основних елементів стратегії просування на ринку 

будівельних матеріалів 

 

В попередньому розділі вже було визначено профіль клієнта для підприємства 

«Гідромембрани» при виході на сегмент B2B, а саме технічні директори, 

начальники відділів експлуатації, проєктні менеджери, закупівельники або ж 

власники компаній.  

Наступний крок передбачає виявлення та залучення потенційних клієнтів, які 

зацікавилися пропозицією. На цьому етапі B2B маркетинг поєднує SEO 

(оптимізація пошукових систем), email розсилки, SMM (маркетинг в соціальних 

мережах), контент маркетинг, рекламу, а також галузеві заходи та присутність на 

них.  

Розпочнемо з позиціонування компанії на ринку. Це може бути, для прикладу: 

«Гідромембрана» – це надійні та інноваційні рішення для будівництва, які 

поєднують європейську якість з українською гнучкістю на всіх етапах проєкту. 

Ключові елементи позиції підприємства включають акцент на якості, відповідності 

міжнародним стандартам. Також має бути показано наявність технічної експертизи. 

Ще компанія пропонує комплексний підхід, що виділяє її від інших. На ринку 

будівельних матеріалів чітке позиціонування може збільшити впізнаваність бренду 

на 35-40% протягом одного року [41]. Особливо важливим є акцент на технічній 

експертизі, оскільки більшість B2B-клієнтів у будівельній галузі вважають 

експертний рівень постачальника одним з головних критеріїв вибору.  

Компанія «Гідромембрана» повинна зосередитися на унікальних перевагах 

свого продукту в контексті українського ринку. Основними диференціюючими 

факторами є висока якість матеріалів, оперативне реагування на запити клієнтів, 

технічна експертиза команди та можливість комплексного обслуговування проекту 
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від консультації до монтажу та подальшого обслуговування. Такий підхід дозволить 

компанії виділитися на тлі як міжнародних конкурентів, так і місцевих гравців. 

Далі розробимо стратегію цифрового маркетингу. SEO-маркетинг, або 

оптимізація пошукових систем, неймовірно важливий для «Гідромембрани», сайт 

якої не вибиває, як було досліджено попередньо, в більшості пошуків ключових 

слів. Ці запити включають: гідроізоляція, гідромембрани, системи гідроізоляції, 

антикорозійні системи тощо. Для досягнення високих позицій в пошукових 

системах необхідно приділити увагу швидкості завантаження сторінок, адаптації до 

всіх типів пристроїв, правильній структурі заголовків, налаштуванню карти сайту, 

оптимізації URL-адрес. Згідно зі статистикою пошукової системи Google, 78% 

користувачів, які шукають технічні рішення для будівництва, не переходять далі 

першої сторінки результатів пошуку [37]. Тому оптимізація для ключових слів 

галузі є критично важливою для збільшення видимості компанії онлайн.  

Для ефективного залучення клієнтів у сегменті B2B також треба 

використовувати контент-маркетинг. Можливе написання експертних статей для 

власного веб-сайту або для професійних блогів. Також важливе написання статей 

про успішно виконані проєкти. Їх постійне оновлення на сайті потрібне для того, 

щоб спонукати довіру до компанії. Треба описувати проблему чи запит клієнта, 

запропоноване рішення та його обґрунтування, процес реалізації, а також досягнуті 

результати та відгук клієнта. Також в соціальних мережах можна впровадити відео 

контент, він може включати відео інструкції, огляди обʼєктів, інтервʼю з технічними 

експертами, відео відгуки клієнтів. Також час від часу треба викладати інфографіку 

з, наприклад, порівнянням різних типів систем гідроізоляції. Вебінари та онлайн-

воркшопи позитивно вплинуть на онлайн активність підприємства. Важливо 

зазначити, що контент-маркетинг у B2B сегменті має свої особливості. Технічні 

експертні статті генерують у 3 рази більше потенційних клієнтів, ніж традиційна 

реклама [52].  
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Для забезпечення регулярності публікацій рекомендується розробляти 

щоквартальний контент-план з урахуванням сезонності, галузевих подій та 

запланованих маркетингових заходів. Оптимальна частота публікацій: експертні 

статті 3 на місяць, виконані проєкти по виконанню, відео контент 2 на місяць, 

інфографіка 1 на 4 місяці, вебінари 1 на 4 місяці. Щоб максимально охопити цільову 

аудиторію, контент слід поширювати через різні канали, наприклад, на власному 

сайті, розсилка електронною поштою, поширення в соціальних мережах, у 

спеціалізованих онлайн-виданнях та галузевих порталах, публікації на сайтах 

будівельних компаній-партнерів та проєктних організацій, в професійних групах та 

форумах. B2B компанії, які дотримуються регулярного контент-плану, генерують на 

67% більше потенційних клієнтів, ніж компанії без такого плану [32]. 

Перейдемо до email-маркетингу. Для підвищення ефективності email-

кампаній рекомендується сегментувати базу контактів за такими параметрами, як: 

посада, галузь, етап взаємодії з компанією, інтереси, активність. Типи розсилок 

можна розподілити на вітальні листи для нових клієнтів (представлення компанії, 

огляд основних продуктів та послуг та способів їх застосування, запрошення до 

спілкування з технічними експертами), інформаційні листи для потенційних 

клієнтів (анонси подій, вебінарів тощо, галузеві новини), продуктові розсилки 

(інформація про нові матеріали, технічні характеристики та переваги, методи 

застосування), сервісні розсилки для наявних клієнтів (пропозиції технічного 

обслуговування тощо). Для підвищення ефективності даного виду маркетингу варто 

розробити шаблони листів, які можна при потрібності індивідуалізувати під 

конкретних клієнтів, оптимізувати листи під мобільні пристрої, протестувати різні 

часи розсилки, відстежувати показники відкриття листів та переходів за 

посиланнями, регулярно очищувати базу даних від неактивних клієнтів.  

Статистика показує, що сегментовані email-кампанії в B2B сегменті 

показують вищий рівень відкриттів і вищий рівень кліків порівняно з масовими 

розсилками.  
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В SMM (маркетинг в соціальних мережах) дуже важливо правильно вибрати 

канали та платформи та контент оптимізований для них. На LinkedIn має бути 

професійне спілкування, фокус на побудові іміджу бренду, налагодження контакту 

з особами, які приймають рішення в компаніях. На Facebook варто інформувати про 

новини, що стосуються компанії та індустрії, рекомендоване створення професійної 

спільноти, також треба використовувати таргетовану рекламу. На YouTube можна 

розміщувати технічні огляди, екскурсії на обʼєктах, інтервʼю з експертами і 

клієнтами.  

Конкретніше щодо контенту та на яких платформах його варто публікувати. 

Контент на LinkedIn буде включати експертні публікації від технічних експертів, 

аналітичні матеріали, інформація про реалізовані проєкти. На Facebook можна 

публікувати новини компанії та галузі, фото та відео з обʼєктів, анонси подій та 

заходів, історії клієнтів. На YouTube це будуть технічні огляди продукції, огляди 

обʼєктів, інтервʼю з експертами, відповіді на поширенні запитання. 

Для ефективного залучення цільової аудиторії рекомендується 

використовувати таргетовану рекламу в соціальних мережах. Параметри для такої 

реклами будуть: Україна, з акцентом на великі промислові центри та міста з 

активним будівництвом, інтереси включають будівництво, інженерію, 

проєктування. Типи рекламних кампаній будуть включати форми для збору 

контактів, промо експертного контенту, анонси подій, презентації успішних 

проєктів. 

Також для підвищення лояльності клієнтів треба використовувати і офлайн 

маркетинг. Участь у галузевих заходах, наприклад, будівельні виставки, форуми, 

конференції, у форматі власного стенду, виступах на панельних дискусіях та 

конференціях, проведення демонстрацій, участь у технічних семінарах, є дуже 

важливою для того, щоб компанію бачили постійно, сприймали як ту, якій можна 

довіряти. Для максимальної ефективності участі на заходах треба розробити 

привабливий та інформативний стенд, підготувати демонстраційні зразки 
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матеріалів, розробити брошури, каталоги, підготувати команду для участі в 

презентації, організувати збір контактів відвідувачів. Власні заходи важчі для 

організації, але можуть дати більший ефект, бо буде відсутня конкуренція.  

Більшість відвідувачів галузевих виставок мають повноваження приймати 

рішення щодо закупівель [42]. При цьому відвідувачі визнають, що живе 

демонстрування продукту істотно впливає на їхнє рішення про співпрацю.  

Як висновок, стратегія просування «Гідромембрани» на ринку B2B вимагає 

системного підходу, який поєднує інструменти онлайн та офлайн маркетингу. Чітке 

позиціонування компанії як експерта з гідроізоляції з європейською якістю та 

локальною гнучкістю створює міцну основу для всіх маркетингових заходів. В 

умовах діджиталізації бізнес-процесів SEO-оптимізація та контент-маркетинг 

стають пріоритетними напрямками для залучення цільової аудиторії. Регулярне 

створення експертного контенту та його багатоканальне розповсюдження дозволять 

підприємству не лише підвищити видимість у пошукових системах, але й зміцнити 

довіру потенційних клієнтів. Для максимальної ефективності email-маркетинг та 

SMM мають бути персоналізованими та сегментованими. Особливу увагу слід 

приділити LinkedIn як основному каналу генерації клієнтів у сегменті B2B.  

Офлайн-маркетинг, включаючи участь у галузевих заходах, залишається 

важливим інструментом для демонстрації продуктів та встановлення особистих 

контактів з потенційними клієнтами. Поєднання цих стратегій дозволить компанії 

успішно охопити цільовий сегмент B2B, підвищити впізнаваність бренду та 

генерувати стабільний потік клієнтів.  

 

3.2 Розробка технічного завдання для оновлення веб-сайту 

«Гідромембрани» 

 

Веб-сайт «Гідромембрани» має бути оновлений для підвищення його ролі в 

просуванні компанії. Загалом необхідно покращити меню для легшої навігації 
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сайтом, забезпечити зручність пошуку інформації, полегшити форми зворотного 

звʼязку, додати фільтри для вибору матеріалів, надати швидкий доступ до технічної 

документації, розробити інтуїтивно зрозумілі заклики до дії. Також треба зробити 

сайт адаптивних до різних видів пристроїв, забезпечити високу швидкість 

завантаження сторінок за рахунок стиснення зображень, структурувати технічну 

інформацію для легкого сприйняття, оновити виконані проєкти, додати відгуки 

клієнтів, впровадити інтерактивні елементи. 

Для оптимальної навігації та покращення користувацького досвіду панель 

сайту Гідромембрана має бути структурована таким чином, щоб користувачі швидко 

знаходили необхідну інформацію. Лівий верхній куток матиме лого компанії, 

правий в свою чергу буде показувати опцію пошуку. Зверху, але вже під попередніми 

елементами буде панель меню. Нижче наведена майбутня ієрархія панелі сайту, що 

включає логічну послідовність розділів та підрозділів: 

1. Головна 

2. Продукція 

3. Послуги 

4. Проєкти 

5. Про компанію 

6. Контакти 

В самому низу сайту буде наведено контактну інформацію та розташування 

підприємства. Також можна вказати партнерів компанії або розмістити їхні лого. 

На головній сторінці, яка також буде сторінкою, яка перша відкривається, коли 

користувач заходить на сайт, буде більш широко розкрито надане меню.  

Щодо розділу з продукцією, то в однакових вікнах розміщені матеріали, які 

використовує компанія. Одне вікно на один матеріал. На кожне вікно можна 

натискати і тоді користувач переходить на іншу сторінку з продукцією, на яку було 

натиснуто. Лівий верхній край матиме фотографію продукції, з правої сторони 

написано назва, короткий опис продукції. Під фото будуть дві кнопки, одна 
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відповідає за більш детальний опис продукту, інша за сертифікацію. Нижче 

наведено буде фотографії виконаних проєктів, де було використано даний матеріал. 

На додатках 3.1, 3.2 наведено базовий вигляд того як мають виглядати дані сторінки, 

розроблено автором. 

На сторінці послуги буде наведено список всіх послуг, що пропонує 

підприємство. Кожна назва буде клікабельна і при переході на сторінку певної 

послуги, на новій сторінці детально буде розписано все про послугу, які матеріали 

на неї потрібні та на яких проєктах дана послуга буде актуальна. 

На сторінці проєкти буде наведено фотографії у вигляді списку з усіх 

виконаних підприємством обʼєктів, в порядку новіші – перші. По праву сторону 

фото буде назва проєкту, місце розташуванння та дата виконання. При натисненні 

на фото, користувач переходить на сторінку конкретного обʼєкту, де більш в деталях 

розписана робота, що її було виконано, партнери, з якими була співпраця та 

матеріали, що було використано.  

На сторінці про компанію буде історія створення підприємства, короткий опис 

видів діяльності, основні партнери компанії, та сертифікати, які має компанія. Також 

буде зазначено той факт, що підприємство має сертифікацію на всю продукцію, що 

використовує і її можна переглянути на сторінках цих матеріалів. 

На сторінці контакти буде розміщено вікно Google Maps з адресою головного 

офісу, телефонні номери, за якими можна звʼязатись із офісом, електронна адреса 

та прописана географічна адреса. Також будуть нижче іконки з соціальними 

мережами, натискаючи на які, користувач буде переходити на відповідну сторінку в 

соціальних мережах підприємства.  

Для ефективного управління взаємовідносинами з клієнтами рекомендується 

впровадити CRM-систему, яка виконуватиме наступні функції: ведення бази 

клієнтів, відстеження історії взаємодії з клієнтами, автоматизація комунікацій, 

управління процесом продажів, аналітика та звітність [28]. Більшість підприємств 

побачили збільшення доходів від продажів на 21-30% після впровадження CRM-



 41 

платформи [30]. Підприємства, які використовують CRM, на 86% частіше 

перевищують свої цілі продажів, ніж ті, які цього не роблять [30].  

Також для швидкої комунікації з потенційними клієнтами варто ввести 

онлайн-консультанта, який використовує штучний інтелект при розмові. Такий 

пришвидшений варіант комунікації дозволить клієнтам отримувати відповіді на їх 

питання відразу після їх постановки. 

Для підвищення залученості користувачів сайту варто додати калькулятор, 

який буде розраховувати необхідну кількість матеріалу на той чи інший проєкт. 

Також каталог з продукцією варто зробити інтерактивним, так щоб деякі матеріали, 

що схожі можна було порівняти між собою. 

Для можливості редагування контенту на сайті та ефективного управління 

ним без участі програмістів треба ввести зручну CMS систему (система керування 

вмістом веб-сайту) для можливості додачі, видалення та редагування вмісту сайту 

[35].  

На таблиці 3.3 показано приблизний план, того як довго займе кожен крок 

розробки нового веб-ресурсу. 

Таблиця 3.3 

План виконання робіт по оновленню веб-сайту 
Етап Тривалість Відповідальна людина 

Збір інформації, вимог, 

розробка технічного завдання 

2 тижні Маркетолог 

Дизайн UI/UX 3 тижні Дизайнер 

Розробка фронтенду 1 місяць Фронтенд розробник 

Розробка бекенду 1 місяць Бекенд розробник 

Тестування та виправлення 

помилок 

2 тижні Всі, хто працював над веб-

сайтом 

Запуск веб-сайту 1 тиждень Програмісти 
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Тобто повне оновлення веб-сайту компанії займе приблизно 4 місяці та 

включатиме роботу багатьох спеціалістів.  

Для повернення користувачів варто налаштувати ремаркетингову рекламу в 

Google Ads, впровадити систему відстежування користувачів, розробити спеціальні 

пропозиції для повторних клієнтів.  

Отже, зміна веб-сайту має стратегічне значення для компанії. Чітке технічне 

завдання надає реалізацію інструменту згідно з очікуваннями бізнесу. Збалансована 

структура сайту дозволить користувачам легко орієнтуватись ним. Комплексне 

оновлення веб-сайту має базуватися на сучасних вимогах до B2B-ресурсів: 

зрозуміла структура навігації, адаптивність до різних пристроїв, висока швидкість 

завантаження та використання CRM-системи. Особливу увагу слід приділити 

каталогу продукції та списку завершених проектів, оскільки ці розділи мають 

найбільший вплив на формування довіри з потенційними клієнтами. Впровадження 

інтерактивних елементів, включаючи калькулятор матеріалів та чат-бота зі штучним 

інтелектом, значно підвищить залученість користувачів та конверсію відвідувачів у 

потенційних клієнтів. Чіткий календар робіт допоможе уникнути затримок і 

забезпечити повну реалізацію проєкту. 

3.3 Оцінка вартості та ефективності запропонованих методів просування 

«Гідромембрани»  

Для успішної реалізації стратегії просування компанії «Гідромембрани» на 

ринку B2B необхідно розробити детальний бюджет, часові рамки та оцінку 

ефективності маркетингових заходів. 

Спочатку розглянемо бюджет та терміни виконання запропонованої стратегії. 

Для позиціонування і брендингу вартість та час виконання вказано на таблиці 3.4. 
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Таблиця 3.4 

Вартість брендингу «Гідромембрани» [4, 14] 

Вид діяльності Вартість (грн) Час реалізації 

Розробка брендбуку 4000 45 днів 

Розробка ключових 

повідомлень 

500 15 днів 

Оновлення стилю компанії 40000 10 днів 

Загалом 44500 70 днів 

 

Щодо SEO-оптимізації, то це більш довгий, складний та дорогий процес. 

Конкретніше розписано в таблиці 3.5. 

Таблиця 3.5 

Вартість та час виконання SEO-оптимізації «Гідромембрана» [10, 12] 
Вид діяльності Вартість (грн) Час реалізації 

SEO-аудит 40000 35 днів 

Технічна оптимізація 1200 30 днів 

Розробка семантичного ядра 5 за сторінку, загалом 

приблизно 36 сторінок 

21 день 

Зовнішня оптимізація 80000 Щомісяця 

Оновлення веб-сайту 28000 4 місяці 

Загалом 149380 200 днів для запуску 

 

Далі перейдемо до бюджет, що треба виділити на контент-маркетинг (див. 

табл. 3.6). 
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Таблиця 3.6 

Вартість та періодичність контент-маркетингу для «Гідромембрани» [5, 

13, 16] 

Вид діяльності Вартість (грн) Періодичність 

Створення експертних статей  4500 за 1 статтю 3 на місяць 

Кейси виконаних проєктів Входить в зарплату 

маркетолога, публікація на 

сайті, тому немає додаткових 

витрат 

По виконанню 

Відеоконтент 12500 за відео 2 на місяць 

Інфографіка 1000 за штуку Щоквартально 

Вебінари 2400  Щоквартально 

Всього на місяць 38500-41900 - 

Всього на рік 475600 - 

 

На ринку B2B email-маркетинг відіграє важливу роль, тому розрахуємо 

бюджет, що буде витрачено на нього (див. табл. 3.7). 

Таблиця 3.7 

Вартість та час реалізації email-маркетингу «Гідромембрани» [18] 

Вид діяльності Вартість (грн) Час реалізації 

Налаштування системи 10000 7 днів 

Розробка шаблонів 4500 7 днів 

Формування бази контактів 10000 14 днів 

Ведення email-маркетингу 4000 Щомісяця 

Всього на початку 24500 1 місяць 

Щомісячні витрати 4000 - 

Всього на рік щомісячних 48000 - 
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Тему контент маркетингу вже було розкрито, але більш точно треба надати 

дані щодо соціальних мереж підприємства і скільки буде коштувати їх ведення (див. 

табл. 3.8). 

Таблиця 3.8 

Вартість та періодичність SMM-маркетингу для «Гідромембрани» [26] 
Вид діяльності Вартість (грн) Періодичність 

Налаштування та оформлення 

сторінок 

10000 Одноразово 

Введення LinkedIn 4000 Щомісяця 

Введення Facebook 2000 Щомісяця 

Введення YouTube 3000 Щомісяця 

Таргетована реклама 5000 Щомісяця 

Всього на початку 10000 3 тижні 

Щомісяця 14000 - 

Щороку 168000 - 

 

І останнім кроком буде розрахування витрат компанії на офлайн заходи (див. 

табл. 3.9). 

Таблиця 3.9 

Вартість та періодичність офлайн заходів [2] 

Вид діяльності Вартість (грн) Періодичність 

Стенд у будівельних 

виставках 

40000 2 рази на рік 

Розробка презентаційних 

матеріалів 

1000 2 рази на рік 

Демонстраційні зразки 10000 2 рази на рік 

Організація власних заходів 100000 1 раз на рік 

Всього на рік 151000 - 
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Загальна вартість реалізації стратегії на початку буде складати 44500 + 149380 

+ 24500 + 10000 = 228380 грн. Річна вартість продовження виконання стратегії 

складатиме 960000 + 475600 + 48000 + 168000 + 151000 = 1802600 грн. Термін 

реалізації, якщо все відбувається одночасно – 200 днів, тобто приблизно 6,5 місяців.  

Очікувана ефективність від SEO-маркетингу: збільшення органічного трафіку 

150%, вибивання веб-сайту компанії на першій сторінці при пошуку ключових слів, 

зростання кількості цільових засобів протягом року. Контент-маркетинг має 

збільшити час перебування на сайті на 15%, кількість завантаження технічних 

матеріалів. Результат від email-маркетингу очікується такий: рівень відкриття листів 

– 30%, рівень кліків – 12%, коверсія в запити – 5%. SMM має збільшити кількість 

фахових підписників на 300%, залученість до публікацій на 150%, конверсію з 

соціальних мереж на 5%. Офлайн маркетинг допоможе збільшити кількість нових 

клієнтів на 100-150 з кожного заходу. Загалом результат від стратегії просування 

передбачається такий: збільшення впізнаваності бренду на 40%, зростання кількості 

потенційних клієнтів на 120%, збільшення продажів на 15%, зростання середнього 

чеку на 12%, збільшення частки ринку на 5%. 

Нематеріальні вигоди від реалізації стратегії просування включають вихід на 

ринок B2B, посилення бренду, розширення партнерської мережі, підвищення 

лояльності клієнтів, диверсифікація клієнтської бази. 

Для підвищення ефективності стратегії бажано розділити інвестиції в часі, 

починаючи з найбільш рентабельних каналів, а також треба все тестувати перед 

реалізацією. Ще важливо щоквартально аналізувати ефективність каналів і 

коригувати бюджет та стратегію залежно від результатів (див. табл. 3.10). 
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Таблиця 3.10 

Поетапний план впровадження стратегії просування 

Етап Період Напрямки виконання 

Початковий 1-3 місяці Брендинг, SEO-аудит, оновлення сайту 

Розвиток 4-6 місяці Контент, email, SMM 

Масштабування 7-12 місяці Комплексна дореалізація всіх каналів 

Підтримка Другий рік Підтримка та оптимізація 

 

При впровадженні стратегії варто памʼятати про потенційні ризики. Вони 

включають зміни в алгоритмах пошукових систем, зниження через певний час 

ефективності електронних розсилок, зниження відвідуваності офлайн заходів, 

зростання вартості таргетованої реклами. Пропоновані рішення: диверсифікація 

каналів залучення трафіку, персоналізація контенту листів, детальне планування 

участі в заходах, оцінка ризиків при участі в заходах, постійне оновлення рекламних 

кампаній та тестування різних підходів. 

Отже, загальні початкові інвестиції у розмірі 228 380 гривень та щорічні 

витрати близько 1,8 млн гривень забезпечать формування стабільного потоку 

потенційних клієнтів та зростання впізнаваності бренду. Поетапне впровадження 

стратегії дозволить оптимізувати використання маркетингового бюджету та 

адаптувати підходи залежно від отриманих результатів. В умовах динамічного 

ринку B2B важливо зберігати гнучкість та готовність до адаптації маркетингової 

стратегії. Регулярний аналіз ефективності та коригування підходів дозволить 

максимізувати віддачу від інвестицій у маркетинг та забезпечити сталий розвиток 

компанії на ринку гідроізоляційних матеріалів.  

В результаті дослідження було розроблено комплексну стратегію просування 

компанії «Гідромембрани» на ринку B2B. Дослідження охоплювало позиціонування 

бренду, цифровий маркетинг, оновлення веб-сайту та економічну оцінку 

запропонованих заходів. Успішна стратегія виходу на ринок гідроізоляційних 

матеріалів B2B вимагає чіткого позиціонування бренду. Пошукова оптимізація 
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(SEO) є критично важливою для підвищення онлайн-видимості компанії. Контент-

маркетинг є одним з найефективніших інструментів для залучення клієнтів B2B. 

Регулярна публікація експертного контенту зміцнює довіру потенційних клієнтів та 

підкреслює технічну експертизу компанії. Комплексне оновлення веб-сайту є 

стратегічно важливим кроком. Запропоновані зміни включають покращену 

навігацію, впровадження інтерактивних елементів, адаптивний дизайн та 

інтеграцію з CRM-системою. Для ефективної реалізації стратегії рекомендується 

поетапне впровадження. Інтеграція різних маркетингових каналів створює 

синергетичний ефект. Поєднання онлайн та офлайн інструментів дозволяє охопити 

цільову аудиторію на різних етапах прийняття рішення про співпрацю, що особливо 

важливо в умовах тривалих циклів продажів у сегменті B2B. Запропонована 

стратегія просування дозволить компанії «Гідромембрани» успішно вийти на ринок 

B2B, зміцнити позиції бренду, розширити клієнтську базу та збільшити обсяги 

продажів. Послідовне впровадження рекомендацій забезпечить сталий розвиток 

компанії на конкурентному ринку гідроізоляційних матеріалів в Україні. 

 

  



 49 

ВИСНОВКИ 

У межах проведеного дослідження було досягнуто мету – розроблено 

комплексну стратегію просування для ТОВ «Гідромембрани» для виходу на ринок 

B2B.  

У роботі систематизовано підходи до формування стратегії просування на 

ринку B2B, визначено особливості комунікації з клієнтами в даному сегменті та 

досліджено сучасні цифрові інструменти B2B маркетингу. Результати цього 

дослідження також демонструють важливість добре розробленої стратегії 

просування для підприємств, які прагнуть вийти на ринок B2B. Було визначено, що 

ефективна стратегія має бути мультиканальною, персоналізованою та орієнтованою 

на побудову довготривалих відносин. 

Було проведено глибоку оцінку маркетингового середовища та поточного 

стану ТОВ «Гідромембрани». Виявлено, що підприємство має 

конкурентоспроможні продукти та послуги, але використовує обмежений набір 

маркетингових інструментів. Наявні проблеми включають застарілий веб-сайт, 

відсутність структурованої комунікації з потенційними замовниками та недостатню 

активність в цифровому середовищі. Завдяки аналізу існуючої маркетингової 

діяльності компанії, конкурентного середовища та конкретних потреб цільової 

аудиторії було розроблено комплексну стратегію просування. 

У роботі було запропоновано стратегію, що підкреслює важливість 

ефективного позиціонування, стратегічного використання онлайн- та офлайн-

маркетингових інструментів, а також встановлення сильних каналів комунікації з 

клієнтами. Рекомендації включають розробку чіткої ідентичності бренду, 

оптимізацію веб-сайту компанії, впровадження цільових цифрових маркетингових 

кампаній та розвиток довгострокових відносин з ключовими партнерами в галузі. 

Застосовуючи цей багатогранний підхід, ТОВ «Гідромембрана» може 

підвищити свою впізнаваність, довіру та залученість клієнтів на ринку B2B. 

Успішна реалізація запропонованої стратегії має потенціал для збільшення частки 
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ринку, зміцнення партнерських відносин та, зрештою, покращення показників 

продажів компанії. 

Практичні результати цього дослідження виходять за рамки випадку ТОВ 

«Гідромембрани», оскільки результати та рекомендації можуть бути адаптовані та 

застосовані в певній мірі іншими підприємствами, які прагнуть розширити свою 

присутність у сегменті B2B. Висновки, отримані в результаті цього дослідження, 

сприяють ширшому розумінню ефективних стратегій просування у контексті B2B, 

роблячи дане дослідження цінним ресурсом у галузі. 

Отже, усі завдання сформовані у вступі реалізовані повною мірою. Результати 

дослідження узгоджені з метою та логічно взаємоповʼязані між собою. 

Запропоновані заходи є індивідуалізовані для підприємства, враховують специфіку 

українського ринку та основані на сучасних методах B2B-маркетингу. Вони можуть 

бути імплементовані в довгостроковій перспективі з мінімальними витратами, які 

було розраховано в роботі.  

В дослідженні було розкрито тему всебічно. Робота має не лише наукову, а й 

практичну значущість, оскільки її результати можуть бути реалізовані в реальному 

бізнес-середовищі.  
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ДОДАТКИ 

Рисунок 1.1  

Результат опитування Геллока в графічному форматі, щоб показати 

відсоток учасників, які асоціюють окремі кольори з певними словами [36] 
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Таблиця 2.6  

Таблиця тендерів «ЦГіП» за період 2021-2024 років та 2025 року на момент 

написання роботи [25] 

Дата Опис Замовник 

Сума, 

грн 

19.01.2021 

(ДК 021:2015 код 

45220000-5 Інженерні та 

будівельні роботи) Гідроізоляція 

деформаційних швів машинної 

зали Київської ГАЕС філії 

«Каскад Київських ГЕС і ГАЕС» 

ПрАТ «Укргідроенерго»; 

Гідроізоляція деформаційних 

швів машинної зали Київської 

ГАЕС філії «Каскад Київських 

ГЕС і ГАЕС» ПрАТ 

«Укргідроенерго» 1 роботи 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

1 179 

784 

02.03.2021 

45260000-7 Покрівельні 

роботи та інші спеціалізовані 

будівельні роботи; 45260000-7 

Покрівельні роботи та інші 

спеціалізовані будівельні роботи 

1 роботи 

Державне 

підприємство “Управління з 

експлуатації майнового 

комплексу” 

142 

200 

01.04.2021 

ДБН А.2.2-3:2014 

Поточний ремонт (гідроізоляція) 

залізобетонних конструкцій 

басейну витримки та 

перевантаження палива 

енергоблоку № 1 ВП ХАЕС; ДБН 

А.2.2-3:2014 Поточний ремонт 

(гідроізоляція) залізобетонних 

ФІЛІЯ 

«ВІДОКРЕМЛЕНИЙ 

ПІДРОЗДІЛ «АВАРІЙНО-

ТЕХНІЧНИЙ ЦЕНТР» 

АКЦІОНЕРНОГО 

ТОВАРИСТВА 

«НАЦІОНАЛЬНА АТОМНА 

ЕНЕРГОГЕНЕРУЮЧА 

439 

019 
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конструкцій басейну витримки 

та перевантаження палива 

енергоблоку № 1 ВП ХАЕС 1 

посл. 

КОМПАНІЯ 

«ЕНЕРГОАТОМ» 

14.04.2021 

Будівництво 

трубопроводів, ліній зв’язку та 

електропередач, шосе, доріг, 

аеродромів і залізничних доріг; 

вирівнювання поверхонь за 

кодом ДК 021:2015 – 45230000-8 

(послуги з герметизації швів); 

послуги з герметизації швів 1 

послуга 

Комунальне 

підприємство по ремонту і 

утриманню мостів і шляхів 

м. Києва “Київавтошляхміст” 

3 672 

377 

22.06.2021 

ДБН А.2.2-3:2014 

Поточний ремонт (гідроізоляція) 

залізобетонних конструкцій та 

облицювання басейну витримки 

та перевантаження палива 

енергоблоку № 2 ВП ЮУАЕС; 

ДБН А.2.2-3:2014 Поточний 

ремонт (гідроізоляція) 

залізобетонних конструкцій та 

облицювання басейну витримки 

та перевантаження палива 

енергоблоку № 2 ВП ЮУАЕС 1 

посл. 

ФІЛІЯ 

«ВІДОКРЕМЛЕНИЙ 

ПІДРОЗДІЛ «АВАРІЙНО-

ТЕХНІЧНИЙ ЦЕНТР» 

АКЦІОНЕРНОГО 

ТОВАРИСТВА 

«НАЦІОНАЛЬНА АТОМНА 

ЕНЕРГОГЕНЕРУЮЧА 

КОМПАНІЯ 

«ЕНЕРГОАТОМ» 

465 

069 

19.07.2021 

ДБН А.2.2-3:2014 

Поточний ремонт (гідроізоляція) 

залізобетонних конструкцій та 

облицювання басейну витримки 

та перевантаження палива 

енергоблоку № 3 ВП РАЕС; ДБН 

ФІЛІЯ 

«ВІДОКРЕМЛЕНИЙ 

ПІДРОЗДІЛ «АВАРІЙНО-

ТЕХНІЧНИЙ ЦЕНТР» 

АКЦІОНЕРНОГО 

ТОВАРИСТВА 

497 

480 
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А.2.2-3:2014 Поточний ремонт 

(гідроізоляція) залізобетонних 

конструкцій та облицювання 

басейну витримки та 

перевантаження палива 

енергоблоку № 3 ВП РАЕС 1 

посл. 

«НАЦІОНАЛЬНА АТОМНА 

ЕНЕРГОГЕНЕРУЮЧА 

КОМПАНІЯ 

«ЕНЕРГОАТОМ» 

09.08.2021 

ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи 

(Поточний ремонт. Ремонт швів у 

приміщенні компресорної будівлі 

ГЕС філії “Середньодніпровська 

ГЕС” ПрАТ “Укргідроенерго”); 

Поточний ремонт. Ремонт швів у 

приміщенні компресорної будівлі 

ГЕС філії “Середньодніпровська 

ГЕС” ПрАТ “Укргідроенерго” 1 

послуга 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

343 

096 

30.08.2021 

Будівництво 

трубопроводів, ліній зв’язку та 

електропередач, шосе, доріг, 

аеродромів і залізничних доріг; 

вирівнювання поверхонь за 

кодом ДК 021:2015 – 45230000-8 

(послуги з герметизації швів); 

послуги з герметизації швів 1 

послуга 

Комунальне 

підприємство по ремонту і 

утриманню мостів і шляхів 

м. Києва “Київавтошляхміст” 

3 970 

851 

21.09.2021 

ДБН А.2.2-3:2014 

Поточний ремонт (гідроізоляція) 

залізобетонних конструкцій та 

облицювання басейну витримки 

та перевантаження палива 

ФІЛІЯ 

«ВІДОКРЕМЛЕНИЙ 

ПІДРОЗДІЛ «АВАРІЙНО-

ТЕХНІЧНИЙ ЦЕНТР» 

АКЦІОНЕРНОГО 

249 

723 
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енергоблоку № 2 ВП ЗАЕС; ДБН 

А.2.2-3:2014 Поточний ремонт 

(гідроізоляція) залізобетонних 

конструкцій та облицювання 

басейну витримки та 

перевантаження палива 

енергоблоку № 2 ВП ЗАЕС 1 

посл. 

ТОВАРИСТВА 

«НАЦІОНАЛЬНА АТОМНА 

ЕНЕРГОГЕНЕРУЮЧА 

КОМПАНІЯ 

«ЕНЕРГОАТОМ» 

21.10.2021 

Ремонтні роботи шахти 

ліфта КНП “Криворізька міська 

лікарня №7” КМР за адресою 

вул.Маршака,1а м.Кривий Ріг; 

Ремонтні роботи шахти ліфта 

КНП “Криворізька міська 

лікарня №7” КМР за адресою 

вул.Маршака,1а м.Кривий Ріг 1 

роботи 

КОМУНАЛЬНЕ 

НЕКОМЕРЦІЙНЕ 

ПІДПРИЄМСТВО 

“КРИВОРІЗЬКА МІСЬКА 

ЛІКАРНЯ №7” 

КРИВОРІЗЬКОЇ МІСЬКОЇ 

РАДИ 

49 

412 

25.10.2021 

Ремонтні роботи шахти 

ліфта КПП «Криворізька міська 

лікарня №7»КМР за адресою вул. 

Маршака,1а м. Кривий Ріг згідно 

ДСТУ Б.Д.1.1- 1:2013, ДК 

021:2015 код 45260000-7 

«Покрівельні роботи та інші 

спеціалізовані будівельні 

роботи» , 45262300-4 «Бетонні 

роботи»; Ремонтні роботи шахти 

ліфта КПП «Криворізька міська 

лікарня №7»КМР за адресою вул. 

Маршака,1а м. Кривий Ріг згідно 

ДСТУ Б.Д.1.1- 1:2013, ДК 

021:2015 код 45260000-7 

КОМУНАЛЬНЕ 

НЕКОМЕРЦІЙНЕ 

ПІДПРИЄМСТВО 

“КРИВОРІЗЬКА МІСЬКА 

ЛІКАРНЯ №7” 

КРИВОРІЗЬКОЇ МІСЬКОЇ 

РАДИ 

42 

595 
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«Покрівельні роботи та інші 

спеціалізовані будівельні 

роботи» , 45262300-4 «Бетонні 

роботи» 1 роботи 

27.10.2021 

Ремонтні роботи шахти 

ліфта КПП “Криворізька міська 

лікарня №7” КМР за 

адресою:вул.Маршака,1а 

м.Кривий Ріг; Ремонтні роботи 

шахти ліфта КНП “Криворізька 

міська лікарня №7” КМР за 

адресою :вул.Маршака,1а, 

м.Кривий Ріг 1 роботи 

КОМУНАЛЬНЕ 

НЕКОМЕРЦІЙНЕ 

ПІДПРИЄМСТВО 

“КРИВОРІЗЬКА МІСЬКА 

ЛІКАРНЯ №7” 

КРИВОРІЗЬКОЇ МІСЬКОЇ 

РАДИ 

41 

481 

15.11.2021 

ДБН А.2.2-3:2014 

Поточний ремонт (гідроізоляція 

методом ін’єктування тріщин) 

несучих стін підвального 

приміщення № 3 будівлі РДЕС 

енергоблоку № 4 ВП ЗАЕС; ДБН 

А.2.2-3:2014 Поточний ремонт 

(гідроізоляція методом 

ін’єктування тріщин) несучих 

стін підвального приміщення № 

3 будівлі РДЕС енергоблоку № 4 

ВП ЗАЕС 1 посл. 

ФІЛІЯ 

«ВІДОКРЕМЛЕНИЙ 

ПІДРОЗДІЛ «АВАРІЙНО-

ТЕХНІЧНИЙ ЦЕНТР» 

АКЦІОНЕРНОГО 

ТОВАРИСТВА 

«НАЦІОНАЛЬНА АТОМНА 

ЕНЕРГОГЕНЕРУЮЧА 

КОМПАНІЯ 

«ЕНЕРГОАТОМ» 

499 

105 

05.01.2022 

(ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи) 

“ГЕС Укргідроенерго. 

Реконструкція. II черга. 

Коригування.”Будівельні роботи 

в межах прольотів 1-29 верхньої 

потерни водозливної греблі. 

ПрАТ 

“Укргідроенерго” 

20 

734 516 
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Ділянки 1-29 філії “Дніпровська 

ГЕС” ПрАТ “Укргідроенерго”; 

“ГЕС Укргідроенерго. 

Реконструкція. II черга. 

Коригування.”Будівельні роботи 

в межах прольотів 1-29 верхньої 

потерни водозливної греблі. 

Ділянки 1-29 філії “Дніпровська 

ГЕС” ПрАТ “Укргідроенерго” 1 

роботи 

12.01.2022 

ДК 021:2015 код 

45450000-6 Інші завершальні 

будівельні роботи (Поточний 

ремонт шпонок водозливної 

греблі, будівлі ГЕС та усунення 

протікань бетонних споруд філії 

“Каховська ГЕС імені П. С. 

Непорожнього” ПрАТ 

“Укргідроенерго”); Поточний 

ремонт шпонок водозливної 

греблі, будівлі ГЕС та усунення 

протікань бетонних споруд філії 

“Каховська ГЕС імені П. С. 

Непорожнього” ПрАТ 

“Укргідроенерго” 1 послуга 

ПрАТ 

“Укргідроенерго” 

2 430 

450 

24.01.2022 

(ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи) 

ГЕС Укргідроенерго. 

Реконструкція. ІІ черга. 

Коригування. Лікування бетону 

напірного водоводу та 

відсмоктуючої труби. 

ПрАТ 

“Укргідроенерго” 

7 127 

681 



 64 

Гідроагрегат №1 філія 

“Дніпровська ГЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго”; ГЕС 

Укргідроенерго. Реконструкція. 

ІІ черга. Коригування. Лікування 

бетону напірного водоводу та 

відсмоктуючої труби. 

Гідроагрегат №1 філія 

“Дніпровська ГЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго” 1 роботи 

16.08.2022 

Будівництво 

трубопроводів, ліній зв’язку та 

електропередач, шосе, доріг, 

аеродромів і залізничних доріг; 

вирівнювання поверхонь за 

кодом ДК 021:2015 – 45230000-8 

(послуги з аварійних, відновних 

робіт по герметизації 

деформаційних швів на: міст 

Венеціанський через 

Венеціанську протоку в 

Гідропарку; шляхопровід 

тунельного типу поперечною 

схемою «19,25+18,30» 

транспортної розв’язки на 

Поштовій площі; естакадний 

з’їзд з Дніпровського узвозу на 

Набережне шосе біля станції 

метро «Дніпро»; шляхопровід 

№2 транспортної розв’язки на 

перетині проспекту Ватутіна з 

вул. О. Бальзак (з боку м. 

Комунальне 

підприємство по ремонту і 

утриманню мостів і шляхів 

м. Києва “Київавтошляхміст” 

15 

334 335 
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Троєщина); шляхопровід по вул. 

С. Лифаря (вул. Сабурова) через 

залізничні колії швидкісного 

трамваю); послуги з аварійних, 

відновних робіт по герметизації 

деформаційних швів на: міст 

Венеціанський через 

Венеціанську протоку в 

Гідропарку; шляхопровід 

тунельного типу поперечною 

схемою «19,25+18,30» 

транспортної розв’язки на 

Поштовій площі; естакадний 

з’їзд з Дніпровського узвозу на 

Набережне шосе біля станції 

метро «Дніпро»; шляхопровід 

№2 транспортної розв’язки на 

перетині проспекту Ватутіна з 

вул. О. Бальзак (з боку м. 

Троєщина); шляхопровід по вул. 

С. Лифаря (вул. Сабурова) через 

залізничні колії швидкісного 

трамваю 696 метри 

16.08.2022 

Будівництво 

трубопроводів, ліній зв’язку та 

електропередач, шосе, доріг, 

аеродромів і залізничних доріг; 

вирівнювання поверхонь за 

кодом ДК 021:2015 – 45230000-8 

(послуги з аварійних, відновних 

робіт по торкретуванню 

бетонних поверхонь мосту, а 

Комунальне 

підприємство по ремонту і 

утриманню мостів і шляхів 

м. Києва “Київавтошляхміст” 

19 

942 938 
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саме: міст Північний 

(Московський) через р. Дніпро; 

шляхопровід на Либідській 

площі (площа Дзержинського); 

Міст через р. Десенка; 

шляхопровід на перетині вул. 

Миропольської з Броварським 

проспектом і Святошинсько-

Броварською лінією 

метрополітену біля ст. 

«Чернігівська»; шляхопровід по 

Наддніпрянському шосе через 

залізничні колії на ПК-19; 

шляхопровід біля станції метро 

«Осокорки» по проспекту 

Бажана; шляхопровід на перетині 

проспекту Бажана з дублером 

Харківського шосе біля станції 

метро «Харківська»; 

шляхопровід по вул. С. Лифаря 

(вул. Сабурова) через залізничні 

колії швидкісного трамваю; 

шляхопровід біля станції метро 

«Позняки»; естакада №2 по вул. 

Жилянській (Повітрофлотський 

проспект)); послуги з аварійних, 

відновних робіт по 

торкретуванню бетонних 

поверхонь мосту, а саме: міст 

Північний (Московський) через 

р. Дніпро; шляхопровід на 

Либідській площі (площа 
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Дзержинського); Міст через р. 

Десенка; шляхопровід на 

перетині вул. Миропольської з 

Броварським проспектом і 

Святошинсько-Броварською 

лінією метрополітену біля ст. 

«Чернігівська»; шляхопровід по 

Наддніпрянському шосе через 

залізничні колії на ПК-19; 

шляхопровід біля станції метро 

«Осокорки» по проспекту 

Бажана; шляхопровід на перетині 

проспекту Бажана з дублером 

Харківського шосе біля станції 

метро «Харківська»; 

шляхопровід по вул. С. Лифаря 

(вул. Сабурова) через залізничні 

колії швидкісного трамваю; 

шляхопровід біля станції метро 

«Позняки»; естакада №2 по вул. 

Жилянській (Повітрофлотський 

проспект) 2000 метри квадратні 

26.08.2022 

ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи 

(Поточний ремонт (гідроізоляції) 

бетонних кілець надагрегатних 

кришок ГА № 2,3,4,5,6,7,8 на 

відмітці 71,40 філії 

“Середньодніпровська ГЕС” 

ПрАТ «Укргідроенерго»); 

Поточний ремонт (гідроізоляції) 

бетонних кілець надагрегатних 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

394 

199 
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кришок ГА № 2,3,4,5,6,7,8 на 

відмітці 71,40 філії 

“Середньодніпровська ГЕС” 

ПрАТ «Укргідроенерго» 1 

послуга 

07.09.2022 

Утримання вулично-

шляхової мережі, а саме послуги 

з утримання підземних 

пішохідних переходів на 

території балансових об’єктів 

ШЕУ «Магістраль» (основний 

проїзд ПК-33 -ПК-98 (Столичне 

шосе), основний проїзд ПК-0 – 

ПК-33 (Наддніпрянське шосе)).; 

Утримання вулично-шляхової 

мережі, а саме послуги з 

утримання підземних 

пішохідних переходів на 

території балансових об’єктів 

ШЕУ «Магістраль» (основний 

проїзд ПК-33 -ПК-98 (Столичне 

шосе), основний проїзд ПК-0 – 

ПК-33 (Наддніпрянське шосе)). 1 

послуга 

Комунальне 

підприємство “Шляхово-

експлуатаційне управління 

по ремонту та утриманню 

автомобільних шляхів та 

споруд на них “Магістраль” 

676 

526 

11.10.2022 

Послуги з демонтажу 

стелі та підлоги в підвальному 

приміщенні; Послуги з 

демонтажу стелі та підлоги в 

підвальному приміщенні 1 

послуга 

Департамент 

земельних ресурсів 

виконавчого органу Київської 

міської ради (Київської 

міської державної 

адміністрації) 

18 

187 

20.10.2022 

ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

126 

977 
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(Поточний ремонт (ліквідація 

протікань) деформаційного шва 

даху машинного залу над 

установкою МНУ блоку №4 філії 

«Середньодніпровська ГЕС» 

ПрАТ «Укргідроенерго»); 

Поточний ремонт (ліквідація 

протікань) деформаційного шва 

даху машинного залу над 

установкою МНУ блоку №4 філії 

«Середньодніпровська ГЕС» 

ПрАТ «Укргідроенерго» 1 

послуга 

05.12.2022 

Будівництво 

трубопроводів, ліній зв’язку та 

електропередач, шосе, доріг, 

аеродромів і залізничних доріг; 

вирівнювання поверхонь за 

кодом ДК 021:2015 – 45230000-8 

(послуги з аварійних, відновних 

робіт по герметизації тріщин на 

шляхопроводі тунельного типу 

поперечною схемою 

«19,25+18,30» транспортної 

розв’язки на Поштовій площі); 

послуги з аварійних, відновних 

робіт по герметизації тріщин на 

шляхопроводі тунельного типу 

поперечною схемою 

«19,25+18,30» транспортної 

розв’язки на Поштовій площі 350 

погонний метр 

Комунальне 

підприємство по ремонту і 

утриманню мостів і шляхів 

м. Києва “Київавтошляхміст” 

7 189 

577 
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09.12.2022 

(ДК 021:2015 код 

45262000-1 Спеціалізовані 

будівельні роботи, крім 

покрівельних) Роботи із 

здійснення гідроізоляції будівлі 

Київської ГЕС для філії “Каскад 

Київських ГЕС і ГАЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго”; Роботи із 

здійснення гідроізоляції будівлі 

Київської ГЕС для філії “Каскад 

Київських ГЕС і ГАЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго” 1 роботи 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

180 

330 

15.12.2022 

(ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи) 

ГЕС Укргідроенерго. 

Реконструкція. II черга. 

Коригування. Дніпрогес-1. 

Будівельна частина.Лікування 

нижньої потерни водозливної 

греблі (ліквідація свища) філії 

“Дніпровська ГЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго”.; ГЕС 

Укргідроенерго. Реконструкція. 

II черга. Коригування. 

Дніпрогес-1. Будівельна 

частина.Лікування нижньої 

потерни водозливної греблі 

(ліквідація свища) філії 

“Дніпровська ГЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго”. 1 роботи 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

340 

650 
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06.01.2023 

Ремонт віконних прорізів; 

Ремонт віконних прорізів 1 

послуга 

КОМУНАЛЬНЕ 

ПІДПРИЄМСТВО 

ВИКОНАВЧОГО ОРГАНУ 

КИЇВРАДИ (КИЇВСЬКОЇ 

МІСЬКОЇ ДЕРЖАВНОЇ 

АДМІНІСТРАЦІЇ) 

“КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО” 

649 

914 

23.01.2023 

Ремонт віконних прорізів; 

Ремонт віконних прорізів 1 

послуга 

КОМУНАЛЬНЕ 

ПІДПРИЄМСТВО 

ВИКОНАВЧОГО ОРГАНУ 

КИЇВРАДИ (КИЇВСЬКОЇ 

МІСЬКОЇ ДЕРЖАВНОЇ 

АДМІНІСТРАЦІЇ) 

“КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО” 

213 

205 

07.03.2023 

Гель 

швидкогерметизуючий 

гідрофільний, двокомпонентний 

метакрилатний; Гель 

швидкогерметизуючий 

гідрофільний, двокомпонентний 

метакрилатний CarboCryl Wv 

комп.А1 2000 кілограм Гель 

швидкогерметизуючий 

гідрофільний, двокомпонентний 

метакрилатний CarboCryl Wv 

комп.А2 50 кілограм Гель 

швидкогерметизуючий 

гідрофільний, двокомпонентний 

метакрилатний CarboCryl Wv 

комп.В2 100 кілограм Гель 

швидкогерметизуючий 

гідрофільний, двокомпонентний 

КОМУНАЛЬНЕ 

ПІДПРИЄМСТВО 

“КИЇВСЬКИЙ 

МЕТРОПОЛІТЕН” 

2 988 

000 
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метакрилатний CarboCryl плюс 

2000 кілограм 

09.03.2023 

(ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи) 

ГЕС Укргідроенерго. 

Реконструкція. II черга. 

Коригування. Дніпрогес-1. 

Будівельна частина. Лікування 

бетону в зоні деформації 

сталевого облицювання. 

Напірний водовід ГА-1 філії 

“Дніпровська ГЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго”; ГЕС 

Укргідроенерго. Реконструкція. 

II черга. Коригування. 

Дніпрогес-1. Будівельна частина. 

Лікування бетону в зоні 

деформації сталевого 

облицювання. Напірний водовід 

ГА-1 філії “Дніпровська ГЕС” 

ПрАТ “Укргідроенерго” 1 роботи 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

662 

529 

05.04.2023 

Будівництво 

трубопроводів, ліній зв’язку та 

електропередач, шосе, доріг, 

аеродромів і залізничних доріг; 

вирівнювання поверхонь за 

кодом ДК 021:2015 – 45230000-8 

(послуги з герметизації швів та 

тріщин на балансових об’єктах 

підприємства (мостах, 

шляхопроводах та підземних 

переходах в м. Києві)); послуги з 

Комунальне 

підприємство по ремонту і 

утриманню мостів і шляхів 

м. Києва “Київавтошляхміст” 

30 

903 215 
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герметизації швів та тріщин на 

балансових об’єктах 

підприємства (мостах, 

шляхопроводах та підземних 

переходах в м. Києві) 1 послуга 

06.04.2023 

ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи 

(Поточний ремонт з гідроізоляції 

бетонних поверхонь потерни 

будівлі ГЕС філії 

“Середньодніпровська ГЕС” 

ПрАТ «Укргідроенерго»); 

Поточний ремонт з гідроізоляції 

бетонних поверхонь потерни 

будівлі ГЕС філії 

“Середньодніпровська ГЕС” 

ПрАТ «Укргідроенерго» 1 

послуга 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

74 

019 

14.04.2023 

Будівництво 

трубопроводів, ліній зв’язку та 

електропередач, шосе, доріг, 

аеродромів і залізничних доріг; 

вирівнювання поверхонь за 

кодом ДК 021:2015 – 45230000-8 

(послуги з торкретування 

бетонних поверхонь на 

балансових об’єктах 

підприємства (мостах, 

шляхопроводах та підземних 

переходах в м. Києві)); послуги з 

торкретування бетонних 

поверхонь на балансових 

Комунальне 

підприємство по ремонту і 

утриманню мостів і шляхів 

м. Києва “Київавтошляхміст” 

23 

234 099 
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об’єктах підприємства (мостах, 

шляхопроводах та підземних 

переходах в м. Києві) 1 послуга 

18.05.2023 

Роботи по забурюванню 

грунтових анкерів з нагнітанням 

цементної суміші; Роботи по 

забурюванню грунтових анкерів 

з нагнітанням цементної суміші 

1 роботи 

ФІЛІЯ “ЦЕНТР З 

БУДІВНИЦТВА ТА 

РЕМОНТУ ІНЖЕНЕРНИХ 

СПОРУД” АКЦІОНЕРНОГО 

ТОВАРИСТВА 

“УКРАЇНСЬКА 

ЗАЛІЗНИЦЯ” 

2 664 

979 

25.05.2023 

Ремонт віконних прорізів; 

Ремонт віконних прорізів 1 

послуга 

КОМУНАЛЬНЕ 

ПІДПРИЄМСТВО 

ВИКОНАВЧОГО ОРГАНУ 

КИЇВРАДИ (КИЇВСЬКОЇ 

МІСЬКОЇ ДЕРЖАВНОЇ 

АДМІНІСТРАЦІЇ) 

“КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО” 

300 

699 

26.06.2023 

45230000-8 Будівництво 

трубопроводів, ліній зв’язку та 

електропередач, шосе, доріг, 

аеродромів і залізничних доріг; 

вирівнювання поверхонь 

(Послуги з гідроізоляції 

елементів залізобетонних 

конструкцій тіла підземного 

пішохідного переходу та 

навантажених елементів 

перекриття ін’єкційним 

методом); Послуги з 

гідроізоляції елементів 

залізобетонних конструкцій тіла 

підземного пішохідного переходу 

КП Комунальне 

підприємство “Шляхово-

експлуатаційне управління 

по ремонту та утриманню 

автомобільних шляхів та 

споруд на них Деснянського 

району” м. Києва 

563 

370 
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та навантажених елементів 

перекриття ін’єкційним методом 

1 послуга 

12.07.2023 

ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи 

(Поточний ремонт з ліквідації 

протікань машзалу та 

деформаційного шва між ГА № 6 

та ГА № 7 будівлі ГЕС філії 

«Середньодніпровська ГЕС» 

ПрАТ «Укргідроенерго»); 

Поточний ремонт з ліквідації 

протікань машзалу та 

деформаційного шва між ГА № 6 

та ГА № 7 будівлі ГЕС філії 

«Середньодніпровська ГЕС» 

ПрАТ «Укргідроенерго» 1 

послуга 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

790 

384 

24.07.2023 

(ДК 021:2015 код 

45220000-5 Інженерні та 

будівельні роботи) Реконструкція 

гідроізоляції деформаційних 

швів ЗРП Київської ГЕС. Філія 

“Каскад Київських ГЕС і ГАЕС” 

ПрАТ “Укргідроенерго”; 

Реконструкція гідроізоляції 

деформаційних швів ЗРП 

Київської ГЕС. Філія “Каскад 

Київських ГЕС і ГАЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго” 1 Роботи 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

1 577 

505 

26.07.2023 

(ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи) 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

32 

830 126 
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ГЕС Укргідроенерго. 

Реконструкція. II черга. 

Коригування. Дніпрогес-

1.Будівельні роботи в межах 

прольотів 1-29 верхньої потерни 

водозливної греблі. Ділянка 

входу в потерну від щитової 

стінки до бика № 0. Лікування 

деформаційних (температурних) 

швів в межах прольотів 1-29 

верхньої потерни водозливної 

греблі філії “Дніпровська ГЕС” 

ПрАТ “Укргідроенерго”; ГЕС 

Укргідроенерго. Реконструкція. 

II черга. Коригування. 

Дніпрогес-1. Будівельні роботи в 

межах прольотів 1-29 верхньої 

потерни водозливної греблі. 

Ділянка входу в потерну від 

щитової стінки до бика № 0. 

Лікування деформаційних 

(температурних) швів в межах 

прольотів 1-29 верхньої потерни 

водозливної греблі філії 

«Дніпровська ГЕС» ПрАТ 

«Укргідроенерго» 1 роботи 

09.08.2023 

(ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи) 

ГЕС Укргідроенерго. 

Реконструкція. II черга. 

Коригування. Дніпрогес-1. 

Будівельні роботи в межах 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

39 

338 909 
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прольотів 30-47 верхньої 

потерни водозливної греблі. 

Ділянки 30-47. Лікування 

деформаційних (температурних) 

швів в межах прольотів 30-47 

верхньої потерни водозливної 

греблі філії “Дніпровська ГЕС” 

ПрАТ “Укргідроенерго”; ГЕС 

Укргідроенерго. Реконструкція. 

II черга. Коригування. 

Дніпрогес-1. Будівельні роботи в 

межах прольотів 30-47 верхньої 

потерни водозливної греблі. 

Ділянки 30-47. Лікування 

деформаційних (температурних) 

швів в межах прольотів 30-47 

верхньої потерни водозливної 

греблі філії “Дніпровська ГЕС” 

ПрАТ “Укргідроенерго” 1 Роботи 

01.09.2023 

Ремонт деформаційних 

швів, примикання зливного 

каналу до аван камер 1-4 

центральної насосної станції 

ТЕЦ-6 СП «КИЇВСЬКІ ТЕЦ» КП 

«КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО» м.Київ 

вул. Пухівська, 1 А; Ремонт 

деформаційних швів, 

примикання зливного каналу до 

аван камер 1-4 центральної 

насосної станції ТЕЦ-6 СП 

«КИЇВСЬКІ ТЕЦ» КП 

КОМУНАЛЬНЕ 

ПІДПРИЄМСТВО 

ВИКОНАВЧОГО ОРГАНУ 

КИЇВРАДИ (КИЇВСЬКОЇ 

МІСЬКОЇ ДЕРЖАВНОЇ 

АДМІНІСТРАЦІЇ) 

“КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО” 

1 552 

577 
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«КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО» м.Київ 

вул. Пухівська, 1 А 1 послуга 

14.09.2023 

Будівництво 

трубопроводів, ліній зв’язку та 

електропередач, шосе, доріг, 

аеродромів і залізничних доріг; 

вирівнювання поверхонь за 

кодом ДК 021:2015 – 45230000-8 

(послуги з ремонтних робіт на 

шляхопроводі тунельному на 

транспортній розв’язці 

Севастопольської площі в м. 

Києві); послуги з ремонтних 

робіт на шляхопроводі 

тунельному на транспортній 

розв’язці Севастопольської 

площі в м. Києві 1 послуга 

Комунальне 

підприємство по ремонту і 

утриманню мостів і шляхів 

м. Києва “Київавтошляхміст” 

79 

137 012 

05.10.2023 

(ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи) 

ГЕС Укргідроенерго. 

Реконструкція. II черга. 

Коригування. Дніпрогес-2. 

Реконструкція ущільнень 

деформаційних швів у сухій 

потерні будівлі ГЕС Філії 

“Дніпровська ГЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго”; ГЕС 

Укргідроенерго. Реконструкція. 

II черга. Коригування. 

Дніпрогес-2. Реконструкція 

ущільнень деформаційних швів у 

сухій потерні будівлі ГЕС Філії 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

10 

328 265 



 79 

“Дніпровська ГЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго”(ДК 021:2015 

код 45320000-6 Ізоляційні 

роботи) ГЕС Укргідроенерго. 

Реконструкція. II черга. 

Коригування. Дніпрогес-2. 

Реконструкція ущільнень 

деформаційних швів у сухій 

потерні будівлі ГЕС Філії 

“Дніпровська ГЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго” 1 Роботи 

18.10.2023 

ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи 

(Поточний ремонт з ліквідації 

протікань будівельного шва на 

стелі машзалу на відм. +71,00 м 

по головному проходу будівлі 

ГЕС, інв. №88 філії 

«Середньодніпровська ГЕС» 

ПрАТ «Укргідроенерго».); 

Поточний ремонт з ліквідації 

протікань будівельного шва на 

стелі машзалу на відм. +71,00 м 

по головному проходу будівлі 

ГЕС, інв. №88 філії 

«Середньодніпровська ГЕС» 

ПрАТ «Укргідроенерго» 1 

послуга 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

212 

360 

03.11.2023 

ДК 021:2015 код 

39810000-3 Ароматизатори та 

воски (Герметик для філії 

“Каскад Київських ГЕС і ГАЕС” 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

102 

000 
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ПрАТ “Укргідроенерго”); 

Герметик 100 штуки 

24.11.2023 

ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи 

(Поточний ремонт гідроізоляції 

міжпанельних швів покрівлі 

приміщення дизельної 

електростанції та її примикання 

до будівлі ГЕС філії 

«Середньодніпровська ГЕС» 

ПрАТ «Укргідроенерго».); 

Поточний ремонт гідроізоляції 

міжпанельних швів покрівлі 

приміщення дизельної 

електростанції та її примикання 

до будівлі ГЕС філії 

«Середньодніпровська ГЕС» 

ПрАТ «Укргідроенерго». 1 

послуга 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

174 

403 

15.12.2023 

ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи 

(Поточний ремонт з ліквідації 

протікань деформаційного шва 

стелі машзалу між ГА №5-6 та 

ГА №2-3 будівлі ГЕС філії 

«Середньодніпровська ГЕС» 

ПрАТ «Укргідроенерго» .); 

Поточний ремонт з ліквідації 

протікань деформаційного шва 

стелі машзалу між ГА №5-6 та 

ГА №2-3 будівлі ГЕС філії 

«Середньодніпровська ГЕС» 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

255 

840 
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ПрАТ «Укргідроенерго» 1 

послуга 

17.01.2024 

39810000-3 

«Ароматизатори та воски»; 

39810000-3 «Ароматизатори та 

воски» (Герметик) 1 штуки 

Державне 

підприємство “Управління з 

експлуатації майнового 

комплексу” 920 

11.03.2024 

(ДК 021:2015 код 

45220000-5 Інженерні та 

будівельні роботи) Реконструкція 

гідроізоляції деформаційних 

швів ЗРП Київської ГЕС. 

Коригування. Філія “Каскад 

Київських ГЕС і ГАЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго”; Реконструкція 

гідроізоляції деформаційних 

швів ЗРП Київської ГЕС. 

Коригування. Філія “Каскад 

Київських ГЕС і ГАЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго” 1 роботи 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

1 812 

245 

14.03.2024 

Будівництво 

трубопроводів, ліній зв’язку та 

електропередач, шосе, доріг, 

аеродромів і залізничних доріг; 

вирівнювання поверхонь за 

кодом ДК 021:2015 – 45230000-8 

(послуги з герметизації швів та 

тріщин на балансових об’єктах 

підприємства (мостах, 

шляхопроводах та підземних 

переходах в м. Києві)); послуги з 

герметизації швів та тріщин на 

балансових об’єктах 

Комунальне 

підприємство по ремонту і 

утриманню мостів і шляхів 

м. Києва “Київавтошляхміст” 

20 

197 376 
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підприємства (мостах, 

шляхопроводах та підземних 

переходах в м. Києві) 1 послуга 

14.03.2024 

Будівництво 

трубопроводів, ліній зв’язку та 

електропередач, шосе, доріг, 

аеродромів і залізничних доріг; 

вирівнювання поверхонь за 

кодом ДК 021:2015 – 45230000-8 

(послуги з торкретування 

бетонних поверхонь на 

балансових об’єктах 

підприємства (мостах, 

шляхопроводах та підземних 

переходах в м. Києві)); послуги з 

торкретування бетонних 

поверхонь на балансових 

об’єктах підприємства (мостах, 

шляхопроводах та підземних 

переходах в м. Києві) 1 послуга 

Комунальне 

підприємство по ремонту і 

утриманню мостів і шляхів 

м. Києва “Київавтошляхміст” 

11 

467 589 

04.04.2024 

(ДК 021:2015 код 

45262000-1 Спеціалізовані 

будівельні роботи, крім 

покрівельних) Реконструкція 

ущільнення між секціями 

підпірної стінки з приміщеннями 

та міжсекційних швів сходових 

клітин будівлі ГЕС філії 

“Канівська ГЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго”; Реконструкція 

ущільнення між секціями 

підпірної стінки з приміщеннями 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

2 340 

108 
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та міжсекційних швів сходових 

клітин будівлі ГЕС філії 

“Канівська ГЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго” 1 роботи 

17.04.2024 

Ремонт аванкамер ТЕЦ-5 

СП «КИЇВСЬКІ ТЕЦ» КП 

«КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО», м. Київ, 

вул. Промислова, 4; Ремонт 

аванкамер ТЕЦ-5 СП 

«КИЇВСЬКІ ТЕЦ» КП 

«КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО», м. Київ, 

вул. Промислова, 4 1 послуга 

КОМУНАЛЬНЕ 

ПІДПРИЄМСТВО 

ВИКОНАВЧОГО ОРГАНУ 

КИЇВРАДИ (КИЇВСЬКОЇ 

МІСЬКОЇ ДЕРЖАВНОЇ 

АДМІНІСТРАЦІЇ) 

“КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО” 

1 798 

511 

07.05.2024 

45230000-8 Будівництво 

трубопроводів, ліній зв’язку та 

електропередач, шосе, доріг, 

аеродромів і залізничних доріг; 

вирівнювання поверхонь 

(Послуги з гідроізоляції 

елементів залізобетонних 

конструкцій тіла підземного 

пішохідного переходу та 

навантажених елементів 

перекриття ін’єкційним 

методом); Послуги з 

гідроізоляції елементів 

залізобетонних конструкцій тіла 

підземного пішохідного переходу 

та навантажених елементів 

перекриття ін’єкційним методом 

1 послуга 

КП Комунальне 

підприємство “Шляхово-

експлуатаційне управління 

по ремонту та утриманню 

автомобільних шляхів та 

споруд на них Деснянського 

району” м. Києва 

757 

072 

05.06.2024 

Ремонт покрівлі 

мазуторезервуарів ТЕЦ-5 (№10) 

КОМУНАЛЬНЕ 

ПІДПРИЄМСТВО 

1 995 

274 
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СП «КИЇВСЬКІ ТЕЦ» КП 

«КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО», м. Київ, 

вул. Промислова, 4; Ремонт 

покрівлі мазуторезервуарів ТЕЦ-

5 (№10) СП «КИЇВСЬКІ ТЕЦ» 

КП «КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО», м. 

Київ, вул. Промислова, 4 1 

послуга 

ВИКОНАВЧОГО ОРГАНУ 

КИЇВРАДИ (КИЇВСЬКОЇ 

МІСЬКОЇ ДЕРЖАВНОЇ 

АДМІНІСТРАЦІЇ) 

“КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО” 

24.06.2024 

Ремонт покрівлі 

гуртожитку СП «КИЇВСЬКІ 

ТЕЦ» КП 

«КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО», м. Київ, 

вул. Промислова, 4/1; Ремонт 

покрівлі гуртожитку СП 

«КИЇВСЬКІ ТЕЦ» КП 

«КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО», м. Київ, 

вул. Промислова, 4/1 1 послуга 

КОМУНАЛЬНЕ 

ПІДПРИЄМСТВО 

ВИКОНАВЧОГО ОРГАНУ 

КИЇВРАДИ (КИЇВСЬКОЇ 

МІСЬКОЇ ДЕРЖАВНОЇ 

АДМІНІСТРАЦІЇ) 

“КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО” 

930 

885 

12.07.2024 

Послуги з 

гідроізолювання підземних 

пішохідних переходів (Код за ДК 

021:2015 – 45260000-7 – 

Покрівельні та інші 

спеціалізовані будівельні 

роботи); послуги з 

гідроізолювання підземних 

пішохідних переходів за 

адресами: Арсенальна площа, 

станція метро Кловська, бульвар 

Миколи Міхновського – вулиця 

Микільсько-Хутірська 1 послуга 

Комунальне 

підприємство “Шляхово-

експлуатаційне управління 

по ремонту та утриманню 

автомобільних шляхів та 

споруд на них Печерського 

району” м. Києва 

1 661 

580 

26.08.2024 

45230000-8 Будівництво 

трубопроводів, ліній зв’язку та 

КП Комунальне 

підприємство “Шляхово-

812 

238 
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електропередач, шосе, доріг, 

аеродромів і залізничних доріг; 

вирівнювання поверхонь 

(Послуги з гідроізоляції 

елементів залізобетонних 

конструкцій тіла підземних 

пішохідних переходів у 

Деснянському районі м. Києва та 

навантажених елементів 

перекриття ін’єкційним 

методом); Послуги з 

гідроізоляції елементів 

залізобетонних конструкцій тіла 

підземного пішохід-ного 

переходу (вул. Братиславська – 

вул. Анатолія Солов’яненка у 

Деснянському районі м. Києва) 

та навантажених елементів 

перекриття ін’єкційним методом 

1 послуга Послуги з гідроізоляції 

елементів залізобетонних 

конструкцій тіла підземного 

пішохідного переходу (вул. 

Братиславська – вул. Ореста 

Левицького у Деснянському 

районі м. Києва) та 

навантажених елементів 

перекриття ін’єкційним методом 

1 послуга Послуги з гідроізоляції 

елементів залізобетонних 

конструкцій тіла підземного 

пішохідного переходу (вул. 

експлуатаційне управління 

по ремонту та утриманню 

автомобільних шляхів та 

споруд на них Деснянського 

району” м. Києва 
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Рональда Рейгана – універсам 

«Дніпро» у Деснянському районі 

м. Києва) та навантажених 

елементів перекриття 

ін’єкційним методом 1 послуга 

18.09.2024 

Ремонт прохідних каналів 

ПТЦ-5 СП «КИЇВСЬКІ ТЕЦ» КП 

«КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО», м. Київ, 

вул. Промислова, 4; Ремонт 

прохідних каналів ПТЦ-5 СП 

«КИЇВСЬКІ ТЕЦ» КП 

«КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО», м. Київ, 

вул. Промислова, 4 (45454100-5 ) 

1 послуга 

КОМУНАЛЬНЕ 

ПІДПРИЄМСТВО 

ВИКОНАВЧОГО ОРГАНУ 

КИЇВРАДИ (КИЇВСЬКОЇ 

МІСЬКОЇ ДЕРЖАВНОЇ 

АДМІНІСТРАЦІЇ) 

“КИЇВТЕПЛОЕНЕРГО” 

2 189 

806 

11.11.2024 

ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи 

(Поточний ремонт з ліквідації 

протікань деформаційного шва 

стелі машзалу між ГА №1 та ГА 

№4 будівлі ГЕС філії 

«Середньодніпровська ГЕС» 

ПрАТ «Укргідроенерго»); 

Поточний ремонт з ліквідації 

протікань деформаційного шва 

стелі машзалу між ГА №1 та ГА 

№4 будівлі ГЕС філії 

«Середньодніпровська ГЕС» 

ПрАТ «Укргідроенерго» 1 

послуга 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

831 

353 

29.11.2024 

45260000-7 Покрівельні 

роботи та інші спеціалізовані 

будівельні роботи (послуги з 

Державне 

підприємство “Управління з 

349 

895 
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гідроізоляції від протікання 

дощових вод конструкцій 

будинку по вул. Межигірська,11); 

45260000-7 Покрівельні роботи 

та інші спеціалізовані будівельні 

роботи (послуги з гідроізоляції 

від протікання дощових вод 

конструкцій будинку по вул. 

Межигірська,11) 1 послуга 

експлуатації майнового 

комплексу” 

17.12.2024 

45230000-8 Будівництво 

трубопроводів, ліній зв’язку та 

електропередач, шосе, доріг, 

аеродромів і залізничних доріг; 

вирівнювання поверхонь 

(Послуги з гідроізоляції 

елементів залізобетонних 

конструкцій тіла переходу та 

навантажених елементів 

перекриття ін’єкційним 

способом); Послуги з 

гідроізоляції елементів 

залізобетонних конструкцій тіла 

переходу та навантажених 

елементів перекриття 

ін’єкційним способом 1 послуга 

КП Комунальне 

підприємство “Шляхово-

експлуатаційне управління 

по ремонту та утриманню 

автомобільних шляхів та 

споруд на них Деснянського 

району” м. Києва 

418 

018 

08.01.2025 

(ДК 021:2015 код 

45320000-6 Ізоляційні роботи) 

ГЕС Укргідроенерго. 

Реконструкція. II черга. 

Коригування. Дніпрогес-1. 

Будівельна частина. Відновлення 

деформаційних швів. Лікування 

Приватне акціонерне 

товариство “Укргідроенерго” 

32 

378 012 
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бетону нижньої потерни 

водозливної греблі філії 

“Дніпровська ГЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго”; ГЕС 

Укргідроенерго. Реконструкція. 

II черга. Коригування. 

Дніпрогес-1. Будівельна частина. 

Відновлення деформаційних 

швів. Лікування бетону нижньої 

потерни водозливної греблі філії 

“Дніпровська ГЕС” ПрАТ 

“Укргідроенерго” 1 робота 
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Рисунок 2.7 

Графічне подання тендерів «ЦГіП» 
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Рисунок 2.9 

Головне меню веб-сайту «Гідромембрани» 
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Рисунок 3.1  

Базовий вигляд майбутньої сторінки «Продукція» сайту «Гідромембрани» 

[розроблено автором] 
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Рисунок 3.2 

Базовий вигляд майбутньої сторінки «Конкретний продукт» сайту 

«Гідромембрани» [розроблено автором] 

 


