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АНОТАЦІЯ 

 

Кваліфікаційна робота на тему «Стратегії підвищення лояльності клієнтів 

через омніканальний підхід на прикладі мережі «Сільпо» містить 98 сторінок, 24 

таблиць, 21 рисунків і 1 додаток. 

Актуальність теми обумовлена зростанням конкуренції у ритейлі та 

необхідністю впровадження інноваційної стратегії для утримання клієнтів. 

Такою маркетинговою стратегією є омніканальний підхід, який забезпечує 

інтеграцію усіх каналів взаємодії з клієнтами (он-лайн та оф-лайн), що сприяє 

підвищенню рівня задоволеності та лояльності клієнтів і ефективності 

маркетингових заходів. 

Метою роботи є дослідження впливу омніканального підходу на 

формування лояльності клієнтів у мережі «Сільпо» та розробка рекомендацій 

щодо його вдосконалення. 

Об’єктом дослідження є процес взаємодії клієнтів із мережею «Сільпо». 

Предметом дослідження є стратегії омніканального підходу та їх вплив на 

лояльність клієнтів. 

У роботі проведено комплексний аналіз основних тенденцій на ринку 

продуктового ритейлу України в умовах війни, економічної та енергетичної 

кризи, досліджено сучасні підходи до формування клієнтського досвіду, 

проаналізовано ефективність впроваджених інструментів омніканального 

маркетингу в мережі «Сільпо». На основі отриманих результатів запропоновано 

рекомендації для вдосконалення маркетингових омніканальних стратегій для 

підвищення лояльності клієнтів. 

Ключові слова: стратегії маркетингової діяльності, он-лайн та оф-лайн 

торгівля, омніканальний підхід, підвищення лояльності, продуктовий ритейл, 

мережа «Сільпо», інноваційна діяльність, ефективність. 

 

 

 



ABSTRACT 

 

Qualification Work on the Topic: «Strategies for Enhancing Customer Loyalty 

Through an Omnichannel Approach on the Example of the Silpo Network» consists of 

98 pages, 24 tables, 21 figures, and 1 appendice. 

The relevance of the topic is determined by the increasing competition in retail 

and the need to implement an innovative strategy to retain customers. Such a marketing 

strategy is the omnichannel approach, which ensures the integration of all customer 

interaction channels (online and offline), contributing to increased customer 

satisfaction and loyalty, as well as the efficiency of marketing activities. 

The aim of the work is to study the impact of the omnichannel approach on 

shaping customer loyalty within the Silpo network and to develop recommendations 

for its improvement. 

The object of the study is the process of customer interaction with the Silpo 

network. 

The subject of the study is the strategies of the omnichannel approach and their 

impact on customer loyalty. 

The work provides a comprehensive analysis of the key trends in the Ukrainian 

grocery retail market under the conditions of war, economic, and energy crises. It 

examines modern approaches to customer experience formation and analyzes the 

effectiveness of implemented omnichannel marketing tools in the Silpo network. Based 

on the findings, recommendations were developed to improve marketing omnichannel 

strategies to enhance customer loyalty. 

Keywords: marketing strategy, online and offline retail, omnichannel approach, 

customer loyalty enhancement, grocery retail, Silpo network, innovation, efficiency. 
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