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ВСТУП 

 

Маркетингова діяльність є невід’ємною частиною функціонування будь-

якого підприємства, що обумовлено жорсткою конкуренції на ринку. Саме 

маркетингова діяльність допомагає встановити двобічний зв'язок між 

підприємством та середою, у якій воно реалізує свою продукцію чи послуги. 

Головною метою маркетингової діяльності підприємства є встановлення та 

підтримання міцних та довготривалих зв’язків з діючими та потенційними 

споживачами. Не менш важливим завданням є підтримання високого рівня 

конкурентоздатності організації на цільовому ринку. Для досягнення цієї мети 

необхідно визначити слабкі та сильні сторони маркетингової діяльності 

підприємства, відслідкувати її тенденцію та спланувати нові заходи щодо 

поліпшення  позиції підприємства на ринку. 

Актуальність обраної теми саме полягає у визначенні заходів щодо 

підвищення конкурентоздатності підприємства, отримання лідируючої позиції на 

ринку алкогольних виробів в Україні. Алкогольні вироби посідають особливе 

місце серед споживчих товарів в Україні, адже користується високим рівнем 

попиту. На сьогоднішній день, Україна по кількості вживання алкоголю, згідно з 

статистикою, займає  п’яте місце у світі, що є досить привабливим фактором для 

виробників алкогольних напоїв. Даний ринок є досить прибутковим, а темпи 

приросту виробництва з кожним роком збільшуються на декілька показників 

більше. Це призводить до збільшення конкуренції та підвищення якості та 

різноманіття продукції. На сьогоднішній день ринок алкогольної продукції в 

Україні представлений досить широко. Слід відзначити, що українські виробники 

досить успішно витісняють імпортні товари з вітчизняного ринку. Однією з 

актуальних проблем виробників продукції алкогольного призначення, є те, що 

легальному ринку дуже складно конкурувати з тіньовим бізнесом. Саме тому 

підвищення акцизної ставки може як підвищити надходження до Держбюджету, 

так і звести їх нанівець. 
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Мета кваліфікаційної роботи полягає в аналізі маркетингової діяльності 

організації та визначенні напрямків щодо її вдосконалення. Діяльність будь-якого 

підприємства направлена на досягнення певних показників, вони є відправними 

даними при розробці плану та програми маркетингу. 

Досягнення встановленої мети потребує вирішення наступних завдань: 

- визначити теоретичні основи маркетингової діяльності на підприємстві 

та охарактеризувати інструменти її реалізації; 

- охарактеризувати маркетингову діяльність обраної організації 

- визначити чинники, які впливають на функціонування маркетингової 

діяльності ТМ «Болград»; 

- відслідкувати існуючи проблеми та визначити шляхи їх подолання. 

Об’єктом представленого дослідження є ТМ «Болград» на базі ТОВ 

Алколайн , вітчизняний виробник алкогольної продукції.  

Предметом дослідження виступає діюча маркетингова політика 

підприємства. 

Інформаційна база дослідницької роботи складається з розробок вітчизняних 

та закордонних вчених у сфері маркетингу, також результати маркетингових 

досліджень підприємства.  

Методи та засоби дослідження: структурно-логічний (при побудові 

cтруктури дослідження); діалектичний (при формуванні мети, завдань, об‘єкта); 

ранговий та бальний методи (при дослідженні системи); теоретичного 

узагальнення (при вивченні результатів дослідження вітчизняних і зарубіжних 

науковців). 

Наукова новизна та практичне значення отриманих результатів: в результаті 

проведеного дослідження дістало подальшого розвитку обґрунтування підходів до 

формування інноваційної системи управління підприємством 

Структура випускної роботи складається з таких частин, як: вступ, три 

розділи, висновок та список використаних джерел. 

         «Вступ» складається з актуальності дослідницької роботи, мети, 

основних завдань та предмету і об’єкту дослідження.  
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Перший розділ розглядає теоретичні засади маркетингової діяльності на 

підприємстві, інструменти її реалізації та методи оцінки отриманих результатів. 

Другий розділ присвячений аналізу маркетингової діяльності ТМ «Болград», 

визначення її слабких та сильних сторін. Оцінка конкурентоздатності організації та 

її положення на вітчизняному ринку.  

У третьому розділі відображенні рекомендації щодо підвищення 

ефективності маркетингової діяльності та вдосконалення шляхів її реалізації.  

У «Висновках» проводиться підсумок проведеного дослідження, 

обґрунтовуються отриманні результати. 
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ВИСНОВКИ 

Маркетингова діяльність являє собою комплекс заходів, які орієнтовані на 

вирішення наступних питань: визначення концепції майбутніх товарів та 

модернізація вже існуючих; формування каналів збуту; позиціювання організації 

на ринку та формування цінової політики. Процес маркетингової діяльності на 

підприємстві починається з визначення цільової аудиторії виробника та з 

виявлення його потреб, а закінчується безпосередньо фактом продажі продукції та 

задоволенням потреб покупця. 

Зовнішній аналіз показує, що на разі діяльність ТМ «Болград» (на базі ТОВ 

Алколайн) має негативні аспекти, що заважають розвитку підприємства, а також 

загальні негативні тенденції на ринку алкогольних напоїв в Україні. Слід 

відзначити й те, що присутні позитивні аспекти ТМ «Болград», що сприятимуть 

конкурентоспроможності продукції.  Згідно з результатами SWOT- аналізу, ТМ 

«Болград» має переважну кількість сильних сторін, зокрема необхідну сировину 

базу, достатню фінансову компоненту та напрацьовану клієнтську базу. Серед 

слабких сторін важливу роль посідає  високий рівень оподаткування та недостатня 

кількість інформаційної бази, а саме відсутність можливості точно дізнатися чому 

не задоволені споживачі компаній – конкурентів. Таким чином, за допомогою 

приведеного аналізу можна зробити висновки про потенціал розвитку ТМ 

«Болград», які полягають в усуненні слабких сторін, вмілому використанні 

можливостей, уникнення загроз і посилення сильних сторін. 

Після проведеного аналізу АBC, були охарактеризованні групи товарів 

наявні у торгівельній марці «Болград». Групи А – це найбільш прибуткові товари, 

що приносять 80% прибутку, товари групи В – це менш прибуткові позиції, що 

приносять близько 15% прибутку, та товари групи С – це позиції, що приносять 

близько 5% від загальної суми прибутку. Так як загальний обсяг продаж ТМ 

«Болград» на 2018 рік становить – 889 606 тис.грн, то відповідно, маємо наступний 

розрахунок, де товари групи А – 711 684 тис.грн, товари групи В – 133 441,7 

тис.грн, та товари групи С – 44 480,3 тис. грн. 
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Спираючись на результати ABC-аналізу (табл. 2.5), основну частку прибутку 

приносить така продукція, як:  

- Шампанське України біле напівсолодке «BOLGRAD» Classic; 

- Коньяк Bolgrad Grande VSOP (40%); 

- Коньяк Bolgrad 3 stars (40%); 

- Вино ігристе біле «Bolgrad». 

До найслабкіших позицій торгівельної марки Болград, що приносять 

найменшу частку серед обсягу продажу, можно віднести: 

- «Шато де вин» вино ординарне червоне; 

- Червоне ігристе вино напівсолодке «BOLGRAD» Nectar; 

- «Rouge Select» червоне. 

За допомогою отриманих результатів, можуть бути прийняті управлінські 

рішення щодо перерозподілу бюджету на виробництво певних товарних одиниць, 

та рішення щодо зняття з виробництва товарів, які не приносять прибутку 

підприємству. Основна мета логістичного аналізу за методом ABC - класифікація 

використовуваних (реалізованих) фірмою товарно-матеріальних ресурсів по ряду 

параметрів для підвищення точності планування, організації контролю, 

регулювання та скорочення логістичних витрат. Цільовим іміджом для нашої 

торгівельної марки – є алкогольні вироби середнього та преміум класу. PR-

діяльність в галузі виробництва алкоголю в загальному має той же інструментарій, 

що і в інших галузях, але в той же час володіє специфічним характером в силу 

особливого становища виробленого продукту. Саме тому такі заходи мають бути 

реалізовані у правильно підібраних місцях. Зокрема, влучним для торгівельної 

марки «Болград» буде участь у якості спонсора на відкритті наступних закладів: 

- Ювелірні магазини; 

- Магазини з делікатесною продукцією; 

- Відкриття картинних галерей; 

- Відкриття нічних розважальних закладів преміум-класа. 

Також спонсорство різноманітних виставок-продаж(ювелірна продукція, 

хутра та інше). Одним із планових заходів, щодо підвищення рівня ефективності 
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маркетингової діяльності, є спонсорство на відкритті виставці-продажу «Експо 

Ювелір Україні» у місті Київ з 23 – 26 травня.  

Також виявлені рекомендації щодо SEO – оптимізації сайту ТМ «Болград». 

Так-як у даному випадку рівень конверсії є дуже низьким, що потребує допомоги 

спеціалістів зі SEO – оптимізації. Для представленої кількості відвідувачів сайту, 

рівень конверсії мусить бути не нижчим за 2%. 
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