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ВСТУП 

Актуальність роботи. Маркетинг є однією з найважливіших різновидів 

економічної і суспільної діяльності, однак, його дуже часто неправильно 

розуміють. Мета маркетингу - підвищення якості товарів і послуг, поліпшення 

умов їхнього придбання, що у свою чергу призведе до підвищення якості 

життя. 

Товарна політика - це не тільки цілеспрямоване формування 

асортименту і управління ним, а й облік внутрішніх і зовнішніх чинників 

впливу на товар, його створення, виробництво, просування на ринок і 

реалізація, юридичне підкріплення такої діяльності, ціноутворення як засіб 

досягнення стратегічних цілей товарної політики та ін. 

Товар є головним елементом комплексу маркетингу, від якого 

вирішальною мірою залежить успіх ринкової діяльності підприємства. Він 

об’єднує споживача і товаровиробника, задовольняє запити одних і 

приносить прибуток іншим, забезпечуючи їх взаємні вигоди. Тому дана 

робота э актуальною в умовах сьогодення, так як для здійснення успішної 

діяльності на ринку необхідна детально розроблена і добре продумана 

товарна політика. 

Мета роботи. Мета даної роботи полягає в теоретичному обґрунтуванні, 

а також в проведенні маркетингового аналізу підприємства з метою 

виявлення привабливих можливостей, виявлення труднощів і слабких місць в 

роботі підприємства. 

Задачі роботи. Поставлена мета визначає головні задачі, що підлягають 

вирішенню в даній роботі: 

- описати сутність і основні елементи товарної політики; 

- описати  методи аналізу товарної політики підприємства; 



- проаналізувати господарську діяльність ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР 

СЕРВІС» 

- дослідити комплекс маркетингу ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТЕР СЕРВІС» 

- дослідити сучасної товарної політики ТОВ ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР 

СЕРВІС» 

- обгрунтувати рекомендації щодо удосконалення маркетингової 

товарної політики ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС». 

Об’єктом дослідження в даній роботі є процес формування 

маркетингової товарної політики на підприємстві ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР 

СЕРВІС». 

Предметом дослідження є теоретичні і практичні основи формування 

маркетингової товарної політики і її вплив на діяльність ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР 

СЕРВІС». 

Методи дослідження. В роботі використані аналітичні, графічні, матричні 

та розрахункові методи дослідження, методи логічного узагальнення 

матеріалу, методи порівняння і прогнозування. Робота здійснена при 

використанні програми офісного пакету MS Office - Microsoft Excel. 

Теоретичною та інформаційною основою дослідження дипломної 

роботи є праці вітчизняних та зарубіжних вчених та спеціалістів з 

маркетингової товарної політики, методичні розробки в області маркетингу, 

звітність досліджуваного підприємства, Інтернет – сайт підприємства. 

Структура роботи. Дипломна робота складається з вступу, трьох розділів, 

висновку, списку використаних джерел та додатків. 

 

 
 
 
 
 



ВИСНОВКИ 

Маркетинг є однією з найважливіших різновидів економічної і 

суспільної діяльності, однак, його дуже часто неправильно розуміють. Мета 

маркетингу - підвищення якості товарів і послуг, поліпшення умов їхнього 

придбання, що у свою чергу призведе до підвищення якості життя. 

Товарна політика - це не тільки цілеспрямоване формування 

асортименту і управління ним, а й облік внутрішніх і зовнішніх чинників 

впливу на товар, його створення, виробництво, просування на ринок і 

реалізація, юридичне підкріплення такої діяльності, ціноутворення як засіб 

досягнення стратегічних цілей товарної політики та ін. 

Товар є головним елементом комплексу маркетингу, від якого 

вирішальною мірою залежить успіх ринкової діяльності підприємства. Він 

об’єднує споживача і товаровиробника, задовольняє запити одних і 

приносить прибуток іншим, забезпечуючи їх взаємні вигоди. Тому дана 

робота э актуальною в умовах сьогодення, так як для здійснення успішної 

діяльності на ринку необхідна детально розроблена і добре продумана 

товарна політика. 

Основа маркетингу полягає в  змісти його головних елементів і 

функцій, до числа найбільш важливих можна віднести: комплексне вивчення 

ринку, планування товарного асортименту, розробка заходів для більш 

повного задоволення існуючих потреб, виявлення незадоволеного попиту, 

потенційних потреб, планування і здійснення збуту, вплив на організацію та 

управління виробництвом.  

Група компаній «DIS-EXIM» в яку входить ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР 

СЕРВІС»  була заснована в 1997 році і за ці роки була надійним 

постачальником товарів народного споживання в Україні, а також послуг з 

прибирання. За ці роки ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС» зарекомендував 

себе як надійний партнер, успішно виконуючи вимоги наших клієнтів. 

Основний вид діяльності підприємства відповідно КВЕД – 2010, 46.49 

Оптова торгівля товарами господарського призначення. 



На сьогоднішній день ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС», є офіційним 

дистриб'ютором торгових марок Numatic, Comac, Ehrle, Haaga, Filmop, Katrin, 

Buzil, ЗМ, пропонує Вашій увазі серію професійних продуктів призначених 

для підтримки необхідного рівня санітарно-гігієнічних стандартів. 

Місія ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС»: «Бути кращим постачальником 

Клієнта й кращим клієнтом Постачальника». 

За період з 2014 по 2018 роки на підприємстві суттєво знизилась 

вартість необоротних активів. а саме більше чим в 3 рази. Зростання вартості 

оборотних активів на 16,51% дає змогу визначити, що у підприємства бракує 

оборотних коштів і як наслідок зменшується вартість наявні основних 

засобів. У підприємства за аналізує мий період немає коштів для модернізації 

існуючих необоротних активів. 

Нестача оборотних активів може бути пояснена тим, що за період з 

2014 по 2018 роки біль ніж в 5 разів зросли нереалізовані запаси товарних 

цінностей. а також зростання дебіторської заборгованості більше чим в 2 

рази. 

За  аналізуємий період спостерігається зростання вартості валового 

прибутку на 30,7%, однак зниження вартості чистого  прибутку на 3,07%, 

можна зазначити, що на підприємстві спостерігається неефективна робота  

відділу збуту. В цілому за період з 2014 по 2018 рік загальній економічний і 

фінансовий стан ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТЕР СЕРВІС» погіршився. 

За період з 2014 по 2018 роки показники рентабельності підприємства 

мали стійку тенденцію до зниження, так рентабельність продажу зменшилася 

на 1,28 відсоткових пункту, рентабельність діяльності знизилась на 1,18 

відсоткових пункту. Взагалі значення показників рентабельності на 

підприємстві достатньо малі, щоб говорити о високому рівні економічної 

ефективності діяльності ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТЕР СЕРВІС». 

Проаналізувавши вплив Pest-факторів на підприємство ТОВ 

«ДИСТРИБ’ЮТЕР СЕРВІС» можна зробити висновок, що найбільше на 

діяльність підприємства впливають економічні та технологічні фактори. 



Найменш політичні та соціально-культурні, окрім способу життя та звичок 

споживання населення, які максимально торкаються діяльності підприємства. 

Аналіз економічних чинників показав несприятливу ситуацію для 

підприємства, так як внаслідок підвищення курсу долара, підвищуються і 

ціни на паливо, що загрожує підприємству збільшенням вартості як сировини 

і ресурсів, так і транспортних витрат на доставку готової продукції, тобто 

збільшення собівартості продукції. 

Одним з факторів, що впливають на діяльність підприємства, також є: 

податкове навантаження - високі податки або вимоги податкових органів, що 

призводить до зростання податкових платежів, штрафів та пені. 

Для досліджуваного підприємства характерні як сильні так і слабкі 

сторони. Сильні сторони проявляються в системі управління, якості 

обслуговування клієнтів та корпоративній культурі. Слабкі сторони 

характерні для фінансово-економічної діяльності та маркетингу. Також у 

підприємства присутні значні фактори успіху. На нашу думку у підприємства 

є суттєвий потенціал та реальні перспективи розвитку. 

Товарні групи крупи, засоби гігієни, засоби для прання і прибирання 

знаходяться в квадраті СОБАКИ. Тобто ці товарні групи потерпіли невдачу, 

як новий товар на ринку. Причиною стала тверді позиції конкурентів на 

ринку. Це означає, що дистриб’цію цих товарів потрібно згортати. Товарна 

група макаронні вироби більшою частиною знаходиться в квадранті 

СОБАКИ, однак є тенденція до переходу в квадрант ДІЙНІ КОРОВИ. Це 

означає, що завдяки товарній групі макаронні вироби, за умов погіршення 

рівня доходу населення і зменшення купівельної спроможності підприємство 

має можливість отримувати більш високий рівень прибутку та стати лідером 

стагнуючого ринку. Товарні групи ножі, аксесуари, косметика знаходяться в 

квадраті ЗІРКИ. Це вказує на те що, ці товарні групи  є лідерами зростаючого 

ринку, характеризуються високим темпом росту продажів, високим рівнем 

прибутку. Подальший ріст продажів і обсягу прибутку потребує значних 

інвестицій. 



На жаль, в торгівлі не все залежить від продавця - часто втручаються 

зовнішні фактори, на які немає можливості вплинути. Один з таких факторів 

- сезонність. Проведений аналіз квартальної виручки показав, що збутова 

діяльність ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТЕР СЕРВІС» здійснюється під значним 

впливом сезонної складової. Визначенні за допомогою методу відношення до 

ковзної середньої квартальні індекси сезонності доводять, що найбільша 

сезонність спостерігається у першому і другому кварталах. З урахуванням 

визначеної тенденції зміни квартальних рівнів виручки від реалізації 

продукції можна відмітити, що з урахуванням сезонності можна 

прогнозувати зростання показників і відповідних кварталах. 

Для того, щоб з’ясувати, які саме елементи маркетингового комплексу 

потрібно змінювати при організації збутової діяльності, потрібно визначити, 

які елементи виробничої та збутової діяльності впливають на кінцевий 

результат діяльності найбільшою мірою. Для цього доцільно використати 

такий метод, як кореляційно – регресійний аналіз. 

Результати кореляційного аналізу показали, що виручка від реалізації 

продукції має дуже сильний зв’язок з зазначеними факторами:   Х1 – 

собівартість реалізованої продукції , значення парного коефіцієнту кореляції 

0,86, зв'язок з Х2 – витрати на збут середній,  значення парного коефіцієнту 

кореляції 0,35, дуже слабкий зв'язок з фактором  Х3 –   вартість оборотних 

активів, значення парного коефіцієнту кореляції 0,18. 

Міцність цих зв’язків дозволяє нам перейти до встановлення напрямку 

цих взаємозалежностей. 

В результаті розрахунку утворилось наступне регрессійне рівняння: 

y = - 68654635,02 + 0,81x1 – 3,54x2 + 3,61x3. 

Значення множинного коефіцієнту  R = 0,985 означає, що при 

проведенні множинної регресії між досліджуваними показниками  існує дуже 

сильний зв’ язок.  



Вільний коефіцієнт - 68654635,02 не має ніякої економічної 

інтерпретації. Коефіцієнт при факторі Х1 означає, що при інших рівних 

умовах зростання собівартості продукції на 1 гривню призведе до збільшення 

виручки від реалізації продукції на 81 копійку. При зростанні витрат на збут 

(Х2) на1грн. виручка зменшиться на зросте на 3 грн. 54 копійки, а при 

зростанні вартості оборотних активів (Х3) на 1 грн. виручка зросте на 3 грн. 

61 копійку. 

За результатами аналізу діяльності відділу маркетингу ТОВ 

«ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС»  було виявлено, що крім частини класичних 

маркетингових функцій, що покладені на інші підрозділи підприємства, 

немає єдиної маркетингової політики і деякі ключові питання маркетингу 

залишаються поза увагою керівництва підприємства. На наш погляд така 

крупна торгово-посередницька компанія, повинна мати сучасний, добре 

організований і виконуючий весь комплекс маркетингу маркетинговий 

відділ.  

Удосконалення сайту у відповідності з розглянутими рекомендаціями 

може підвищити ефективність сайту. Таким чином, за результатами 

проведених розрахунків, мінімальна ефективність витрат від оновлення сайту 

складе приблизно 10,68 грн. чистого прибутку на 1 грн. витрат. Мінімальна 

окупність витрат на оновлення сайту складе 213,60 грн. в розрахунку на 1 

грн. витрат на вдосконалення сайту. 

Позитивним моментом в діяльності ТОВ «ДИСТРИБ’ТОР СЕРВІС» в 

середовищі Інтернет може бути представництво в соціальних мережах 

Facebook, Twitter, Instagram.  

Як видно з даних розрахунків, компанія таких розмірів одержує 

значний економічний ефект і досить швидко повертає вкладені гроші. 

Гарантом окупності вкладень може бути тільки професіоналізм 

розроблювача й замовника в оцінці економічного ефекту сайту. При цьому 

розроблювач відіграє важливу роль, оскільки багато ефектів від роботи веб-

сайту прогнозувати може тільки він. 



Для розширення обсягу роздрібної торгівлі пропонуємо підприємству 

створення інтернет-магазину, який є одним із найновіших методів 

стимулювання збуту та допомагає позбавитись багатьох проблем, що 

виникають в збутовій системі підприємства. Строк окупності витрат на 

створення магазину 9,6 місяця, а загальний економічний ефект 343108 грн, 

рентабельність просування інтернет магазину 124%. 

В даний час ми вважаємо, що головним напрямком роботи відділу 

маркетингу ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС»  має бути стимулювання збуту 

товарів шляхом проведення різних рекламних і організаційних заходів та 

виділення з них найбільш ефективних методів реклами. Ефективність 

рекламних заходів які пропонуються для підприємства складають 1 грн. 93 

копійки додаткового чистого прибутку від реалізації продукції на 1 грн. 

витрат на рекламу. 
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	Аналіз дебіторської заборгованості показує, що ліквідність і фінансова стійкість підприємства погіршилась. Так за період з 2014 по 2018 роки коефіцієнт оборотності кредиторської заборгованості зріс на 20,52%. Зростання коефіцієнту підтверджує зростанн...
	Таблиця 2.3
	Аналіз дебіторської заборгованості ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТЕР СЕРВІС» за 2014-2018 роки.
	Джерело: складено автором
	ситуації  на наш погляд є значні кризові явища в економіці і як наслідок зниження платіжоспроможного попиту населення.
	Аналіз кредиторської заборгованості є важливою частиною фінансового аналізу в організації і дозволяє виявляти не тільки показники поточної і перспективної платоспроможності організації, але і фактори, що впливають на їх динаміку, а також оцінювати кіл...
	Прогнозування середньої суми нарахованих платежів за окремими видами кредиторської заборгованості, дозволяє правильно розрахувати найбільший відтік грошових коштів за розрахунками з постачальниками і підрядниками.
	Аналіз кредиторської кредиторської заборгованості ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТЕР СЕРВІС» за 2014-2018 роки представлено в таблиці 2.4.
	За результатами аналізу можна зробити висновок, за період з 2014 по 2018 роки коефіцієнт оборотності кредиторської заборгованості зріс більше чим в 5 разів. Це свідчить про те, що на підприємстві спостерігається вимивання вільних грошових коштів і як ...
	Таблиця 2.4.
	Аналіз оборотності кредиторської заборгованості ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТЕР СЕРВІС» за 2014-2018 роки
	Джерело: складено автором
	Коефіцієнти ліквідності – фінансові показники, що розраховуються на основі звітності підприємства (бухгалтерський баланс компанії – форма №1) для визначення здатності компанії погашати поточну заборгованість за рахунок наявних поточних (оборотних) акт...
	Таблиця 2.5.
	Коефіцієнт абсолютної ліквідності ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТЕР СЕРВІС» за 2014-2018 роки
	Джерело: розроблено автором
	Коефіцієнт абсолютної ліквідності показує, що його рівень дуже низький починаючи з 2016 року, не відповідає прийнятим нормам значення на рівні 0,2-0,25.  Аналіз фінансового і економічного стану підприємства показує. що його економічна стабільність у н...
	Аналіз рентабельності ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТЕР СЕРВІС» за 2014-2018 роки наведено в таблиці 2.6.
	За період з 2014 по 2018 роки показники рентабельності підприємства мали стійку тенденцію до зниження, так рентабельність продажу зменшилася на 1,28 відсоткових пункту, рентабельність діяльності знизилась на 1,18 відсоткових пункту.
	Таблиця 2.6.
	Рентабільність ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТЕР СЕРВІС» за 2014-2018 роки
	У сучасних умовах розвитку ринку, компаніям, що укоренилися в ньому, і тим, що тільки виходять на ринок, доводиться усе складніше. Їх проблеми  пов’язані з високим рівнем жорсткої конкуренції, надлишком подібних товарів і послуг, перенасиченням реклам...
	Тобто компаніям необхідно визначати пріоритетні напрямки розвитку, розробляти бізнес-плани, пристосовуватися до змін зовнішнього середовища, використовувати нові технології організації управлінських процесів, змінювати стратегії діяльності, а отже, - ...
	З наведеної таблиці бачимо, що хоч компанія має велику історію стабільного розвитку на протязі тривалого часу, але в умовах невизначеності ринку вона має як переваги так і недоліки. І якщо компанія знатиме про ці переваги та загрози вона зможе легко м...
	Таблиця 2.12
	Матриця SWOT- аналізу ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТЕР СЕРВІС»
	Джерело: складено авторм
	Крім того можна продавати додаткові товари чи послуги. Звичайно, не завжди є можливість додавати ще один основний товар - це може сильно змінити структуру підприємства або звичну схему її роботи. Тому є інший варіант, більш універсальний, який рекомен...
	Ще одним заходом може бути розширення цільової аудиторії. Крім розширення свого асортименту, можна розширити свою цільову аудиторію, пропонуючи їм той же товар, або трохи видозмінений. Варіантів пошуку нових сегментів цільової аудиторії багато: можна ...

	3.1  Поліпшення організаційної структури управління маркетингом
	Торгово-посередницькі підприємства є зв’язуючою ланкою між підприємствами-виробниками та кінцевими споживачами продукції. Маркетинг для таких структур має особливо важливе значення. Даний вид діяльності вимагає постійного слідкування за конкурентами, ...
	Відсутність спеціалізованих відділів служби маркетингу на вітчизняних торгово-посередницьких підприємствах у багатьох випадках пов’язана з нерозумінням керівниками вигід від існування таких відділів. Україна здобула незалежність та підприємства почали...
	К виконанню маркетингових та збутових завдань залучаються в разі потреби всі працівники підприємства. Тому можна сказати, що функції маркетингу якщо і здійснюються, то, у більшості випадків, неякісно, оскільки ними займаються неспеціалісти.
	Незважаючи на це кожне торгово-посередницьке підприємство повинно створити маркетингову службу чи відділ, якщо воно бажає гарного та правильного розвитку.
	Кожне підприємство з метою розвитку розробляє маркетингову стратегію, котра  повинна бути індивідуальною та оригінальною. В результаті аналізу різноманітних зовнішніх умов розвитку ринку підприємства прагнуть  застосувати форми і методи маркетингової ...
	Відділи маркетингу мають велике значення для створення конкурентних переваг підприємств. Ці служби постійно вивчають ринок, проводять маркетингові дослідження та аналізують умови зовнішнього мінливого середовища, приділяють увагу внутрішній організаці...
	Маркетингові дослідження дозволяють визначати бажання потенційних споживачів та позиції конкурентів. Все це повинно слугувати на користь останніх, сприяти їх процвітанню та вирішенню наявних та можливих проблем. Маркетологи підприємства, використовуюч...
	Також повинен бути зв'язок із громадськістю, котрий спрямовується на створення добрих стосунків із різноманітними суспільними структурами і прошарками шляхом створення сприятливої думки про компанію, її продукти і шляхом нейтралізації несприятливих по...
	Діяльність служби маркетингу підприємства сприяє максимальному збуту товару, допомагає краще з'ясувати переваги покупця і вибрати найбільш ефективний вид просування, без знання техніки просування сучасній фірмі неможливо вижити.
	Маркетолог на підприємстві - це ще і фахівець зі стимулювання збуту. Він розробляє заходи щодо своєчасного заохочення клієнтів у вигляді розпродажу, розіграшів, демонстрацій і таке інше. Бажаним є введення дисконтної накопичувальної системи. На торгов...
	Маркетинг цих підприємств має бути націлений на створення гарного іміджу фірми. Потрібно забезпечувати широкий асортимент продукції та якомога повніше задовольняти потреби споживачів. Задля цього мають проводитись хоча б кілька разів на рік опитування...
	Для підприємства ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС» ми пропонуємо зробити зміни у роботі відділу маркетингу. Нажаль через важку економічну ситуацію в країні, для виживання в складних економічних умовах з метою оптимізації витрат на персонал департаменту націон...
	За результатами аналізу діяльності відділу маркетингу ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС»  було виявлено, що крім частини класичних маркетингових функцій, що покладені на інші підрозділи підприємства, немає єдиної маркетингової політики і деякі ключові питання ...
	На наш погляд відділ маркетингу повинен складатися із таких секторів, як:
	- Маркетингові дослідження;
	- Маркетингове планування та контроль;
	- Розробка товарної та цінової політики;
	- Збут та комунікації.
	Організаційна структура нового відділу маркетингу представлена на рисунку 3.1.
	Рис. 3.1 Організаційна структура нового відділу маркетингу ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС»
	Найбільш доцільним у випадку ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС» буде побудова відділу маркетингу за функціональною ознакою. В цьому випадку фахівці з маркетингу керують різними функціями маркетингової діяльності. Вони підпорядковуються начальнику відділу марке...
	Наступним по важливості йде підрозділ управління маркетингом. Таке становище обумовлено тим, що вплив відділу маркетингового управління має загальний характер, його діяльність  торкається усіх підрозділів відділу маркетингу та діяльності компанії в ці...
	Діяльність спеціаліста планування та контролю також має загальний характер. Тут формуються місія функціонування, складаються тактичні та стратегічні плани на основі результатів досліджень проведених спеціалізованими організаціями та результатів своїх ...
	Після визначення структури відділу маркетингу слід позначити функції, які організують їх діяльність. Крім того при плануванні вдосконалення відділу маркетингу слід визначити той ефект, який компанія очікує одержати від кожного з них і яку практичну ко...
	Таблиця 3.1
	Штатний склад підрозділів та вартість заробітної плати
	Джерело: розроблено автором
	Додатковий фонд оплати праці на рік відділу маркетингу складатиме - 5220000 грн.
	Нарахований єдиний соціальний внесок  22% на додатковий фонд оплати праці складатиме – 114840 грн.
	З урахуванням вищевикладеного додаткові витрати за рік на оновлений відділ маркетингу складатимуть – 5334840 грн.
	Створення оновленого відділу маркетингу позитивним чином позначиться на роботі підприємства в цілому, так як професійним маркетингом буде охоплена вся діяльність підприємства в ланцюжку товар - споживач, що дасть безсумнівний економічний ефект.
	Характеристика функцій нового відділу маркетингу представлена в таблиці 3.2.
	Таблиця 3.2
	Характеристика функцій нового відділу маркетингу
	Джерело: складено автором
	Для всіх цих змін, потрібно використання зазначених стратегій. Для ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС» ми пропонуємо використовувати стратегію особливого підходу к різним сегментам ринку. Розглянемо цю стратегію. Стратегія особливого підходу потрібна  в тих вип...
	На сьогоднішній день ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС» проводить широку роботу з вже існуючими і потенційними клієнтами по просуванню асортименту товарів для чого фірмою проводяться такі заходи, які можна розділити на внутрішні - для підрозділів компанії і зо...
	Внутрішні заходи:
	- Постійні зустрічі бренд-менеджерів з представниками компаній постачальників ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС» по вітчизняним і зарубіжним товарам;
	- Проведення презентацій новинок для персоналу компанії представниками фірм постачальників;
	-    Вироблення спільних стратегій щодо проведення рекламних заходів;
	-    Проведення семінарів з вивчення зразків новиних товарів, де велика увага приділяється якості матеріалів, способам виробництва і характеристикам безпеки товарів;
	-   Організація навчання персоналу і т.ін.
	Зовнішні заходи:
	- Торгові представники ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС» знаходяться в постійному контакті з представниками торгових мереж з питань асортименту, кількості замовлених товарів і аналізу продажів;
	- Постійно проводяться майстер-класи з безпосереднього спілкування з клієнтами;
	- Проведення рекламних акцій;
	- Надання бонусів за особливі досягнення в просуванні товарів.
	У частині заходів щодо збільшення обсягів реалізації товарної продукції необхідно формування маркетингової орієнтації системи управління організацією.              Проведення маркетингових досліджень ситуаційного положення організації на ринку, розроб...
	Якщо ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС» хоче відстояти свої міцні позиції на ринку, воно може досягти своєї мети декількома шляхами:
	 Посилити роботу з асортиментом товару
	 Посилити рекламну компанію.
	 Ефективно використовувати виробничі потужності.
	В першу чергу необхідно забезпечити підвищення обсягів реалізації товарів. В даному випадку найважливішим є блок заходів щодо стимулювання збуту, серед котрих особливе місце займає реклама.
	В даний час ми вважаємо, що головним напрямком роботи відділу маркетингу ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС»  має бути стимулювання збуту товарів шляхом проведення різних рекламних і організаційних заходів та виділення з них найбільш ефективних методів реклами.
	Проводячи рекламну кампанію, підприємство розраховує на дві важливі складові - психологічну і економічну. Перша цікава з точки зору впливу на людину, друга визначає фінансову ефективність тієї чи іншої реклами, їх тісний взаємозв'язок очевидна.
	В даному напрямку ми пропонуємо провести наступні заходи:
	1) Перерозподілити рекламний бюджет компанії зі збільшенням частки рекламних заходів для просування низькодолевих сегментів товарів;
	2) Ввести нові маркетингові кроки в частині просування товарів;
	3) Збільшити кількість роздаткового матеріалу з рекламою товарів в цікавій і корисній формі.
	Реклама, та витрати на маркетинг взагалі, - стаття перша в черзі на скорочення в разі нестачі коштів. Цього можна уникнути, довівши ефективність рекламної кампанії.
	Економічна ефективність реклами - це результат, отриманий після застосування того чи іншого рекламного засобу або проведення цілої кампанії. Існують різні методи визначення економічної ефективності реклами, а саме:
	1) Прямий методи розрахунку ефективності реклами. Його можна визначити як різницю між додатковим доходом від реалізації продукції як результату реклами і витрат на неї.
	2) Непрямий метод. Вигідність реклами може визначати такий показник, як витрати на 1% досягнутої популярності.
	Економічний ефект реклами може бути в трьох варіантах:
	- Позитивний - витрати на рекламу менше прибутку;
	- Негативний - витрати на рекламу більше прибутку;
	- Нейтральний - витрати рівні прибутку.
	Етапи проведення розрахунку ефективності реклами
	В цілому дії з розрахунку економічної ефективності реклами здійснюються в такій послідовності:
	1. Визначення товару, ринку, цілі реклами. Цей етап є фундаментом всієї рекламної кампанії. Крім товару і ринку, необхідно чітко визначити, чого підприємство хоче домогтися в економічному плані. Причому, мета «збільшення прибутку» не може трактуватися...
	2. Складання рекламного бюджету. Перед його формуванням необхідно визначити канали просування реклами, оскільки вони можуть істотно відрізнятися за вартістю. Сума витрат на рекламну кампанію буде складатися з витрат на кожен такий канал.
	3. Розрахунок планових показників рекламної кампанії. Їх перелік необхідно встановити до початку рекламної кампанії при визначенні цілей самої реклами. Наприклад, якщо потрібно розширити присутність на ринку, то головним економічним показником повинні...
	4. Проведення рекламної кампанії.
	5. Розрахунок фактичних показників після проведення реклами. На цьому етапі визначаються ті ж показники, що і на третьому етапі, тільки в обчисленні використовуються вже фактичні дані.
	6. Аналіз результатів розрахунку. Порівняння планових і фактичних показників дає можливість проаналізувати відхилення, вивчити недоліки рекламної кампанії, щоб в подальшому їх уникнути.
	7. Складання заходів по збільшенню ефективності реклами в майбутньому.
	З метою популяризації діяльності підприємства на ринку керівництво прийняло рішення інвестувати в проведення рекламної кампанії 242400 грн., що складає 5% від валового прибутку, який у 2018 році склав 4848000 грн.. За даними департаменту дистрибуції к...
	Таблиця 3.5
	Розрахунок ефективності реклами
	Джерело: розраховано автором
	Остаточний висновок про ефективність рекламних заходів робиться за результатами аналізу витрат на їх проведення і додаткового прибутку від них. Уфективність рекламних заходів які пропонуються для підприємства складають 1 грн. 93 копійки додаткового чи...
	ВИСНОВКИ
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