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BCTYN

AKTyanbHIiCTb pob60THU. MapKeTUHT € OAHIED 3 HAMBAMKAMUBILIMX Pi3HOBMAIB
€KOHOMIYHOT i cycninbHOI AiANbHOCTI, OAHAK, MOro AyXe 4acTo HenpaBUIbHO
PO3yMIitoTb. MeTa MapKeTUHTY - NiABULLLEHHA AKOCTI TOBAPIB i NOCAYT, NOAIMNWEHHA
YMOB iXHbOro npmabaHHsA, WO Yy CBOK 4Yepry npussede A0 MNiABULLEHHA AKOCTI

KUTTA.

ToBapHa noniTMKa - Ue He TibKM uinecnpamoBaHe ¢GOpPMYyBaHHA
ACOPTMMEHTY i YyNpaBaiHHA HWUM, @ M 0OMIK BHYTPILWHIX i 30BHIilIHIX YMHHUKIB
BMNAMBY Ha TOBap, MOro CTBOPEHHA, BMPOOHMUTBO, MPOCYBAaHHA HAa PUHOK i
peanisauis, opuaMyHe NiAKpPinAeHHA TaKoi AiANbHOCTI, LiHOYTBOPEHHS AK 3acib

AOCATHEHHA CTPATEriYHMX LiiIen TOBApPHOI NONITUKM Ta iH.

ToBap € TroNOBHUM efneMeHTOM KOMIMJIEKCY MapKeTUHry, Big, AKOro
BUPIWANBHOIO MIPOD 3a/IeXUTb YCMiX PUHKOBOI AiANbHOCTI NignpueEMCTBa. BiH
06’egHYE cno)MBaya | TOBApPOBMPOOHMKA, 3340BOJIBHAE 3aNUTU OAHMUX |
NPUHOCUTb NPUOYTOK iHWKMM, 3abe3nedytoum ix B3aeEMHi Burogu. Tomy paHa
poboTa 3 aKTyaNbHOK B YMOBAX CbOrOAEHHA, TaK AK ANSA 34iMCHEHHA yChiWHOoi
AIANBHOCTI Ha pPUHKY HeobxiaHa AeTanbHO po3pobneHa i Aobpe npoaymaHa

TOBapHa NoNITUKA.

MeTa poboTtn. MeTa aaHoi poboTn NonArae B TEOPETUHHOMY OBI'PYHTYBAHHI,
a TaKOX B nNpoBeAeHHI MapKeTUHroBOro aHanisy nignpuMemcTea 3 MeETOHo
BMABJIEHHA NPMUBABAMBUX MOXKNMBOCTEN, BUABNEHHA TPYAHOLLIB i CTaBKMX MicLb B

poboTi nignpnemcraa.

3apavi poboTu. MocTtaBneHa meTa BU3HA4Ya€E ros10BHI 3a4adi, WO NianararoTb

BMPILLEHHIO B AaHil poborTi:

- OMWUCATU CYTHICTb i OCHOBHI enemMeHTM TOBapHOI NONITUKY;

- ONMCcaTU MeToAM aHani3y TOBAPHOI NONITUKM NiANPUEMCTBA;



- npoaHaniayBaTM rocnogapcbky AianbHicte TOB «AUCTPUB'HOTOP
CEPBIC»

- gocnigntn Komnnekc mapketunry TOB « AUCTPUB’HKOTEP CEPBIC»

- [OCAiAMTM cy4acHoi ToBapHoi nonitmkn TOB TOB «AUCTPUB'HOTOP
CEPBIC»

- 0bOrpyHTYBaTM pekomMeHAaauii uwoA0 YAOCKOHANEeHHA MAPKEeTUHIoBOil
ToBapHoi noaiTukn TOB « JUCTPUB'KOTOP CEPBIC».

Ob6’ektom pocnigkeHHs B pdaHin  poboTi € npouec ¢PopmyBaHHA
MapKEeTUHIoBOi TOBApPHOI NOANITMKM Ha nignpuemctei TOB «ANCTPUB'IOTOP
CEPBIC».

MNpeameTom AOCNIOKEHHA € TEOPETUYHI i NPaKTUYHI OCHOBM GOPMYBaAHHA
MapPKeTUHIoBOI TOBAPHOI NOJITUKM i i BNAMB Ha gianbHicte TOB « AUCTPUB KOTOP
CEPBIC».

MeTtoan gocnigxeHHA. B poboTi BUKOpUCTAHI aHaNiTUYHI, rpadiyHi, MaTpUYHI
Ta pPO3PaxXyHKOBI MeToAM AOCNIOKEHHA, MeTOAM NOriYHOro y3araJbHeHHA
maTtepiany, MeToAW MNOPIBHAHHA | NpPOrHo3yBaHHA. PoboTa 34ilicHeHa npwu
BUKOPMUCTaAHHI nporpamum odicHoro nakety MS Office - Microsoft Excel.

TeopeTuyHoto Ta iHPOPMALMHOK OCHOBOK AOCAIAXEHHA AUNJAOMHOI
poboTM € npaui BITYM3HAHMX Ta 3apybiKHMX BYEHMX Ta creuianictie 3
MAPKETUHIOBOi TOBAPHOI MOANITUKM, METOANYHI PO3POOKK B 061ACTi MaAPKETUHTY,
3BITHICTb AOCNIAXKYBAHOIO NiANPUEMCTBA, IHTEPHET — CaUT NiZNPUEMCTBA.

CtpykTypa poboTtn. iunnomHa poboTa CKNafa€eTbCA 3 BCTYNY, TPbOX PO3A4iNis,

BUCHOBKY, CNMUCKY BUKOPUCTAHUNX OXKePEN Ta AO0AATKIB.



BUCHOBKHA

MapkeTUHI € OJHIE€I0 3 HaMBaXXJIMBIIIUX PI3HOBUIIB EKOHOMIYHOI 1
CYCHIJIBHOI JISUIBHOCTI, OJTHAK, HOTO Jy)KE€ 4acTO HEMPaBUJIBLHO PO3yMilOTh. Meta
MapKETUHTY - MIJBUIICHHS SKOCTI TOBapiB 1 MOCIYT, MOJIMIICHHS YMOB IXHBOT'O
npuaOaHHs, U0 Y CBOIO Yepry MpU3BEAE 10 MiABUIICHHS SKOCTI AKUTTS.

ToBapna modiTHKa - 1€ HE TUIBKK IUJIecpsMoBaHe (opMyBaHHS
ACOPTUMEHTY 1 yNpaBIiHHSA HUM, a ¥ OOJIK BHYTPILNIHIX 1 30BHIIIHIX YMHHUKIB
BIUIMBY Ha TOBap, HWOro CTBOPEHHS, BUPOOHUITBO, MPOCYBAaHHA Ha PHUHOK 1
peaizallis, IOpUIUYHE MAKPITUICHHS TaKoi MIsIIBHOCTI, IIIHOYTBOPEHHS SIK 3aci0
JOCATHEHHS CTpATETr1YHUX L1JIe TOBApHOI MOJITUKHU Ta 1H.

ToBap € TOJOBHMM €JIEMEHTOM KOMIUIEKCY MAapKETHHIY, BijJ SKOTO
BUPIIIAIHLHOIO MIPOIO 3aJIeKUTh YCIIX PUHKOBOI JISUIBHOCTI HiAnpueMcTBa. Bin
00’e€THy€e CIOKMBa4Ya 1 TOBApPOBUPOOHWKA, 3a/J0BOJIbHSIE 3alUTH OJHUX 1
NPUHOCUTH MPUOYTOK 1HIIMM, 3a0e3medyroud iX B3aeMHI BuUroaud. ToMmy naHa
poboTa 3 aKTyaJbHOIO B YMOBax ChbOTOJEHHS, TaK SIK JUIsSl 3M1MCHEHHS YCIIIIHOI
JTISJIBHOCTI Ha PUHKY HEOOXiJHA JeTajJbHO po3polbsieHa 1 J00pe mpojayMaHa
TOBapHa MOJIITHKA.

OcHOBa MapKETHUHTY TMOJIAra€e B  3MICTM MOr0 TOJIOBHUX €JIEMEHTIB 1
GyHKIIH, 10 ynciia HAalO1IbII BAXKJIMBUX MOYKHA BITHECTH: KOMIUICKCHE BUBUYCHHS
pPUHKY, IUIAHYBAaHHS TOBApHOTO AaCOPTHUMEHTY, PO3pOOKa 3aXOAIB I OiIBII
MOBHOTO 33JI0BOJICHHS ICHYIOUMX MOTpeO, BUSBICHHS HE3aJ0BOJICHOTO TOMUTY,
NOTEHUIWHUX MOTpeO, MIaHyBaHHSA 1 371iiCHeHHs 30yTYy, BIUIMB HA OpraHi3aiiio Ta
YIPaBIIHHS BUPOOHUIITBOM.

['pyma xommaniit «DIS-EXIM» B saxy Bxoguts TOB «/IUCTPUB’FOTOP
CEPBIC» Oyna 3acnoBana B 1997 pomi 1 3a mi poku Oyna HaIIdHUM
MOCTa4aJIbHUKOM TOBapiB HAPOJIHOTO CMOXKMBAaHHS B YKpaiHi, a TaKOXK IMOCIYT 3
npubupannd. 3a ui poku TOB «IUCTPUB'KOTOP CEPBIC)» 3apexkoMeHyBaB
cebe SK HaAIMHUN TapTHEP, YCIHINIHO BHKOHYIOYHM BHMOTH HAIIUX KJIEHTIB.
OcHoBHU#l BUA AisbHOCTI mignmpuemcTBa Biamosimao KBEJ[ — 2010, 46.49

OmnToBa TOPriBJsS TOBapaMH rOCTIOIAPCHKOTO MPU3HAUCHHS.



Ha ceoroguimuii neas TOB «IUCTPUB’FOTOP CEPBIC», € odimiiiaum
nucTpu6'toTopom Toproeux Mmapok Numatic, Comac, Ehrle, Haaga, Filmop, Katrin,
Buzil, 3M, npononye Barmiit yBasi cepito nmpodeciiHuX IPOAYKTIB MPHU3HAYCHUX
JUTS IIATPUMKH HEOOX1THOTO PIBHS CaHITAPHO-TITIEHIYHUX CTaHAAPTIB.

Micis TOB «IUCTPUB’TOTOP CEPBIC»: «bytu xpaiiyum nocrayaJibHUKOM
KiienTa ¥ kpamnuM kinieHToM [locTadanbHUKAY.

3a mepiox 3 2014 mo 2018 poxku Ha MIANPUEMCTBI CYTTEBO 3HU3MIIACH
BapTICTh HEOOOPOTHUX AKTHUBIB. a came OlIble YUM B 3 pa3u. 3pOCTaHHS BapTOCTI
000pOTHHX aKTUBIB Ha 16,51% nae 3MoOry BU3HAUMUTH, IO Yy MIAIPUEMCTBA OpaKye
OOOpOTHMX KOIUTIB 1 SK HACHiJOK 3MEHIIYETbCS BapTICTh HasBHI OCHOBHHX
3aco0iB. Y MIAMPUEMCTBA 32 aHAII3y€e MU MEP10JI HEMA€E KOIITIB JIJIsi MOJIepH13aIlii
ICHYIOUMX HEOOOPOTHUX aKTHUBIB.

Hecraua o0opoTHMX aKTHBIB MOK€ OyTH TMOSICHEHa TUM, IO 3a TNepioj 3
2014 no 2018 poku O11b HIK B 5 pa3iB 3pociu Hepeaai30BaHI 3alMack TOBAapPHHUX
I[IHHOCTEH. a TaKOXX 3pOCTaHHS Ne0ITOPCHhKOI 3a00pPTOBaHOCTI OUIbIIE YUM B 2
pasu.

3a aHami3yeMHil TeEpioj] CIOCTEPITAETHCS 3POCTaHHS BAapTOCTI BAJIOBOTO
npuoyTky Ha 30,7%, OlHAK 3HUKEHHSA BApTOCTI 4McTOro MpuOyTKy Ha 3,07%,
MOXHa 3a3HAYUTH, 110 Ha MIJNPUEMCTBI CIOCTEPIraeThcsi HeedeKTUBHA pobOOTa
By 30yTy. B 1minomy 3a mepion 3 2014 o 2018 pik 3aranpHiii €KOHOMIYHHH 1
dinancosuii cran TOB « IUCTPUB’FOTEP CEPBIC» noripiugcs.

3a nepion 3 2014 no 2018 poku MOKa3HUKH PEHTAOETHHOCTI IMiANMPUEMCTBA
MaJjii CTIHKY TEHJEHIIIIO 10 3HIKEHHSI, TAK PEHTA0EIbHICTh MPOAAXKY 3MEHIIIUIIACS
Ha 1,28 BIJCOTKOBUX NYHKTY, PEHTAOENbHICTh AiISUIBHOCTI 3HM3WIAch Ha 1,18
BIJICOTKOBUX IyHKTY. B3araml 3Ha4yeHHS TOKa3HUKIB pPEHTA0EIbHOCTI Ha
HIAIPUEMCTBI JIOCTaTHBO Malll, 00 TOBOPUTH O BHCOKOMY PiBHI €KOHOMIYHOI
edextuBHOCTI AisuibHOCTI TOB « INCTPUB’FOTEP CEPBIC».

[IpoanamizyBaBimu  BmMB  Pest-paktopie  Ha  migmpuemctso TOB
«IUCTPUB’IOTEP CEPBIC» MoxHa 3poOMTH BHUCHOBOK, III0 HaiOUIbIlEe Ha

JISUTBHICTD TIAIPHUEMCTBA BIUIMBAIOTh C€KOHOMIYHI Ta TEXHOJOTIUHI (hakTopw.



HaiiMeHm moniTu4HI Ta COIANbHO-KYJIBTYPHI, OKPIM CIIOCOOY KHUTTS Ta 3BUYOK
CTIO’KMBAHHS HACETICHHS, sIKI MAKCUMAJIbHO TOPKAIOTHCS MISUTBHOCTI T PUEMCTBA.

AHaJli3 eKOHOMIYHMX YHWHHHKIB TIOKa3aB HECHPUSTIMBY CHUTYaIlil0 s
MIIIPUEMCTBA, TaK SK BHACHIIOK MIABUINCHHS KypCy J0Jiapa, IMiJBHUIIYIOTHCS 1
I[IHK Ha TIAJIMBO, 110 3arPOXKY€E MIIMPUEMCTBY 301IBIIIEHHAM BapTOCTI SIK CHPOBUHU
1 pecypciB, Tak 1 TPaHCHOPTHUX BUTpAT Ha JOCTaBKY IOTOBOI MPOJYKIIii, TOOTO
301IbIIEHHSI CO01BAPTOCTI MPOYKIIII.

OnuuMm 3 (HakTOpiB, IO BIUIMBAIOTH HA JISUIBHICTB MIJNPUEMCTBA, TAKOXK €:
M10JIATKOBE HABaHTAXEHHSI - BUCOKI MOJAaTKX 200 BUMOTH MOJaTKOBUX OPraHiB, L0
IPU3BOJIUTH J0 3pOCTAaHHS MOJIATKOBUX IJIATEXK1B, ITpadiB Ta MeHi.

JIns AOCIIPKYBAHOTO MiAMPUEMCTBA XapaKTepHI SK CHJIBHI Tak 1 CiabOKi
ctopoHd. CuHJIbHI CTOPOHM TMPOSABISAIOTBCS B CHCTEMI YHOPAaBIiHHS, SKOCTI
00CIIyrOByBaHHsI KJIIEHTIB Ta KOPHOpPAaTUBHIA KynbTypi. Cnabki CTOpOHU
XapakTepHi s (iHAHCOBO-€KOHOMIYHOI ISJIBHOCTI Ta MapKEeTHHIry. Takox y
HiANPUEMCTBA IPUCYTHI 3HaUHI pakTopH ycrnixy. Ha Hamy nymKy y mianpueMcTBa
€ CYTTEBUM MOTEHIIAJ] Ta peajbHl NEPCIEKTUBU PO3BUTKY.

ToBapHni rpynu Kpymu, 3acO0M TITI€HHU, 3aCO0W I TIPaHHS 1 IPUOMpPAHHS
3HaxoasaTecs B kBaapati COBAKH. To6To 1i ToBapHi rpynu nMoTepHiii HeBAavy,
K HOBHM ToBap Ha puHKY. lIpuumMHOIO cTana TBepAl MO3MUIli KOHKYPEHTIB Ha
punky. lle o3Hadae, mo aUCTpHUO’1iI0 IUX TOBapiB MOTPiOHO 3ropTaTu. ToBapHa
rpyna MakapoHHI BHUpPOOM OLIBIIOI YACTUHOK 3HAXOJUTHCS B KBaJpaHTI
COBAKMU, ongnak € TEHHAEHINSI J0 MEPEXOoay B KBaJpPaHT HIﬁHI KOPOBU. 1le
O3HaYae, IO 3aBSKH TOBApPHIA T'PYI MakapoOHHI BHPOOW, 32 YMOB MOTIpIIEHHS
PIBHSI JOXO/ly HAaCEJIEHHs 1 3MEHILIEHHS KyMiBEIbHOT CIIPOMOKHOCTI MIAIPUEMCTBO
Ma€ MOJIMBICTh OTPUMYBATH OLIBII BUCOKHI PiBeHb MPUOYTKY Ta CTaTH JiAEpOM
CTarHyr4oro puHKy. ToBapHi rpynu HOXi, akcecyapH, KOCMETHKA 3HaXOASIThCS B
kBaapati 3IPKU. 1{e Bkazye Ha Te 1110, 111 TOBApHI IPYIU € JIiJIepaMU 3pOCTaI0UOr0
PUHKY, XapaKTepU3YIOThCS BUCOKHMM TEMIIOM POCTY IMPOJIaXiB, BUCOKUM PIBHEM
npuOyTky. Ilomampmmii picT npoaaxiB 1 o0Ocary npuOyTKy HoTpedye 3HAUYHHMX

IHBECTHILII.



Ha »xanp, B TOpriBii HE BCE 3aJ€XKHUTh B MPOJAABIS - YACTO BTPYUYAIOTHCS
30BHIIIHI (DaKTOPH, HA K1 HEMAE MOXKJIMBOCTI BIULIMHYTH. OJIMH 3 TaKuX (PakToOpiB
- ce30HHICTh. I[IpoBeneHMil aHai3 KBapTaJIbHOI BUPYUYKH TMOKa3zaB, 110 30yTOBa
nisuipHICTE TOB  «IMCTPUB’KOTEP CEPBICy» 3miiicHIOETBCS MM 3HAYHHM
BIUIMBOM CE30HHOI CKJIaJ10BO1. BU3HaUeHHI 3a I0OTTIOMOT00 METO/ Ty BITHOIIEHHS /10
KOB3HOI CepeAHbOl KBapTaJIbHI 1HJACKCH CE30HHOCTI JIOBOJSATH, IO HaMO1IbIIa
CE30HHICTh CIIOCTEPITa€ThCs Y MEPIIOMY 1 IPyromMy KBapTaiax. 3 ypaxyBaHHSIM
BU3HAUCHOI TEHJACHINI 3MIHM KBapTaJbHUX PIBHIB BUPYYKH BIJ peasizarii
OPOAYKII MOXHA BIIMITUTH, IO 3 YpaxyBaHHSIM CE30HHOCTI MOXKHa
IPOrHO3YBaTH 3pOCTaHHS MOKA3HUKIB 1 BIAMOBITHUX KBapTaiax.

Jlnst Toro, 1mo0 3’scyBaTH, SIKI caMe €JIEMEHTH MapKETHHTOBOTO KOMILJIEKCY
NOTPIOHO 3MIHIOBATH MpPH OpraHizaiii 30yToBOI MiSJIBHOCTI, TOTPIOHO BU3HAYMTH,
Kl €JIEMEHTH BHUPOOHMYOi Ta 30yTOBOi MiSUIBHOCTI BIUIMBAIOTh Ha KIHIIEBUM
pe3yabTaT MISUIbHOCTI HAWOUIBIIOW Mipoto. s IIbOTO JOIIIBHO BUKOPUCTATH
TaKU METO/I, SIK KOPEJSIIIHHO — perpeciiHuii aHaiis.

Pe3ynbTaTv KOpensuimHoro aHanisy nokasanu, Wo BUPY4YKa Big peanisauil
NPOAYKLUii Ma€e AayXe CUAbHUKA 3B’A30K 3 3a3HauYeHMMKU daKkTopamu: X, -
cobiBapTicTb peanizoBaHOI NPoAYKLii , 3HAa4YEHHA NapHOro KoediuieHTy Kopenauii
0,86, 3B'A30K 3 X, — BUTpPATK Ha 36yT cepeaHii, 3HAYeHHS NAPHOro KoedilieHTy
kKopenauii 0,35, ay»ke cnabkuit 3B'A30K 3 dakTtopom X, - BapTiCTb 0OOPOTHUX
aKTUBIB, 3HAYEeHHA NapHoro KoeoilieHTy Kopenauii 0,18.

MiuHicTb UMX 3B’A3KIB A03BOISSE HAM NEPENTU A0 BCTAHOBJIEHHA HANPAMKY

H17).0 B3aEMO3a/1IE}KHOCTEN.

B pe3ynbTraTi po3paxyHKy YTBOPHUIIOCH HACTYITHE PETPECCiifHE PiBHSHHS:

y = -68654635,02 + 0,81x; — 3,54x, + 3,61Xs.

3HaueHHsT MHOXHMHHOTO Koedimienty R = 0,985 os3nawae, mo mnpu
MPOBEJICHHI MHOKMHHOT perpecii MX JOCHI)KYBaHUMHU IMOKa3HUKAMH 1CHYE JTyXKe

CWJIBHUU 3B’ A30K.



Binmpamii  koedimienTr - 68654635,02 He wMae HIIKOI EKOHOMIYHOI
inTeprpetamii. Koedimient mpu ¢dakropi X; O3Hayae, MO MPU IHIIUX PIBHUX
YMOBaXx 3pOCTaHHS COO1BApTOCTI MPOAYKIlT Ha 1 TPUBHIO MpH3BEE 10 30UIbIICHHS
BUPYYKHU Bij peanizauii npoaykuii Ha 81 komiiiky. [Ipu 3poctanHni BuTpart Ha 30yT
(X3) HalrpH. BHpydYka 3MEHIIMTHbCS Ha 3pocTe Ha 3 TpH. 54 Komiilku, a mpu
3pOCTaHHI BapTOCTI 0OOPOTHUX aKTHBIB (X3) Ha 1 I'pH. BUpyUYKa 3pocTe Ha 3 I'pH.
61 xomiiky.

3a pesynbpTaTaMud aHaNi3y JiSUIBHOCTI  Biaauty  mapketuHry TOB
«IUCTPUB’IOTOP CEPBIC» Oyno BUSABIEHO, IO KpIM YaCTUHU KJIACUYHHUX
MapKETUHIOBUX (DYyHKIIM, IO MOKIAJEHl Ha IHIN MIAPO3IUIN MiANPHUEMCTBA,
HEMa€ €MHOT MAPKETHHTOBOl1 TMOJITUKUA 1 JESAKl KJIIOYOBI MUTAHHS MapKETHUHTY
3aJMIIAIOThCS 11032 YBAarol KEpIBHHUITBA MigmpueMcTBa. Ha Ham mormsia Taka
KpylHa TOPTrOBO-NIOCEPEAHUIIbKA KOMIIaHis, MOBUHHA MaTH Cy4YacHUH, J100pe
OpraHi30BaHM 1 BUKOHYIOUMH BECh KOMIUIEKC MApPKETHHIY MapKETHHIOBUN
BIJUTIIL.

VY 10CKOHAJIGHHsI CalTy y BIAMOBIIHOCTI 3 PO3MVISIHYTUMHU PEKOMEHIallisIMU
MOK€ TIABUIIUTH €QEKTUBHICTh caiiTy. TakuMm 4YWMHOM, 3a pe3yibTaTaMu
MPOBEJICHUX PO3PaXyHKIB, MiHIMaJIbHA €()eKTUBHICTh BUTPAT BiJ] OHOBJICHHS CAUTy
ckiazne npubauzHo 10,68 rpH. yucToro npuOyTKy Ha 1 rpH. BUTpar. MiHiMaabHa
OKYTIHICTh BUTpPAT Ha OHOBJIEHHS caiTy ckiane 213,60 rpH. B po3paxyHKy Ha 1
TpH. BUTPAT Ha BJOCKOHAJICHHS CaWTy.

[TosutuBaEM MomeHTOM B AismibHOCTI TOB « IMCTPUB’TOP CEPBIC» B
cepenoBuill [HTEepHET MOXKe OYTH MPEICTaBHUITBO B COIIAJIbHUX Mepexax
Facebook, Twitter, Instagram.

Sk BHAHO 3 JaHUX pPO3PaxXyHKIB, KOMIAHISA TaKUX PO3MIPIB OJEPKYeE
3HAYHUN EKOHOMIYHHMH e(deKT 1 JOCHUTh IIBUAKO IOBEpPTa€ BKJIAJCHI TPOIIi.
['apanToM  OKYMHOCTI  BKJIaJICHb MOX€ OyTH TUIBKM  MNpodecioHami3M
po3pobiroBaya i 3aMOBHHMKA B OIIiHIII €KOHOMIYHOTO edekty cailty. [Ipu upomy
pO3p0o0ITIOBaY Biirpae BaXKJIMBY POJIb, OCKUIbKK Oarato e(eKTiB Bij poOOTH BeO-

caliTy IpOrHO3yBaTH MOKE TUIbKH BiH.



Jlis po3mmpenHHs o0csary po3ApiOHOI TOPriBil MPOMOHYEMO MIANPUEMCTBY
CTBOPCHHS IHTEpPHET-Mara3wHy, SKUH € OJHUM 13 HAWHOBINIMX METOIB
CTUMYJIIOBaHHS 30yTy Ta JoImoMarae mo030aBUTHCh OaraTboX MpoOseM, IIo
BUHUKAIOTh B 30yTOBIii cuctemi mianpueMctBa. CTpOK OKYIMHOCTI BUTpAT Ha
CTBOpPEHHsI Mara3uny 9,6 micsiis, a 3arajdbHuii ekoHoMiunuil edekt 343108 rpH,
pEeHTa0eNbHICTh MPOCYBaHHS 1IHTEPHET Marasuny 124%.

B panmii yac mMu BBa)Ka€Mo, 110 TOJOBHMM HampsSMKOM pOOOTH BiIILTY
mapkeTunry TOB «IUCTPUB’FOTOP CEPBIC» wmae OyTu cTUMyItOBaHHS 30yTy
TOBapiB LUIAIXOM IPOBEJIEHHS PI3HUX PEKJIaMHUX 1 OpraHi3alliifHMX 3aXOfiB Ta
BUJUICHHS 3 HHMX HalOUIbll e(QEeKTUBHUX METOJiB pekiamu. EdekTtuBHicTh
pPEKJIaMHUX 3aXOJiB SIKI MPOMOHYIOTHCSA JJIs MIANPUEMCTBA CKIanaroTh | rpH. 93
KOMINKK JIOJJaTKOBOTO YKCTOrO MPUOYTKY BiJ peamizauii mpoaykumii Ha 1 rpH.

BUTpAT Ha peKJIaMy.
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	2.1. Аналіз господарської діяльності ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС»
	У своїй діяльності Підприємство керується законами України, Статутом, а також внутрішніми локальними нормативними актами. Підприємство є юридичною особою з моменту його державної реєстрації, має самостійний баланс, розрахунковий та інші (в тому числі ...
	В умовах ринкової економіки обсяг товарообігу залишається одним з головних показників діяльності торгового підприємства. Що визначає його роль і функції.
	В умовах ринкової економіки обсяг товарообігу формується на рівні самого підприємства. Його обсяг визначається, виходячи з необхідного обсягу прибутку на ринкової позиції підприємства. Пройдений таким чином план товарообороту є основним регулюючим фак...
	Аналіз товарообігу і контроль за досягненням розроблених планів виступає не тільки як інструмент оцінки діяльності персоналу підприємства, а також - для вжиття необхідних заходів по коректуванню товарної стратегії підприємства, його асортиментної, цін...
	Підприємство в своїй діяльності використовує різні дослідження та шляхи знайомства зі своїм покупцем. Для цього вже кілька років проводиться анкетування аудиторії в обмін на знижку, шляхом контактів в торговому залі своїх магазинів і постійної роботи ...
	Регулярний аналіз споживчого попиту дозволяє не проводити зайвих витрат на закупівлю товарів, які стали нецікавими цільовим покупцеві, а так само не дали надмірно звузити коло товарів постійного асортименту. Тому дуже важливо в непростий для торгівлі ...
	Сучасний стан підприємства можна визначити завдяки  балансу підприємства (форма 1), фінансовий результат ( форма 2) та руху грошових коштів (форма 3).
	Основні економічні показники ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТЕР СЕРВІС» за 2014-2018 роки,  рн..
	Джерело: складено автором
	Таблиця 2.2.
	Аналіз оборотності запасів ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТЕР СЕРВІС» за 2014-2018 роки
	Джерело: складено автором
	За період з 2014 по 2018 рік на підприємстві значно збільшилась вартість запасів, що призвело до зниження коефіцієнту оборотності запасів більше чим в 3 рази. Зростання обсягу нереалізованих запасів призвело до зниження рівня фінансової стабільності п...
	Дебіторська заборгованість є невід'ємним елементом збутової діяльності будь-якого підприємства. Досить велика її частина у загальній структурі активів знижує ліквідність і фінансову стійкість підприємства і підвищує ризик фінансових втрат компанії.
	Сучасні умови розвитку економіки нашої країни передбачають динамізм розвитку взаєморозрахунків між контрагентами. В таких умовах особливу увагу необхідно приділяти дебіторської заборгованості, аналіз якої   має велике значення для визначення фінансово...
	Сучасний стан дебіторської заборгованості наведено в таблиці 2.3.
	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
	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-г...
	Місія ТОВ «ДИСТРИБ’ЮТОР СЕРВІС»: «Бути кращим постачальником Клієнта й кращим клієнтом Постачальника».
	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 п...
	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 ...
	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....

