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ЗАГАЛЬНА ХАРАКТЕРИСТИКА РОБОТИ 

 

Актуальність теми. Актуальність теми даної кваліфікаційної роботи 

обумовлена зростаючим попитом на високоякісну каву та унікальні кавові продукти. 

Споживачі стають все більш вимогливими до якості та походження кави, що 

створює нові можливості для кав'ярень, які пропонують власне обсмаження. У 

таких умовах розробка ефективного маркетингового плану є необхідною для 

залучення та утримання клієнтів, підвищення їхньої лояльності та забезпечення 

успішного функціонування кав'ярні. 

Мета і завдання дослідження. Метою даної кваліфікаційної роботи є 

розробка комплексного маркетингового плану для кав'ярні з власним обсмаженням 

кави, який сприятиме підвищенню її конкурентоспроможності та забезпеченню 

сталого розвитку. Для досягнення цієї мети були поставлені наступні завдання: 

Провести аналіз ринку кави та визначити ключові тенденції та можливості для 

кав'ярні з власним обсмаженням кави. Дослідити споживчі уподобання та поведінку 

клієнтів, зокрема їхні очікування щодо якості продукту та обслуговування. 

Визначити основних конкурентів на ринку та провести їхній аналіз для виявлення 

сильних і слабких сторін. Розробити сегментацію ринку та визначити цільову 

аудиторію для кав'ярні. Створити унікальну ціннісну пропозицію, яка відрізнятиме 

кав'ярню від конкурентів. Розробити комплекс маркетингових заходів, включаючи 

продуктову, цінову, комунікаційну та дистрибуційну стратегії. Запропонувати 

інструменти для оцінки ефективності маркетингового плану та коригування 

стратегій у відповідь на зміни ринкових умов. 

Об'єкт дослідження. Об'єктом дослідження є процес розробки 

маркетингового плану для кав'ярні "Смажимо каву в Одесі". Дослідження спрямоване 

на розробку та впровадження маркетингового плану та покращення маркетингової 

діяльності підприємства з метою підвищення його конкурентоспроможності. 

Предмет дослідження. Предметом дослідження є маркетингові стратегії та 

інструменти, які можуть бути застосовані для досягнення конкурентних переваг і 

задоволення потреб цільової аудиторії. 



 
 

Методи дослідження. Для досягнення поставлених завдань у роботі 

використовуються різні методи дослідження, зокрема: Аналіз ринку: збір та аналіз 

даних про ринок кави, конкурентів та споживачів. Опитування та інтерв'ю: збір 

первинної інформації від потенційних та наявних клієнтів. SWOT-аналіз: оцінка 

сильних і слабких сторін кав'ярні, а також можливостей та загроз на ринку. Аналіз 

даних: використання статистичних методів для обробки та інтерпретації зібраної 

інформації. 

Структура роботи. Кваліфікаційна робота з бакалавра складається з вступу, 

трьох розділів, висновків, списку використаних джерел та додатків. У першому 

розділі розглядаються теоретичні основи маркетингового планування та аналізу 

ринку кави. Другий розділ присвячений аналізу ринку, конкурентів та споживачів, а 

також визначенню цільової аудиторії. У третьому розділі розробляється комплекс 

маркетингових заходів. У висновках підбиваються підсумки дослідження та 

надаються рекомендації щодо впровадження маркетингового плану. Загальний лбсяг 

роботи становить 107 сторінок Основний зміст викладено на 98 сторінках. Робота 

містить 13 таблиць, 11 рисунків. 

 

 

ОСНОВНИЙ ЗМІСТ РОБОТИ 

 

У першому розділі «ТЕОРЕТИЧНІ АСПЕКТИ МАРКЕТИНГОВОГО 

ПЛАНУВАННЯ»» визначено сутність та поняття маркетингового планування; 

розглянуто основні інструменти маркетингового планування ; надано характеристику 

методам оцінки маркетингового планування. 

 

У другому розділі «ОЦІНКА МАРКЕТИНГОВОЇ ДІЯЛЬНОСТІ 

ПІДПРИЄМСТВА «СМАЖИМО КАВУ В ОДЕСІ»» переглянуто загальну 

організаційно-економічну характеристику «Смажимо каву в Одесі»; надано 

характеристику і оцінку стану маркетингової діяльності підприємства. 

 

У третьому розділі «РОЗРОБКА РЕКОМЕНДАЦІЙ ЩОДО ПЛАНУ 

МАРКЕТИНГУ ДЛЯ «СМАЖИМО КАВУ В ОДЕСІ»» надано рекомендацію щодо 

впровадження сезонної продукції, введення посади маркетолога , впровадження 

зовнішної реклами та розроблено план маркетингу для підприємства.  
 



 
 

ВИСНОВКИ 
 

 Підводячи підсумки по дослідженню котрі було проведено можна прийти до 

таких висновків :  

Маркетингове планування дозволяє систематизувати та структурувати всі 

маркетингові зусилля, забезпечуючи чітке розуміння ринкової ситуації та 

стратегічних напрямків розвитку. Одним з ключових аспектів маркетингового 

планування є аналіз ринку. Він включає вивчення ринкових тенденцій, поведінки 

споживачів, конкурентного середовища та інших факторів, що впливають на 

діяльність підприємства. Такий аналіз дозволяє виявити можливості та загрози, що 

існують на ринку, та розробити адекватні стратегії для їх використання чи уникнення. 

Цільове сегментування та позиціонування є ще однією важливою складовою 

маркетингового планування. Визначення цільових сегментів ринку та розробка 

унікальної пропозиції для кожного з них дозволяє підприємству ефективно 

задовольняти потреби споживачів та виділятися серед конкурентів. Позиціонування 

бренду сприяє формуванню позитивного іміджу та підвищенню впізнаваності на 

ринку. Розробка маркетингових стратегій та тактик є наступним етапом планування. 

Вона включає визначення конкретних дій та заходів, спрямованих на досягнення 

поставлених цілей. Це можуть бути рекламні кампанії, заходи з просування 

продуктів, цінові стратегії, розробка нових продуктів тощо. Важливо, щоб всі ці 

заходи були взаємопов'язані та спрямовані на досягнення загальних цілей 

підприємства. 

Контроль та оцінка результатів маркетингових заходів є завершальним етапом 

планування. Вони дозволяють виявити ефективність проведених заходів та прийняти 

рішення щодо коригування стратегії у разі потреби. Важливо мати чіткі критерії 

оцінки результатів, що дозволяють об'єктивно оцінювати успіх або невдачу 

маркетингових зусиль. Це може включати аналіз фінансових показників, таких як 

рентабельність інвестицій (ROI), а також нематеріальних показників, таких як 

впізнаваність бренду або рівень задоволеності споживачів. Таким чином, теоретичні 

аспекти маркетингового планування є критично важливими для ефективного 



 
 

управління маркетинговою діяльністю підприємства. Вони забезпечують системний 

підхід до аналізу ринку, визначення цільових сегментів, розробки стратегій та тактик, 

а також контролю та оцінки результатів. Використання цих теоретичних принципів 

на практиці дозволяє підприємству більш ефективно реагувати на ринкові виклики та 

можливості, оптимізувати використання ресурсів та досягати поставлених цілей. 

Досліджуване підприємство «Смажимо каву в Одесі» це кав’ярня котра 

спеціалізується на обсмажені власного бренду кави через обсмаження кавових зерен 

а також спеціалізується на продажі готової кави для споживання. Компанія має вже 

сталий та розвинутий бренд з власною ідентичністю. Базуючись на фінансовій 

звітності котре потрібно підприємство головні прибутки компанія отримує з продажу 

двох головних пропозицій , а саме продажу кавових напоїв та смаженню зерна. 

Найменше всього компанія витрачає власний бюджет на маркетингову діяльність , а 

якщо бути точнішим на рекламну діяльність , бо компанія не має маркетингового 

відділу  тож не витрачає бюджет на маркетингові операції. Компанія має гарні позиції 

на ринку кави , та гарну конкурентоспроможність порівняно з двома головними 

конкурентами «Aroma Kava» та «Мerry Berry». Аналіз показав що компанія не відстає 

від конкурентів по якості обслуговування споживачів та має перевагу у 

кваліфікованості власних працівників.  

У компанія спостерігається проблеми у маркетингової діяльності. Компанія 

зовсім не витрачає бюджету на підтримку та розвиток маркетингу , та витрачає 

занадто мало бюджету для рекламної діяльності у соціальних мережах. Компанія 

зовсім не має працівника котрий мав би керувати маркетинговою діяльністю , з чого 

виходить що компанія зовсім не має плану щодо подальшого розвитку , та не має 

чіткого розуміння того як саме продвигати власний бренд та інтереси. 

Для покращення маркетингової діяльності підприємства було запропоновано 

введення посади маркетолога до кав'ярні, що може суттєво підвищити 

конкурентоспроможність закладу та сприяти його зростанню. Професійний 

маркетолог володіє спеціалізованими знаннями та навичками, необхідними для 

розробки та реалізації ефективних маркетингових стратегій. Завдяки глибокому 

аналізу ринку, конкурентів та споживачів, маркетолог здатен приймати обґрунтовані 



 
 

рішення, що сприятимуть розвитку кав'ярні. Крім того, маркетолог може розробити 

та реалізувати стратегії з підвищення впізнаваності бренду, використовуючи різні 

канали комунікації, включаючи соціальні мережі, рекламу та PR-заходи. Це сприяє 

залученню нових клієнтів та підвищенню лояльності існуючих. Це рішення 

сприятиме не лише підвищенню впізнаваності бренду та залученню нових клієнтів, 

але й оптимізації витрат та ефективнішому використанню маркетингових ресурсів. 

Завдяки професійному підходу маркетолога, кав'ярня зможе краще адаптуватися до 

змін ринку, впроваджувати інноваційні підходи та залишатися 

конкурентоспроможною. Загалом, введення посади маркетолога допоможе кав'ярні 

не лише закріпити свої позиції на ринку, але й забезпечити стабільний розвиток та 

зростання в умовах жорсткої конкуренції. Це дозволить створити більш стійкий та 

успішний бізнес, орієнтований на довгострокову перспективу. 

Також було запропоновано ввести та реалізувати зовнішню рекламу яка має 

потенціал значно підвищити впізнаваність бренду та залучити нових клієнтів, які 

можуть не знати про існування кав'ярні або не мати інформації про її унікальні 

пропозиції. Введення зовнішньої реклами для кав'ярні є доцільним та перспективним 

рішенням. Це допоможе значно підвищити видимість закладу, залучити нових 

клієнтів та зміцнити позиції на ринку. Ефективна зовнішня реклама сприяє 

формуванню позитивного іміджу кав'ярні, підвищує впізнаваність бренду та дозволяє 

комунікувати з широкою аудиторією. Крім того, вона є важливим інструментом для 

інформування про спеціальні пропозиції та акції, що стимулює повторні відвідування 

та підвищує лояльність клієнтів. 

Було запропоновано введення сезонного меню у кав'ярню що є стратегічно 

важливим рішенням, яке може суттєво підвищити привабливість закладу для клієнтів. 

Сезонне меню дозволяє адаптувати асортимент продукції відповідно до змін у 

сезонних уподобаннях споживачів, що сприяє задоволенню їхніх потреб та очікувань. 

Це також створює можливість для постійного оновлення пропозицій, що підтримує 

інтерес клієнтів та стимулює їхні повторні відвідування. Таким чином, введення 

сезонного меню у кав'ярню є обґрунтованим та перспективним рішенням, яке може 

принести значні переваги.  



 
 

Та останньою пропозицією була розробка маркетингового плану що є 

ключовим кроком для забезпечення її успішного функціонування та зростання. 

Маркетинговий план дозволяє систематизувати та координувати всі маркетингові 

зусилля, визначити чіткі цілі та стратегії для їх досягнення. Він допомагає зрозуміти 

ринкову ситуацію, виявити цільову аудиторію та розробити ефективні методи 

залучення та утримання клієнтів. Завдяки маркетинговому плану кав'ярня може більш 

ефективно використовувати свої ресурси, зосереджуючись на найбільш 

перспективних напрямках діяльності. Планування маркетингових активностей 

дозволяє оптимізувати витрати на рекламу та просування, забезпечуючи 

максимальний результат при мінімальних витратах. Крім того, маркетинговий план 

допомагає відстежувати результати проведених кампаній та коригувати стратегії 

відповідно до змін у ринку та поведінці споживачів. Загалом, розробка 

маркетингового плану є необхідним кроком для успішного розвитку кав'ярні. Вона 

забезпечує систематичний підхід до маркетингових активностей, допомагає 

оптимізувати ресурси та досягти поставлених цілей. Структурований маркетинговий 

план сприяє чіткішому розумінню ринкової ситуації та дозволяє кав'ярні ефективно 

реагувати на виклики та можливості, що виникають у процесі її діяльності. Завдяки 

цьому плану можна більш точно визначити, які маркетингові канали та інструменти 

є найбільш ефективними для досягнення цільової аудиторії, що значно підвищує 

ефективність рекламних кампаній. Таким чином, розробка маркетингового плану є 

важливим інструментом для стратегічного розвитку кав'ярні. Вона забезпечує 

системний підхід до маркетингових активностей, дозволяє оптимізувати витрати, 

підвищити ефективність рекламних кампаній та забезпечити зростання бізнесу у 

довгостроковій перспективі. Наявність чіткого та добре структурованого 

маркетингового плану є запорукою успішного функціонування кав'ярні та її 

стабільного розвитку в умовах конкурентного ринку. 

 


