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ВСТУП 

Актуальність проблеми. Досить поширеною і ефективною формою 

господарювання є малі підприємства. Їм притаманні багато таких рис, які не 

можуть мати великі господарюючі суб'єкти. Саме мале підприємництво 

здатне оперативно реагувати на кон'юнктуру ринку. Це має велике значення 

у сучасних умовах, коли відбувається швидка індивідуалізація і 

диференціація споживацького попиту, прискорення науково-технічного 

прогресу і розширення номенклатури товарів і послуг.Однак, невідповідність 

стану малих підприємств сучасним вимогам ринку негативно позначається на 

економіці країни у цілому.  

Одним з найважливіших напрямків маркетингової діяльності для малих 

підприємств є маркетингова комунікаційна діяльність, яка забезпечує 

вирішення базових завдань маркетингу як формування попиту і 

стимулювання збуту. Цілеспрямований вплив на ринок за допомогою 

використання інструментарію маркетингових комунікацій забезпечує 

підприємству формування і підтримку взаємозв'язків між цільовими групами 

споживачів, що є одним з ключових факторів успіху у діяльності малого 

підприємства. Однак, на сьогоднішній день комплекс маркетингових 

комунікацій малими підприємствами реалізується не в повній мірі. В першу 

чергу це пов'язано з нестачею грошових ресурсів, необхідних для 

інвестування у маркетингові комунікації. 

Впровадження маркетингового підходу в управлінні господарським 

процесом на підприємствах малих форм бізнесу і вплив маркетингових 

інструментів на ділову активність зумовлює їх сталий розвиток. Це підвищує 

конкурентоспроможність господарюючого суб'єкта на ринку. Саме цим 

пояснюється вибір тематики дослідження та її актуальність. 

Об'єктом дослідження дипломної роботи є діяльності приватного 

підприємство «Меблева фабрика Гермес», яке спеціалізується на виробництві 

корпусних меблів на замовлення в Одеській області, а предметом 
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дослідження – аналіз впливу маркетингового підходу на ефективність 

діяльності підприємства «Гермес». 

Тому мета моєї роботи полягає у пошуку шляхів вдосконалення 

маркетингової діяльності ПП «Гермес» на ринку меблів Одеської області. 

Для досягнення поставлених цілей треба виконати наступні завдання: 

1. Дослідити теоретичні основи впливу маркетингу на діяльність 

суб'єктів господарювання 

2. Оцінити стан і вплив макромаркетингового і мікромаркетингового 

середовища на діяльність підприємства «Гермес» 

3. Провести аналіз ефективності комплексу маркетингу «Меблевої 

фабрики Гермес» 

4. Визначити напрямки вдосконалення маркетингової діяльності ПП 

«Гермес» і розробити пропозиції щодо підвищення її ефективності 

Використані методи дослідження: аналіз, спостереження, порівняння, 

прогнозування,  опитування, метод таємного покупця, кабінетні дослідження 

вторинної інформації,  логічний метод, узагальнення, матриці. Були 

застосовані табличний процесор Excel та графічний редактор Adobe 

Photoshop.  

У роботі наведено 23 таблиці і 21 рисунок. 
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ВИСНОВКИ 

1. Роль маркетингу – стежити за еволюцією ринку і виявляти існуючі та 

потенційні у майбутньому ринки або їхні сегменти на основі аналізу потреб, 

які потребують задоволення.  

2. Ключовим принципом маркетингової концепції є розуміння інтересів 

протилежної сторони у процесі обміну. З точки зору маркетингу споживач не 

стільки має потребу в товарі, скільки бажає вирішення проблеми і потреб, які 

може забезпечити йому цей товар. Базування виробничої діяльності 

підприємства на цій концепції і залучення до неї функції продажів, які 

забезпечують донесення створеної цінності, відповідає інтересам обох 

сторін.   

3. Можна виділити 4 рівні маркетингу, залежно від того, якими 

способами ми вибудовуємо свою маркетингову стратегію, - стимуляційний, 

маніпуляційний, партнерський та рефлексивний маркетинг. Коли ми 

працюємо над формуванням потреби споживача  - це і є четвертий рівень 

маркетингу, маркетинг рефлексивний.  

4. Позиціонування – це дії по розробці пропозиції компанії та її іміджу, 

спрямовані на те, щоб зайняти відособлене місце у свідомості цільової у 

групи споживачів. Його мета – помістити торгову марку у свідомість 

споживачів таким чином, щоб фірма отримала від цього максимальну вигоду. 

5. Позиціонування має бути унікальним і впізнаванним. Це необхідно для 

успішної і чіткої диференціації від конкурентів. Позиціонування має 

відповідати явним і прихованим потребам цільових споживачів та бути 

підкріпленим реальними фактами.  

6. Фабрика меблів «Гермес» займається виготовленням корпусних меблів 

на замовлення понад 12 років. Насиченість номенклатури складає 9 товарних 

позицій, які схожі за призначенням та технологіями виробництва, тому вона є 

гармонійною.  



74 
 

7.  Ціни меблевої фабрики «Гермес» знаходяться у межах середнього 

цінового сегмента, проте розмір прибутку з кожного проданого товару не 

фіксується. Це ускладнює визначення рентабельності виробництва.  

8. Підприємство працює тільки в Одеській області, тому воно не 

користується додатковими послугами транспортних компаній, здійснюючи 

доставку і зборку меблів. Підприємству належить корпоративний вантажний 

автомобіль.  

9. Підприємство володіє 4 торговими точками на ринку «Союз» і 

Малиновському ринку. Торгові площі не привертають належної уваги 

клієнтів, а умови праці не задовольняють продавців.  

10. В Одесі за категорією «Виробництво корпусних меблів» було виявлено 

більше 300 підприємств, з яких 17 являються близькими нашому сегменту, а 

3 – прямими конкурентами. За відсутності вдалого позиціонування та 

фірмового стилю, «Меблева фабрика Гермес» не відрізняється від інших 

учасників ринку. 

11. У компанії відсутнє вдале позиціонувння та не сформований 

позитивний імідж у свідомості споживачів. Аналізуючи залишені відгуки на 

сайтах і форумах, можна зробити висновок, що існують відгуки, які псують 

репутацію фірми. Через це власники підприємства вирішили змінити назву 

підприємства. З цією метою у жовтні на підприємстві був створений відділ 

маркетингу.  

12. За період переддипломної практики було прийнято рішення обрати 

назву «Студія мебелі Artwell», яке відповідає заздалегідь наміченим 

критеріям. Фірма позиціонуватиме себе як виробника сучасних меблів або 

меблів нового покоління. Фірмовим кольором був обраний помаранчевий, 

який символізує креатив і творчість та гармонує зі змістом назви.  

13. На підприємстві слід упровадити систему управління взаєминами з 

клієнтами. Вона допоможе систематизувати збір контактів та інформації від 

потенційних та наявних клієнтів. Ефективне використання CRM-системи 

сприятиме удосконаленню контакту з клієнтами. 
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14. Для створення кола надійних постійних клієнтів рекомендовано 

впровадити партнерську програму, яка буде стимулювати існуючих клієнтів 

рекомендувати послуги «Студії мебелі Artwell» своїм друзям. 

15. Для збільшення первинного попиту треба провести рекламну компанію 

у Інтернеті та з використанням квитанцій ГЕРЦ. Сукупний дохід, який зможе 

отримає компанія, становитиме 18380 у.о.   

16. З метою збереження контактів з клієнтами, які завітали до наших 

торгових площ, рекомендовано використовувати «Анкету клієнта». За 

підрахунками місячний товарообіг після їх застосування зросте на 78%.  

17. Загалом підприємство при середній вартості угоди 2000у.е. може 

очікувати отримати додатковий обсяг продажів у розмірі 56 805 у.о.  
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