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ВСТУП 

   

Актуальність теми. В даний час маркетинговий підхід до ведення бізнесу 

особливо поширений у  діяльності торгово-посередницьких структур, які 

працюють в умовах жорсткої конкуренції та економічної кризи.  

Здійснюючи ефективну маркетингову діяльність, підприємство отримує 

можливість вирішувати довгострокові стратегічні завдання, проникати на нові 

ринки і виводити на них нові товари, пристосовуватися до мінливих умовами 

ринкової кон'юнктури. Але для того, щоб маркетингова діяльність підприємства 

мала очікуваний результат, необхідна розробка ефективної маркетингової 

стратегії, яка здійснюється, виходячи з загальної стратегії підприємства, місії, 

позиції на ринку, і є головною умовою отримання запланованого результату.  

Вибрана тема дипломної роботи безпосередньо присвячена формуванню та 

удосконаленню стратегії діяльності ФОП Попов С.П. (інтер’єрних салонів 

«Воскресенский» та «Благовещенский») в умовах сьогодення в Україні. 

Загальну теоретико-методологічну базу дипломного проекту склали праці 

українських, російських та зарубіжних дослідників, присвячені проблемам 

маркетингової діяльності, маркетинговому менеджменту та загальним і 

приватним питанням маркетингової стратегії підприємства. Це такі вчені, як 

I.Ансофф, Н.В. Куденко, Ф.Котлер, М.Портер, Ж.Ж.Ламбен,  Р.А.Фатхутдинов, 

А.А. Томпсон, А.Дж.Стрикленд, С.С. Гаркавенко, О.А. Овєчкіна, А.Т. Зуб. 

Метою дипломної роботи є розробка ефективного та актуального 

комплексу маркетингових стратегій для СПД Попов С.П. на базі дослідження 

його економічного становища, зовнішнього та внутрішнього середовища, 

діяльності основних конкурентів. 

Завдання дослідження полягає у визначенні напрямку розвитку торгово-

посередницького підприємства з метою зупинення негативних тенденцій, 

підвищення рівня прибутку та недопущення збитковості. Завдання, які 

розв'язувалися в ході написання дипломної роботи, є наступні: 

 Охарактеризувати сутність стратегічного маркетингу та його складові; 
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 розглянути особливості маркетингових стратегій для підприємств; 

 провести аналіз маркетингової діяльності СПД Попов С.П.; 

 проаналізувати фактори маркетингового середовища СПД Попов 

С.П.; 

 провести дослідження основних конкурентів підприємства; 

 виходячи з сильних сторін фірми та загроз, вибрати найкращий 

сегмент споживачів та розробити нову стратегію позиціювання; 

 розробити альтернативну стратегію діяльності для максимізації 

прибутку для кожного салону; 

 розрахувати економічну ефективність кожної групи стратегічних 

заходів та сумарний економічний ефект на діяльність підприємства в 

порівнянні з попередніми роками. 

Предметом дипломної роботи є теоретичні та методичні засади 

формування маркетингових стратегій торгових підприємств з продажу меблів та 

освітлювальних приладів як умова для максимізації прибутку та росту 

конкурентоспроможності підприємства. 

Об'єктом дослідження є комерційна діяльність СПД Попов С.П., а саме 

двох інтер’єрних салонів у місті Одеса «Воскресенский» (Преображенська, 88) та 

«Благовещенский» (Буніна, 38).  

  Методи дослідження базуються на загальних економічних положеннях 

щодо суті та вимог до проведення маркетингових досліджень. В процесі 

дослідження використовувалися загальноприйняті в економічній науці методи 

вивчення: абстрактно-логічний, групування, порівняння і графічне представлення 

результатів, а також математичні методи. Крім того прогнозування, конкурентний 

аналіз, метод експертної оцінки, STEP-аналіз, SWOT-аналіз, STP-аналіз, матриця 

McKinsey. 

 Інформаційною базою дослідження з'явилися нормативні та законодавчі 

акти України, статистичні дані Державного комітету статистики України і його 

органів, наукові публікації зарубіжних та вітчизняних вчених, матеріали 
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конференцій та досліджень, результати самостійно проведених досліджень 

підприємства, дані звітності СПД Попов С.П.. 

 Практична значущість отриманих результатів. Практична значущість 

дипломної роботи полягає в узагальненні науково-теоретичних і розробці 

практичних положень щодо розробки актуальної  маркетингової стратегії СПД 

Попов С.П., що є торговим посередником з продажу предметів інтер’єру. 

 Структура роботи. Дипломна робота складається з введення, висновку, 

трьох розділів, містить   30  таблиць, 33 малюнків, список літератури з 38    

джерела. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



108 
 

ВИСНОВКИ 

 

Провівши аналіз існуючої теоретико-методологічної бази згідно теми 

диплому, було виявлено ключові положення стратегічного маркетингового 

планування. Після дослідження поширених стратегії, було обрано оптимальний 

інструментарій для визначення ефективної маркетингової стратегії. 

Нажаль сучасні науковці не приділяють достатньою уваги особливостям 

стратегічного маркетингового менеджменту в умовах сьогодення на Україні. Хоча 

майжє кожна фірма на українському ринку відчула суттєвих змін через 

економічну та політичну кризу, в даний час ще не існує науково-методичних 

рекомендацій, щодо того, які зміни характеру стратегії вони повинні вжити, щоб 

врятувати своє положення.  

В рамках дослідження фірми, була приведена характеристика основних 

фінансових показників фірми. Далі, в ході аналізу дійсного положення 

підприємства на ринку, було виявлено, що підприємству слід керуватися тим, що 

всі ринки безперервно міняються. Керівництву необхідно стежити за ваганням 

кон'юнктури ринку, за поведінкою конкурентів, які можливо навіть несподівано 

для підприємства в змозі витіснити його, аналізувати своє внутрішнє положення, 

щоби швидко та своєчасно змінити стратегію діяльності. 

Треба зауважити, що на підприємстві не налагоджена процедура 

маркетингових досліджень та практика аналізу економічних показників фірми. Це 

призвело до того, що на сьогоднішній день ФОП Попов С.П. має негативну 

тенденцію скорочення обсягу прибутку та приближується до того моменту, коли 

точка беззбитковості перевищить обсяги продажу.  

За змінами на ринку стежить сам керівник і лише він приймає рішення про 

подальшу роботу що, безумовно, позначається на оперативності роботи 

організації по розробці і пропозиції нових послуг, виході на нові ринки. Тому 

необхідність в нововведеннях виникає тоді, коли їх вже вимагає ринок.  

Підприємство має диференційований, гармонійний асортимент предметів 

інтер’єру (меблів, освітлення, декору), вироблений як в Європі так і в Китаї. Було 
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проведено аналіз структури товарних запасів та обсягів продажу основних 

товарних груп. Підприємство не приділяє достатньої уваги методам 

стимулювання збуту та ще не адаптувало свою цінову політику до зміни 

платоспроможності населення. 

За результатом аналізу конкурентних сил за М.Портером, було виявлено 

великі загрози з боку поточних клієнтів, а саме втрати їх вдоволеності роботою 

персоналу. Поза те, підприємство має низку сильних сторін та можливостей, це 

підкреслюють проведені в рамках аналізу маркетингового середовища PEST-

аналіз та SWOT-аналіз підприємства. Аналіз конкурентоспроможності 

підприємства на даний момент виявив низку критеріїв, яким необхідно приділяти 

суттєву увагу, щоб досягти кращих результатів порівняно з конкурентами, адже 

на даний час конкурентоздатність підприємства є незадовільною.  

Використовуючи принципи та методику STP-маркетингу, було проведено 

сегментування ринку згідно обраних критеріїв. Після характеристики кожного 

сегменту, було запропоновано альтернативний цільовий сегмент, для якого була 

розроблена нова стратегія позиціонування.  

Провівши усесторонню характеристику підприємства та його комплексу 

маркетингу, було спрогнозовано фінансові показники в наступному році, яки 

виявили гостру необхідність втручання стратегічного маркетингового 

менеджменту. Для одного з двох салонів була запропонована стратегія елімінації 

з ціллю вилучення додаткового доходу від приміщення салону через здачу його в 

оренду. Отримані кошти запропоновано скерувати на фінансування стратегічних 

маркетингових рішень стосовно другого, більш конкурентоздатного салону 

підприємства. 

Рекомендації стосовно стратегії зростання було виражено в концентрації 

підприємства на посиленні свого положення на ринку, а саме підняття 

конкурентоздатності підприємства. Після проведення запропонованих заходів 

(тренінгів, мерчандайзингу, покращання зовнішнього вигляду товару), 

підприємство має всі шанси перегнати своїх конкурентів та зайняти перше місце. 
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Доцільність застосування рекомендованих заходів було підкріплено не 

тільки розрахунками їх економічної ефективності, але і побудування прогнозних 

матриць McKinsey (поточної, песимістичної та оптимістичної та бездієвої). Які ще 

раз доказали, що вибрав запропоновану стратегію, підприємство буде займати в 

будь-якому випадку вигідніше положення, ніж в результаті бездієвості.  

Згідно проведеного сегментування в другому розділі, а також 

використовуючи нову стратегію позиціонування, була запропонована нова цінова 

стратегія, а саме зміна структури асортименту в залежності від цінового критерію. 

Крім того, за допомогою цінової знижки, запропоновано підвищити лояльність 

клієнтів. 

В рамках інструментальних стратегій, запропоновано великий блок заходів 

стосовно стратегії просування. А саме, реклама на зовнішніх носіях, масова смс-

розсилка, а також комплекс заходів по просуванню в мережі Інтернет.  

Перш за все, обґрунтовано необхідність створення нового сайту та його 

ефективності. Далі запропоновано його просування завдяки банерній рекламі 

(довідники, форуми, портали) та контекстної реклами (Google.Adwords та 

Яндекс.Директ). 

В рамках підсумовуючого варіанту, було сформовано маркетинговий план 

підприємства, визначено основних відповідальних сторін, строки виконання та 

розроблено консолідований бюджет на запропоновані заходи. Після чого, було 

розраховано сумарний економічний ефект від діяльності підприємства після 

втілення рекомендації. Приведені порівняльні розрахунки з фінансовими 

показниками попередніх періодів.  

Проведемо перевірку стратегічного плану, що було нами сформульовано: 

Усі запропоновані заходи є рентабельні та доцільні, реальні до втілення 

завдяки новому джерелу фінансування. Маркетинговий план обґрунтовано 

аналізом становища підприємства та його прогнозних фінансових показників. Він 

є легко здійсненим без  використання важко доступних чи високооплачуваних 

спеціалістів. Увесь маркетинговий план гармонійний та узгоджений, що 

призведено до великого синергетичного ефекту.  
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Маркетинговий план має низький рівень ризику. Навіть в випадку 

песимістичного прогнозу все одно є сенс втілення заходів розраховуючи на 

комунікативний ефект від проекту. Комплекс запропонованих заходів є гнучким, 

організація зможе змінити конкретні місця втілення заходів, або скоротити строки 

їх застосування. Але найважливіше, що сформований маркетинговий план є 

фінансово-економічно привабливим та сумісним з пріоритетними цілями 

підприємства. 

В подальшому вважаємо, що сформований план необхідно доповнити рядом 

комунікативних заходів не тільки для приватних осіб, але і для усіх споживацьких 

сегментів (дизайнери та юридичні особи), що потребують додаткових інвестицій, 

які можуть бути отримані шляхом втілення поточних заходів та направленням 

отриманого прибутку на подальший розвиток підприємства. 

Слід відмітити, що ми рекомендуємо регулярно проводити перевірку своєї 

стратегічної політики не тільки під час кризових явищ та при загрозі збитків, але і 

коли ринок почне рости. Тому вважаємо, що теоретичний матеріал по науково-

методична база цієї роботи буде корисною для підприємства в довготерміновому 

періоді. 
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