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ВСТУП 

З кожним роком український ринок прискорює свої темпи розвитку, не 

дивлячись на всі існуючі перепони. 

Безліч українців наразі має можливість відкрити власний бізнес, але 

втриматися на ринку може не кожен. Для того, щоб вижити необхідно мати чітке 

розуміннятого, що за товар/послуга продається, яка її вартість та цінність, як її 

позиціонувати, як просувати, за допомогою яких каналів продавати. А також знати й 

розуміти діюче законодавство та ринок у цілому.  

Ринок є перенасичений товарами та послугами. Особливо велике у ньому 

скупчення неякісної продукції/послуг. Велика концентрація підприємств, що нічим 

не відрізняються одне від одного й не можуть заявити про себе, багато запозичень, 

відсутність власних ідей. Безліч компаній «одноденок» стрімко виходять на ринок й 

так само швидко його полишають. Такій ситуації сприяє низька якість 

маркетингової діяльності на підприємствах.  

Сьогодні жодне велике та мале підприємство не може обійтися без грамотного 

маркетингового планування. Контроль та впровадження запланованих заходів, 

швидка адаптація до ринкових змін завдяки гнучкості складеного маркетингового 

плану є необхідними умовами для подальшого виживання фірми на ринку, а не 

тільки можливістю для швидшого зростання та отримання більших прибутків, як це 

було раніше. 

На противовагу підприємствам-аутсайдерам стоять організації, у яких 

розроблена чітка, працююча та економічно обґрунтована система маркетингового 

планування. І з кожним  роком їх кількість зростає, що сприяє позитивним змінам і у 

економіці держави взагалі. 

Ринок послуг аутсорсингових call-центрів та контакт центрів у Одесі та 

Україні є дуже насиченим. Для того, щоб завойовувати його, необхідно вести 

активну, цілеспрямовану та доцільну маркетингову діяльність на підприємстві. А 

грамотне стратегічне й тактичне маркетингове планування може стати ключем до 

вдалого розвитку підприємства у цій галузі. 
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Мета роботи : розробити дієвий план маркетингу для підприємства ТОВ 

«Орвенто» на майбутні 18 місяців на основі аналізу його маркетингової діяльності.  

Для досягнення наміченої мети необхідно вирішити наступні завдання:  

а) вивчити маркетингове середовище підприємства;  

б) проаналізувати конкурентоспроможність ТОВ «Орвенто»;  

в) дослідити маркетингову стратегію підприємства;  

г) розробити та провести маркетингові дослідженя;  

д) спроектувати ключову послугу підприємства;  

е) сформувати місію та цілі маркетингової діяльності; 

ж) створити базис позиціонування підприємства; 

к) розробити план маркетингу на 1,5 року; 

л) обгрунтувати контроль реалізації плану маркетингу; 

м) оцінити ефективність його маркетингового бюджету. 

Об'єкт дослідження : маркетингова діяльність call-центрів.  

Предмет дослідження : планування маркетингу для ТОВ «Орвенто». 

Теоретико-методологічна основа: праці вітчизняних і зарубіжних учених з 

даної теми, Господарський Кодекс України, офіційні статистичні дані, спеціальна 

економічна література, періодичні видання, матеріали і фінансова-економічна 

звітність.  

У роботі використовувалися наступні методи: SWOT-аналіз, STEP- аналіз, 

диференціальний аналіз, метод мозкового штурму, табличний метод, графічний 

метод, метод порівнянь, метод анкетування. 

Робота скаладається зі вступу, 3-х розділів, висновків, додатків. 
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Висновок до роздiлу 3 

Для ТОВ «Орвенто» нами були проведено заходи з проектування ключової 

послуги підприємства та її базисів. Також ми детально описали структуру та зміст 

надаваних послуг call-центру для крупного бізнесу. 

Нами була сформульована місія  діяльності підприємства. Вона звучить 

наступним чином: «ТОВ «Орвенто» прагне допомогти розвиватися, зростати та 

закріпити на ринку позиції сильного українського бізнесу із високим потенціалом. 

Тим самим сприяти розвиткові й підйому української економіки в цілому та 

змінювати життя звичайних людей на краще». 

Спираючись на мету ми розробили цілі маркетингу послуг call-центру 

підприємства ТОВ «Орвенто. 

У результаті дослідження ми прийшли до висновку,  що одеський ринок 

послуг call-центрів є насиченим. Проте з точки зору позиціонування більшість не 

має чітко визначеної стратегії і подачі.  

Ми провели диференціальний аналіз та створили загальний образ 

позиціонування на ринку. Було обрано стратегію позиціонування «1+2», із 

використанням таких диференціальних  характеристик як здоров’я, співпричетність 

і свобода.  

Також ми запропонували наступні канали продажів послуг call-центру: 

контекстна реклама, таргетована реклама у соціальних мережах, е-mail маркетинг, 

теплі дзвінки, холодні дзвінки, прямі продажі, бізнес конференції, спонсорство. 

Нами було розроблено та складено маркетинговий план діяльності 

підприємства із продажу послуг call-центру. Також обґрунтовано систему 

проведення контролю виконання плану. Прибутки підприємства від впровадження в 

життя маркетингового плану складуть 474600 грн. 

В цілому створений маркетинговий план та бюжет на нього за стабільних 

навколишніх умов є доволі оптимальним і доцільним до застосування.  
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ВИСНОВКИ 

У даній роботі була досягнута мета дослідження – а саме розробка 

ефективного плану маркетингу для підприємства ТОВ «Орвенто» на майбутні 18 

місяців. 

Усі поставлені завдання виконано: вивчено маркетингове середовище 

підприємства; проаналізовано конкурентоспроможність ТОВ «Орвенто»; 

досліджено маркетингову стратегію підприємства; розроблено та проведено 

маркетингові дослідженя; спроектовано ключову послугу підприємства; сформовано 

місію та цілі маркетингової діяльності; створено базис позиціонування 

підприємства; розроблено план маркетингу на 18 місяців; обгрунтовано контроль 

реалізації плану маркетингу; оцінено ефективність його маркетингового бюджету. 

У першому розділі було розглянуто теоретичні засади маркетингового 

планування, мета його проведення для підприємства на ринку call-центрів та основні 

етапи розробки. 

У другому розділі було проведено аналіз зовнішнього та внутрішнього 

середовища підприємства, оцінка його конкурентоспроможності, розбір товарної, 

цінової, політики просвання, збуту та продажу. Також ми дослідили наявну 

маркетингову стратегію на підприємство. Дуже нетиповим для підприємства даної 

сфери є те, що вони постійно займаються розробкою і впровадженням якісних 

маркетингових рішень у інші компанії, але досі не зробили це для себе. Даний 

недолік необхідно усунути в першу чергу. 

ТОВ «Орвенто» є молодим, проте досить перспективним підприємством, яке 

може конкурувати на ринці call-центрів, незважаючи на високу насиченість ринку. 

Оскільки підприємство «Орвенто» існує ще зовсім нетривалий час, у нього є велика 

кількість слабких сторон у маркетинговій діяльності, які ще треба залагодити. 

У третьому розділі відповідно до результатів досліджень було розроблено ряд 

рекомендацій, що необхідні для покращення маркетингової діяльності 

підприємства.  
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Для ТОВ «Орвенто» були проведено заходи з проектування ключової послуги 

підприємства та її базисів. Також була розроблена структура та зміст надаваних 

послуг call-центру для крупного бізнесу. 

Було сформульовано місію  діяльності підприємства: «ТОВ «Орвенто» прагне 

допомогти розвиватися, зростати та закріпити на ринку позиції сильного 

українського бізнесу із високим потенціалом. Тим самим сприяти розвиткові й 

підйому української економіки в цілому та змінювати життя звичайних людей на 

краще». 

Спираючись на мету було розроблено цілі маркетингової діяльності для 

послуг call-центру підприємства ТОВ «Орвенто». 

З метою створення власного позиціонування для «Орвенто» було проведено 

диференціальний аналіз. Було обрано стратегію позиціонування «1+2», із 

використанням таких диференціальних  характеристик як здоров’я, співпричетність 

і свобода. Загальний образ позиціонування на ринку виглядає наступним чином: 

«Кол-центр для крупних компаній від ТОВ «Орвенто» збереже атмосферу здорових 

стосунків між вами та Вашими підлеглими. Ми зацікавлені у тому, щоб Ваш бізнес 

успішно розвивався у заданому напрямі і прагнемо долучитися до цього процесу. Із 

послугами кол-центру для крупних компаній від ТОВ «Орвенто» Ви будете вільні 

робити те, що вважаєте необхідним у той час, коли Ваш бізнес буде працювати 

завдяки нашим зусиллям». 

Наразі підприємство займається просуванням своїх послуг лише за допомогою 

«сарафанного радіо», що є не вельми ефективним. Тому ми запропонували нові 

канали продажів послуг call-центру: контекстна реклама, таргетована реклама у 

соціальних мережах, е-mail маркетинг, теплі дзвінки, холодні дзвінки, прямі 

продажі, бізнес конференції, спонсорство. 

Було створено і обґрунтовано систему проведення контролю виконання плану 

маркетингу.  

Прибуток від маркетингової діяльності за планований період може скласти 

474600 грн. 
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Це свідчить про те, що створений маркетинговий план та бюжет на нього за 

стабільних навколишніх умов є оптимальним і доцільним до застосування.  
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