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ВСТУП 
 

Актуальність теми. Маркетинг, як система управління діяльністю на 

ринку, вивчення і регулювання ринкових процесів, пропонує механізми 

взаємовигідного обміну між різними суб'єктами ринку, створює умови для 

виявлення вимог споживачів і визначення можливостей їх задоволення. Це 

передбачає вивчення ринку послуг і прогнозування його динаміки, 

формування попиту на послуги і стимулювання їх розподілу. 

Саме тому актуальність обраної теми пов’язана з розробкою 

маркетингових заходів, які сприятимуть розвитку підприємств сфери 

автодилерських послуг на жорстко конкурентному автомобільному ринку 

України. 

Мета роботи. Мета кваліфікаційної роботи на здобуття освітнього 

ступеня магістра полягає у розробці рекомендацій із вдосконалення 

маркетингової діяльності підприємства «АДІС-АВТО». 

Задачі дослідження : 

- проаналізувати ефективність господарської діяльності підприємства; 

- провести ситуаційний аналіз і виявити сильні та слабкі сторони роботи 

підприємства; 

- проаналізувати стан комплексу маркетингу та використання окремих 

маркетингових інструментів на підприємстві; 

- розробити пропозиції щодо вдосконалення товарного асортименту 

підприємства; 

-  обгрунтувати вибір маркетингової стратегії підприємства; 

- визначити ефективні інструменти для проведення комунікативної 

політики. 

Об'єкт дослідження. Об’єктом дослідження кваліфікаційної роботи на 

здобуття освітнього ступеня магістра є процес управління комплексом 

маркетингу у ТОВ «АДІС-АВТО». 



 4

Предмет дослідження. Предметом дослідження в кваліфікаційній 

роботі на здобуття освітнього ступеня магістра є проблеми існуючої системи 

комплексу маркетингу та розробка рекомендацій щодо її вдосконалення.  

  Методи дослідження. У кваліфікаційній роботі на здобуття освітнього 

ступеня магістра були використані аналітичні, графічні, матричні та 

розрахункові методи дослідження, методи порівняння і прогнозування.  

При написанні роботи використовувалась программа офісного пакету 

MS Office - Microsoft Excel. 

Обробка даних здійснювалась на основі методів індукції та дедукції, 

фінансового аналізу, системного аналізу, індексного та табличного методів. 

Використані маркетингові методи: SWOT–аналіз, аналіз 

конкурентоспроможності підприємства в ринковому середовищі. 

Теоретичною та інформаційною основою дослідження дипломної 

роботи є праці вітчизняних та зарубіжних вчених щодо управління 

комплексом маркетингу, наукові публікації та монографічні видання 

українських і зарубіжних учених, звітність досліджуваного підприємства, 

Інтернет – сайт підприємства. 

У процесі збору необхідних матеріалів використана звітність 

підприємства за 2012-2016 рр. 

Публікації та апробація результатів дослідження. Підготовлена 

стаття для публікації на науковій конференції на тему: «Особливості 

сучасного ринку легкових автомобілів в Україні».  

Структура роботи. Кваліфікаційна робота на здобуття освітнього 

ступеня магістра складається з вступу, трьох розділів, висновку, списку 

використаних джерел та додатків. 
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Висновки до роздiлу 3 

Для досягнення цілей ТОВ «АДIС-АВТО» можна запропонувати наступнi 

рекомендації: 

1. Створити на підприємствi вiддiл маркетингу з метою перекладення на 

нього функцiй, якi зараз виконуються вiддiлом продажiв. Це дозволить 

розмежувати функцiї вiддiлiв продажiв та маркетингу, розширити маркетинговий 

iнструментарiй компанії, за рахунок цього пiдвищити ефективнiсть дiяльностi 

обох вiддiлiв. Створення вiддiлу маркетингу у значній мірі сприятиме 

підвищенню інформованості потенційних клієнтів, збільшенню обсягу замовлень, 

що призведе до поліпшення показників рентабельності і збільшення прибутку. 

3. Пiдсилити присутнiсть компанiї в мережi Iнтернет, враховуючи вплив 

Iнтернету на сучасне суспiльство. Вдосколити сайт, створити сторiнку у 

соцiальнiй мережi Facebook, скористатися контекстною рекламою Google 

AdWords. 

2. У кінці 2017 року – першому півріччі 2018 року провести рекламну 

кампанiю iз використанням телевизiйної (вiдеоролик), зовнiшньої (бiлборди) 

реклами. Така кампанiя пiдвищить обiзнанiсть потенцiйних клiєнтiв про ТОВ 

«АДIС-АВТО» та iнтерес до неї, що сприятиме зростанню обсягiв продажiв та 

збiльшенню прибутку компанії. 

3. Запровадити програму лояльностi «АДIС-Клуб», використання якої 

допоможе утримати існуючих клієнтів та побудувати з ними мiцнi партнерськi 

вiдносини. 
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ВИСНОВКИ 

 

У кваліфікаційній роботі на здобуття освітнього ступеня магістра було 

розглянуто організацію управління комплексом маркетингу у ТОВ «АДІС-АВТО» 

- підприємства, яке є офіційним дилерським центром з продажу та 

обслуговування якісних автомобілів таких відомих японських, європейських та 

південно-корейських брендів, як Mitsubishi, Peugeot, SEAT, SsangYong, Subaru.  

У структурi каналi розподiлу компанія «АДІС-АВТО» виконує роль 

торговельного посередника – автодилера – мiж виробником автомобiлiв та 

кiнцевим споживачем. Підприємство здійснює продаж автомобілів, їх гарантійний 

ремонт, технічне обслуговування (шумоізолювання, встановлення 

автосигналізації, діагностика та ремонт тощо). 

Проведений аналіз основних показників діяльності ТОВ «АДІС-АВТО» дає 

можливість зробити наступні висновки:                                                                       

Наведені дані свідчать, що підприємство на протязі періоду дослідження 

значно знизило обсяги реалізації, але потiм повернуло їх до початкового рiвня. 

Чистий дохід знижується з 72460 тис. грн.  у 2012 році до 56026 тис. грн. у 2015 

році, але зростає до 71222 тис. грн. у 2016 роцi. Проте у 2012 та 2013 рр. 

товариство отримувало чисті збитки у сумах  130 тис.грн. та 6 тис. грн., а в 2016 

році чистий прибуток становить 258 тис.грн.  

Фінансові показники діяльності підприємства є результатом певної 

маркетингової діяльності – наявності у підприємства офіційного сайту, здійснення 

певних маркетингових заходів тощо. 

У той же час, було виявлено i суттєвi недолiки в маркетинговiй системi 

компанiї. Так, наразi на підприємствi відсутній відділ маркетингу. Частково 

маркетинговi функцiї у компанiї покладенi на вiддiл продажiв, однак варто 

зауважити, що вони не є для нього профiльними. Тому вiддiл продажiв не може нi 

ефективно виконувати свої основнi обов’язки, нi виконувати маркетинговi 

функцiї.  
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Основними інструментами комунікативної політики підприємства сьогодні є 

друкована реклама та сайт. Друкована реклама представлена в основному 

листівками та буклетами, які містять інформацію щодо основних проектів 

підприємства. Зараз у компанiї є власний веб-сайт – проте вiн суто 

функцiональний, з посиланнями на пiдсайти партнерських брендiв-виробникiв 

автомобiлiв та контактними даними. Немає нiяких вiдомостей про компанiю, 

стрiчки новин або мультимедiйних блокiв. 

Проведений нами  SWOT-аналіз діяльності компанії «АДІС-АВТО» показав, 

що найбільш переважною для компанії «АДІС-АВТО» на даному етапі розвитку є 

стратегія посилення позицій на ринку Одеси та області. Це обумовлено тим, що у 

фірми ще не вистачає потужності для виходу на нові регіональні ринки. Тому слід 

укріпити свої позиції перед таким значним кроком, як вихід на нові ринки. 

Вибрана стратегія, безумовно, частково веде до досягнення поставленої планки. 

Для компанії «АДІС-АВТО» після проведеного аналізу найбільш значимими і 

вірогідними виявилися можливості розширення частки ринку, розширення 

асортименту. 

Після позиціювання погроз було виявлено, що: 

- до критичного стану підприємство можуть привести або вихід в галузь 

великого числа конкурентів і перемикання споживачів на продукцію підприємств 

конкурентів. 

- до руйнування підприємства або його виходу з галузі може привести 

обмежувальна політика державних органів, наприклад, збільшення зборів, 

зростання податків, посилювання регулювання рівня цін на продукцію, примусова 

реалізація продукції для соціальних об'єктів за заниженими цінами. Стратегія має 

бути направлена на максимальне використання можливостей, що надаються, і 

максимально можливий захист від погроз. 

Таким чином, розглянувши можливості компанії «АДІС-АВТО», його слабкі і 

сильні сторони, провівши аналіз погроз, витікаючих із зовнішнього середовища, 

можна визначити стратегію підприємства, при цьому спираючись на меті 

організації. Стратегію розглядатимемо в контексті реалізації проекту 
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підприємства по розширенню ринку збуту в Миколаївській області. Спочатку 

передбачалося, що на даному сегменті ринку конкуренція дуже висока. В 

результаті SWOT-аналізу з'ясувалося, що надалі конкуренція на даному сегменті 

ринку посилитися, то має бути переглянута стратегія підприємства. 

Оскільки підприємство збирається збільшити обсяг надання послуг і 

захопити весь такою, що залишилася сегмент ринку, на якому в майбутньому 

передбачається конкуренція, то для неї найкращою буде комбінована стратегія, 

націлена на вирішення своїх конкурентних переваг і така, що передбачає глибше 

проникнення і географічний розвиток ринку, з подальшою вертикальною 

інтеграцією вгору. Це можна сформулювати таким чином: 

- мінімізувати витрати і тим самим укріпити свою конкурентну позицію; 

- удосконалювати реалізацію в тих районах області, в яких вже налагоджена; 

- проводити активну рекламну компанію своєї продукції, потім вийти на нові 

ринки збуту, уклавши договори з організаціями. 

При стратегічному плануванні перевагу необхідно віддати стратегії 

концентрованого зростання (концентрації зусиль). На відміну від стратегій 

лідерства по витратах і диференціації стратегії концентрації зусиль (стратегії 

ніші) орієнтовані на вузьку частину ринку. Цільовий сегмент або ніша можуть 

бути визначенi, виходячи з географічної унікальності, особливих вимог до 

використання товару або його особливих характеристик, які привабливі лише для 

даного сегменту. 

Конкурентна перевага компанії «АДІС-АВТО» може бути досягнута 

пропозицією споживачам даного сегменту продуктів (послуг), відмінних від 

конкурентів і більш повно задовольняючих вимогам покупців цієї цільової групи. 

З врахуванням вибраної дороги досягнення конкурентної переваги необхідно 

планувати сфокусовану стратегію диференціації. 

Сфокусована стратегія є привабливою для компанії «АДІС-АВТО», тому що 

виконуються наступні умови: 

- підприємство має достатньо навиків і ресурсів для успішної роботи у 

автодилерськiй сферi; 
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- компанія  «АДІС-АВТО» може захистити себе від конкурентів в 

майбутньому, завдяки доброзичливості покупців до її здібностей в обслуговуванні 

(задоволенні вимог) покупців цільового сегменту. 

Для вдосконалення маркетингової діяльності підприємства пропонується 

скласти план маркетингу на 2017-2018 роки, який передбачає рекламну кампанiю 

на телебаченнi, заплановану на грудень 2017 року та перше пiврiччя 2018, 

зовнішню рекламу на двох бiлбордах, посилення присутності компанiї в мережi 

Iнтернет: рекомендується створити сторiнку в соцiальнiй мережi Facebook – дуже 

популярнiй в Українi, чия цiльова аудиторiя складається з дорослих, успiшних 

людей i спiвпадає з аудиторiєю «АДIС-АВТО». На готовiй сторiнцi спiвробiтники 

вiддiлу маркетингу можуть повiдомляти потенцiйних клiєнтiв про новини 

автомобiльної iндустрiї, оновлення асортименту автосалону, знижки на 

автомобiлi, флешмоби тощо. 

Також представляється доцільним створити на підприємстві ТОВ «АДIС-

АВТО» вiддiл маркетингу. Створення окремого вiддiлу маркетингу дозволить 

розмежувати функцiї вiддiлiв продажiв та маркетингу, розширити маркетинговий 

iнструментарiй підприємства, за рахунок цього пiдвищити ефективнiсть 

дiяльностi обох вiддiлiв. 

Крім того, доцільним є впровадження програми лояльностi клієнтів. Для 

досягнення мети «збільшення відсотка продовження спiвпрацi з прибутковими 

клієнтами» були підібрані такі методики, як створення сервісу для прибуткових 

(кращих) клієнтів, що включає створення затребуваного Клубу покупців з 

нестандартною системою заохочення, надання привабливих карт «АДIС-Клуб» 

прибутковим клієнтам, нарахування бонусів за користування послугами компанiї 

за підсумками року, накопичення бонусів у партнерів Клубу, можливість 

зменшення вартості ремонту автомобiля чи придбання аксесуарiв за рахунок 

використання накопичених бонусів. 

Впровадження запропонованих заходів буде сприяти розвитку 

маркетингової системи підприємства та позитивно вплине на його фінансові 

показники. 
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