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ВСТУП 

 

Актуальність теми. В умовах сучасної економіки в нашій країні склалася 

досить складна ситуація для підприємств на ринку b2b. Більшість вітчизняних 

підприємств зазнають великих збитків, але все ж намагаються утриматися на 

ринку. В таких умовах конкуренція зростає та стає більш жорсткою, тому усі 

суб’єкти господарювання повинні правильно організувати свою маркетингову 

діяльність. Маркетингова діяльність є найважливішою складовою частиною 

діяльності на ринку b2b, адже товар є досить однаковим, стандартизованим, тому 

варто виділятись поміж  конкурентів не продукцією, а репутацією, додатковими 

послугами. За опитуваннями респондентів саме репутація досягла фірми-

виробника є найвагомішим фактором серед інших.  Промислове підприємство 

зможе бути конкурентоспроможним на ринку b2b саме тоді, коли його репутація 

досягне високої відмітки, порівняно із фірмами-конкурентами.  

Практика українських підприємств показує, що на сучасному етапі в 

маркетинговій діяльності у багатьох випадках пріоритетне місце займає 

використовування окремих засобів, часто не злагоджених між собою (реклама, 

збут, ціна і ін.).  

Маркетинг дає можливість досліджувати ринок, отримати керівникам 

підприємств інформацію про споживачів, конкурентів, місткість ринку, попит на 

певні види товарів, маркетинг допомагає визначитися зі сферою діяльності, що є 

найбільш привабливою для вкладення капіталу. Також маркетинг допомагає 

визначити засоби, за допомогою яких підприємство організує процес реалізації 

своїх товарів та послуг, стратегії просування свого товару на ринок, методи 

формування попиту в умовах постійного тиску з боку конкурентів та ін. Отже, 

актуальність обраної теми полягає в тому, що правильно організована та 

обґрунтована маркетингова діяльність на ринку b2b допоможуть підприємству 

не тільки вижити на внутрішньому ринку за несприятливих умов зовнішнього 

середовища, але й вийти на нові зарубіжні ринки. 
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 Питанням організації маркетингової діяльності на ринку b2b були 

присвячені роботи вітчизняних і зарубіжних вчених: Оснач О.Ф, Пилипчука В. 

П., Коваленко Л. П., Бєлової Т. Г., Тєлєтова О.С, Миколайчук В.Е, Пилипчук 

В.П, Старостіної А.О., Котлера Ф, Рея Райта, Ламбена Ж.-Ж., Уебстера . Ф., Стіва 

Міннєта та інші. 

У багатьох випадках маркетинг розглядається не суцільно, а за 

елементами, що спричиняє помилки при здійсненні господарської діяльності. 

Усе це зумовило вибір теми дипломної роботи, визначило її мету, структуру, 

завдання. 

 Метою роботи є розроблення теоретико-методичних і практичних 

рекомендацій, спрямованих на удосконалення маркетингової діяльності на 

ринку b2b. Досягнення цієї мети зумовило необхідність вирішення таких 

основних завдань: 

– проаналізувати сутність поняття «ринок b2b», визначити його особливості, 

проаналізувати різницю між промисловим та споживчим ринком; 

– розглянути сутність та значимість маркетингу на ринку b2b;  

– дослідити процес формування організації маркетингової діяльності ;  

– проаналізувати вплив зовнішнього середовища та конкуренції на 

маркетингову діяльність підприємства;  

– обґрунтувати методичні рекомендації щодо удосконалення маркетингової 

діяльності. 

Об’єкт дослідження – процес оцінки маркетингової діяльності 

підприємства ТОВ «Цемент» на ринку b2b. 

Предмет дослідження – ефективність маркетингової діяльності на ринку 

b2b. 

Методи дослідження. Теоретичною, методологічною, практичною 

основою дослідження стали фундаментальні положення економічної теорії, 

економіки підприємства, маркетингу, наукові праці вітчизняних і зарубіжних 

учених з питань організації маркетингової діяльності, а інформаційною – 

законодавчі акти, звітні дані підприємств-виробників цементу, матеріали 
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Держкомстату України, української асоціації підприємств і організацій 

цементної промисловості. 

Під час обґрунтування теоретичних та практичних рекомендацій, обробки 

й аналізу інформації будуть використані такі методи: загальнонаукові – аналіз і 

синтез (для підтвердження теоретичних положень і рекомендацій); статистичні: 

індексний метод (під час оцінки основних економічних показників) маркетингові 

методи: експертних оцінок (досліджуючи конкурентні переваги підприємств); 

економіко-математичні методи (для моделювання можливої ситуації на ринку в 

майбутньому); табличний метод (для представлення даних та результатів 

досліджень); графічний (для побудови графіків, діаграм). Обробляючи дані, були 

використані комп’ютерні та інформаційні технології. 

Наукова новизна результатів полягає в обґрунтуванні та розробці 

теоретичних положень і практичних рекомендацій щодо організація ефективної 

маркетингової діяльності ні ринку цементу. У процесі проведення дослідження 

передбачається отримати такі наукові та практичні результати: 

 – науково обґрунтовані методичні рекомендації з формування маркетингової 

діяльності підприємства, яке функціонує у сфері виробництва цементу;  

– удосконалено механізм формування маркетингової діяльності в підприємствах 

виробництва цементу з використанням концепції та принципів маркетингу, що 

дозволяє підвищити ефективність діяльності в умовах ринкової економіки.  

Очікувані результати та їх практичне значення. 

Наукові та методичні напрацювання матимуть практичне значення, тому 

що вони уможливлюють впровадження рекомендацій і методичних розробок з 

удосконалення ефективності маркетингової  діяльності підприємств, що 

виробляють цемент. Це дозволить враховувати зміни кон’юнктури ринку, наміри 

і переваги споживачів; забезпечити стійке конкурентне становище підприємства 

на ринку. Наведені в роботі рекомендації та пропозиції будуть використані і 

впроваджені в маркетингову діяльність досліджуваного підприємства. 
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 Структура та обсяг роботи. Робота складається зі вступу, трьох розділів, 

висновків, списку використаних джерел, додатків; має 22 рисунка, 13 таблиць, 5  

графіків. 
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ВИСНОВКИ ТА РЕКОМЕНДАЦІЇ 

 

Ринок b2b досить специфічний, тому прийняття рішень працює в системі 

«бізнес для бізнесу» раціонально і має ряд своїх особливостей.  

По-перше, рішення про покупку ускладнено тим, що воно приймається не 

однією людиною, а відділом, що відповідає за закупівлі та оформляється від 

юридичної особи.  

По-друге, покупець добре поінформований про товар, його 

характеристиках.  

По-третє, можуть проводитися торги і тендери і використовуватися форма 

переговорів. Служба маркетингу повинна визначити кращий спосіб досягнення 

стратегічних цілей для кожного підрозділу компанії.  

Метою менеджерів з маркетингу не завжди є забезпечення росту продажів. 

Їхньою метою може бути підтримка існуючого обсягу продажів при 

одночасному скороченні витрат на рекламу і просування товарів на ринку чи 

навіть зниження попиту. Іншими словами, служба маркетингу повинна 

підтримувати попит на рівні, визначеному в стратегічних планах вищого 

керівництва. Служба маркетингу допомагає компанії оцінити потенціал кожної 

господарської одиниці компанії, встановити цілі для кожної з них і потім 

успішно досягти цих цілей. 

Маркетинг як нова філософія організації сучасного бізнесу сприяє 

активізації підприємницької діяльності, забезпеченню виробничого та збутового 

процесів ідеями щодо ефективного впливу на ринок і споживачів, створенню 

більш гнучких організаційних структур управління. Утворення інтегрованих 

маркетингових структур і вибір організаційних моделей відділу маркетингу 

орієнтують на впровадження системного підходу до практичної адаптації 

маркетингової діяльності промислових підприємств. 

 Підприємство ТОВ «Цемент», яке входить до CRH Group - одне з 

крупніших на ринку цементу в Україні за останні роки. Фірма виготовляє цемент 

високої якості, яка повністю відповідає державним стандартам України. Ринок 
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цементу, на якому працює ТОВ «Цемент» є досить насиченим, тому для 

підтримання високого рівня конкурентоспроможності наявність маркетингового 

відділу просто необхідна.  

 Діагностика маркетингової діяльності підприємства виявила, що 

маркетинговий відділ діє достатньо ефективно, основним напрямком цього 

підрозділу є створення  іміджу компанії та підтримка його на високому рівні.  

 Велику роль грає візуальне сприйняття сайту підприємства ТОВ «Цемент», 

який надає гарне перше враження, адже саме через сайт відбувається знайомство 

виробника і майбутнього споживача.  

Рентабельність маркетингових витрат показує досить різні позначки 

протягом двох останніх років. У 2017 році підприємство за проведену 

маркетингову кампанію отримала 72 грн. збитку, а в 2016 році – 6 грн. прибутку 

на кожну витрачену гривню. Це може бути пов’язано з тим, що у ТОВ «Цемент» 

не низькі ціни на ринку, а події в Україні змушують споживачів цементу 

орієнтуватись по-перше не на якість продукції, а на її ціну. 

Для досягнення маркетингових цілей розробляється план маркетингових 

заходів, які слід провести на цільовому ринку. План охоплює комплекс 

маркетингу. Маркетингова програма дій розглядається як план впливу на 

цільових споживачів та передбачає назви заходів, терміни їх проведення, 

відповідальність за виконання, сукупні витрати, бажані результати тощо. 

Участь в роботі виставок і ярмарків є ефективним засобом формування 

маркетингових комунікацій підприємств, що включає такі елементи комплексу 

маркетингових комунікації, як: реклама (друкована, щити, виставки і т.д.), 

пропаганда, особистий продаж (робота стендистів), стимулювання збуту 

(роздача сувенірів, надання знижок і т.п.). 

Виставки – не єдиний інструмент побудови ділових стосунків. З 

існуючими партнерами необхідно підтримувати відносини, організовуючи різні 

заходи ділового чи розважального характеру. Витрати на такі заходи завжди 

приносять прибуток, якщо не в матеріальному вигляді, то у покращенні іміджу 

підприємства на ринку. 
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В ході даної роботи було виявлено, що всі маркетингові витрати є 

доцільними та окупаються в термін одного календарного року. Очікуваний 

прибуток від участі у міжнародній виставці складає не менше 2 000 000 грн при 

незначних витратах. 

Отже, при необхідності, керівництво ТОВ «Україна Промишленная» може 

скористатися розробленими заходами щодо підвищення ефективності 

маркетингової діяльності підприємства, та впровадити відділ реклами відповідно 

розрахованому бюджету. 
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