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ЗАГАЛЬНА ХАРАКТЕРИСТИКА РОБОТИ 
 

Актуальність теми. Протягом багатьох десятиліть до початку реформ оптовій 

та роздрібній торгівлі відводилася роль органів розподілу обмежених економічних 

ресурсів адміністративним способом. Завдання конкурентної боротьби перед 

підприємствами торгівлі не стояли. Якість обслуговування клієнтів і максимізація 

прибутку перебували в числі другорядних завдань. Споживачеві були потрібні 

величезні зусилля, щоб придбати потрібні йому товари, купівельний попит залишався 

незадоволеним. 
В сучасних ринкових умовах, навпаки, пропозиція стала панувати над попитом. 

Покупці отримали можливість вибирати. Для них проблема тепер стала зводитися 

тільки до того, чи можуть вони собі дозволити ту чи іншу покупку, чи задоволені вони 

якістю товару або послуги, чи влаштовують їх умови продажу саме цього продавця. 

Торговельні підприємства змушені конкурувати, борючись за покупця і вирішуючи 

завдання максимізації прибутку.  
Подібна ситуація зумовила потребу в концепції маркетингу, основна ідея якої 

полягає в тому, щоб виробляти і пропонувати покупцеві тільки те, що може 

задовольнити його потреби і запити; за тією ціною, яку він готовий заплатити за товар 

або послугу. При втіленні цієї ідеї передбачається забезпечувати взаємодію між 

виробником, продавцем, споживачем, гарантуючи прибуток кожному з учасників. 

Головним втілювачем цієї компанії стали торгівельні мережі, які надають саме такі 

можливості покупцю.  
Проте з розвитком торгівельних мереж, посиленням конкуренції між ними, 

одним із актуальних завдань сучасного управління роздрібними мережами стало 

оволодіння сучасними концепціями маркетингу, маркетинговими технологіями, 

методами, підходами, направленнями зусиль на удосконалення комплексу 

маркетингу. 
У зв'язку з цим виникає необхідність конкретизації напрямків використання 

комплексу маркетингу, розробки інструментарію та рекомендацій щодо його 

удосконалення в роздрібній торгівлі. 
Слід зазначити, що комплекс маркетингу був об’єктом дослідження багатьох 

вчених таких, як С. Александров, Г. Багієв, П. Друкер, Ф. Котлер, Ж.-Ж. Ламбен, Н. 

Свірідова, І. Заблодська, С. Лиснова. Але у вказаних роботах та багатьох інших не 

робиться наголос, на тому, що комплексі маркетингу торговельної мережі.  
 
Мета і завдання кваліфікаційної роботи. Головною метою роботи є 

дослідження стану комплексу маркетингу торговельного підприємства «Епіцентр К» 

та обґрунтування напрямів його удосконалення.  
Для досягнення поставленої мети необхідно вирішити наступні завдання:  
1) розглянути маркетинг у підприємницькій діяльності, визначити цілі і задачі 

маркетингової діяльності підприємства; 
2) з’ясувати сутність і зміст комплексу маркетингу на підприємстві - основні 

моделі концепції маркетинг-міксу, надати характеристику основних елементів та 
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їхніх особливостей у роздрібній торгівлі; 

3) дослідити особливості розробки маркетингової стратегії підприємства та її 

реалізації; 
4) проаналізувати стан та перспективи розвитку ринку роздрібних 

торговельних мереж в Україні; 
5) надати загальну характеристику діяльності ТОВ «Епіцентр К»; 
6) здійснити аналіз і оцінку комплексу маркетингу на підприємстві «Епіцентр 

К»; 
7) розробити пропозиції з удосконалення асортиментної політики 

підприємства; 
8) дослідити пропозиції щодо оптимізації цінової політики ТОВ «Епіцентр К»; 
9) надати рекомендації з удосконалення рекламної політики. 
 
Об’єктом дослідження в роботі виступає комплекс маркетингу  як засіб 

підвищення ефективності діяльності на ринку. 
 
Предметом дослідження в роботі є удосконалення комплексу маркетингу 

торговельного підприємства «Епіцентр К». 
 
Методи дослідження. В процесі дослідження використано систему методів, 

яка включає:  діалектичний метод, принципи якого дозволили виявити основні 

характеристики досліджуваних процесів, визначити основні тенденції і динаміку їх 

становлення і розвитку. В ході дослідження теоретичних та методичних положень 

дослідження комплексу маркетингу на підприємстві було використано методи 

аналізу та синтезу, дедукції та індукції. В процесі розробки маркетингової стратегії 

підприємства та її реалізації застосовувалися прийоми і методи економічного аналізу, 

структурно-системного підходу, підходу, метод збору та аналітичної обробки 

інформації, порівняльного аналізу економічних показників. Обробка даних 

здійснювалася з застосуванням економіко-статистичних методів і використанням 

сучасних комп'ютерних технологією. Для оформлення результатів 

використовувалися методи графічний та табличний. Наукова абстракція та 

узагальнення застосовувалися при формулюванні висновків дослідження.  
 

Інформаційна база дослідження:  Для написання роботи було використано такі 

джерела інформації як навчальні посібники, підручники, монографії, публікації у 

періодичних виданнях, матеріали звітності підприємств, електронні ресурси. Також 

довідковою базою є нормативно-правові акти України, аналітичні та статистичні 

матеріали ТОВ «Епіцентр К». 
 

Структура та обсяг роботи. Кваліфікаційна робота магістра складається зі 

вступу, трьох розділів, висновків, списку використаних джерел (88 найменувань) та 

2-х додатків. Загальний обсяг роботи становить 121 сторінку. Основний зміст 

викладено на 108 сторінках. Робота містить 31 таблицю, 6 рисунків, 10 формул. 
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ОСНОВНИЙ ЗМІСТ РОБОТИ 
 

У першому розділі «Теоретичні та методичні положення дослідження 

комплексу маркетингу на підприємстві» розглянуто цілі і задачі маркетингової 

діяльності підприємства, сутність і зміст комплексу маркетингу у роздрібній торгівлі, 

розробка маркетингової стратегії підприємства та її реалізація. 
У другому розділі «Аналіз ефективності комплексу маркетингу на підприємстві 

«Епіцентр К»» проаналізовано перспективи розвитку ринку роздрібних торговельних 

мереж в Україні та ефективність комплексу маркетингу на підприємстві «Епіцентр 

К».  
У третьому розділі «Перспективи удосконалення комплексу маркетингу на 

підприємстві «Епіцентр К»» запропоновано проведення заходів з удосконалення 

асортиментної політики підприємства «Епіцентр К», надано пропозиції щодо 

оптимізації цінової політики та рекомендації з удосконалення рекламної політики 

підприємства. 
  
 
 
 

ВИСНОВКИ 
 

Проведене дослідження дозволило зробити висновки, основні з яких такі: 
 
1. Незважаючи на те, що в теорії маркетингу зосереджено  зусилля багатьох 

вчених, на сьогодні відсутнє єдине визначення я маркетингу так і 

маркетингової діяльності підприємства. Вважаємо, що маркетингом є 

комплекс заходів, направлений на вивчення ринку та орієнтування 

підприємства на задоволення попиту на продукцію і послуги і отримання 

прибутку. Маркетинговою діяльністю пропонуємо вважати діяльність 

підприємства на ринку, яка характеризується аналізом можливостей ринку 

та підприємства, розробкою маркетингових стратегій, формуванням 

програми, координацією та контролю реалізації стратегії.  
 

2. Під комплексом маркетингу доцільно розуміти сукупність параметрів 

маркетингової діяльності організації, маніпулюючи якими, вона намагається 

найкращим чином задовольнити потреби цільових ринків. Найбільш 

обґрунтованою є концепція «4Р», згідно з нею комплекс маркетингу 

складається з чотирьох елементів, кожен з яких англійською мовою 

починається з літери «Р»: продукт (Product), ціна (Price), доведення продукту 

до споживача, до «місця» продажу (Place), просування продукту (Promotion). 

Проте ця концепція застосовується переважно до виробничих підприємств. 

Для роздрібної торгівлі більш вдалою видається концепція «6Р», за якою 

виокремлюється продукт, розподіл, ціна, просування, персонал та 

атмосфера.  
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3. Маркетингова стратегія – це комплекс маркетингових заходів та набором 

інструментів з їх реалізації, що спрямований на досягнення місії та 

реалізацію довгострокових цілей підприємства, а також на задоволення 

існуючих потреб споживачів. Процес розробки маркетингової стратегії 

підприємства відбувається через послідовно здійснювані етапи. Можна 

визначити три етапи формування маркетингової стратегії, а саме: 

дослідження, розробка та, реалізація маркетингової стратегії. Кожний 

наступний є логічним продовженням попереднього. 
 

4. Проведений аналіз розвитку ринку роздрібних торговельних мереж в 

Україні дозволив зробити висновок про те, що 2019 рік ознаменувався для 

України перманентною нестабільністю політичної ситуації, а також 

продовженням військових дій на Сході країни. В результаті Україну 

поступово охоплює криза, яка посилюється впливом коронавірусної інфекції 

COVID-19. Все це однозначно вплине на розвиток роздрібних торговельних 

мереж. Водночас до 2019 р. включно роздрібні торговельні мережі в різних 

сегментах (в першу чергу в сегменті продовольчих та непродовольчих 

товарів) нарощували обсяги роздрібного товарообігу,  відкривали нові 

торговельні майданчик як в форматі гіпермаркетів так і менших за розміром 

– супермаркетів та інших. На ринку будівельного рітейлу в Україні з 2013, 

після купівлі мережі «Нова лінія» оформився чіткий лідер – ТОВ «Епіцентр 

К», який буде розглянуто більш детально далі. 
 
5. ТОВ «Епіцентр К» це національна мережа сучасних будівельних 

гіпермаркетів з європейськими стандартами обслуговування та широким 

асортиментом товарів, яка функціонує на ринку з 2003 р. Вона нараховує 59 

гіпермаркетів. На підприємстві в 2019 р. чисельність персоналу скала 2874 

особи. На підприємстві біля 14% всієї чисельності персоналу припадає на 

управлінський персонал. Серед управлінського персоналу переважають 

спеціалісти та технічних персонал, кількість яких останні три роки 

коливалася в межах 142-148 осіб. Чисельність керівників на підприємстві 

складає 115 чоловік. В 2019 р. обсяги виручки скоротилися на 2790 тис. грн. 

порівняно з 2017 р., та на 659 тис. грн. порівняно  з 2018 р. Чистий прибуток 

по підприємству в 2017 р. склав 696 тис. грн. В 2019 р. він скоротився 

порівняно з 2017 р. на 379 тис. грн., а порівняно з 2018 р. – на 24 тис. грн.   
 
6. Проведений аналіз ефективності комплексу маркетингу на ТОВ «Епіцентр 

К» дав змогу зробити висновок про те, що з 4Р найбільш активно 

підтримується усі елементи крім розподілу. Товарам на підприємстві 

приділяється дуже велика увага, оскільки асортиментний перелік включає 

більше 200 тис. артикулів, до нього додається значний перелік послуг. Усі 

товари згруповані в асортиментні групи. Асортимент залежить від площі, 
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розташування та попиту. Цінова політика підприємства базується на 

стратегії нейтрального ціноутворення, за якої ціни встановлюються на 

середньому рівні, що склався на ринку. Ціна формується під впливом 

великої кількості чинників. Просування товарів включає великий комплекс 

заходів націлених на формування іміджу підприємства та торгівельних 

марок, на ознайомлення з площами, з розташуванням товарів, з їх 

перевагами та цінами, з акціями тощо. Розподіл є елементом комплексу 

маркетингу, який на підприємстві лише розпочинає активно розроблятися. 

На сьогодні важливим етапом його розвитку є відкриття логістичних 

фулфілмент-центрів, через яких   відбувається розподіл та доставка товарів 

безпосередньо споживачу.   
 

7. На поточний момент комплекс маркетингу ТОВ «Епіцентр К» може бути 

удосконалений за рахунок низки заходів в асортиментній політиці. Для 

цього доцільно прийняти документ (Положення), що визначає асортиментну 

політику компанії. Цей документ повинен регламентувати всі моменти, 

пов'язані з асортиментом: хто відповідає за формування асортиментної 

матриці, на якій підставі товар вводиться і виводиться з асортименту, що 

вважається неліквідом, скільки часу товар може зберігатися на складі без 

руху, які звіти і кому складаються, подаються і т.д. Компанії необхідно 

продовжити зосереджувати зусилля на власних торговельних марках 

(наростити частку власних торговельних марок в обороті до 25%), і 

виходити за межі власної мережі. При цьому необхідно посилити контроль 

технологій, які використовуються виробниками такої продукції. Доцільним 

є продовження впровадження підходу «магазин в магазині», впровадження 

продуктової товарної групи, посилення використання інструментарію 

мерчандайзингу та планограми торгових площ.  
 
8. ТОВ «Епіцентр К» дотримується досить вдалої цінової політики на ринку. 

Проте ситуація і зміна попит споживачів, поступове зниження споживацької 

спроможності обумовлює необхідність коригування цін. З цією метою на 

підприємстві доцільно запровадити систему коригування цін, яка буд 

враховувати усі чинники, що впливають на ціну і своєчасно 

використовувати можливості підприємства для нівелювання впливу 

негативних факторів. Пропонуєма система коригування цін має 

здійснюватися за 5 етапами: збір інформації (причому інформаційне 

забезпечення формування цінової політики має бути узгодженим з 

стратегією розвитку компанії), розробка коригуючих заходів,  організація 

реалізації заходів, моніторинг стану, визначення економічного ефекту. 

Окрім того, слід звернути увагу на політику цінових знижок, яку необхідно 

розширити включивши різні види знижок.  
 
9. ТОВ «Епіцентр К» для посилення комплексу маркетингу в мережі доцільно 

переформатувати власну рекламну політику – з традиційного рекламного 
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інструментарію (зовнішня реклама, національне телебачення, реклама в 

ЗМІ) на нетрадиційний – засоби інтернет-маркетингу: співпраця з 

блогерами, YouTube каналами, які розвиваються, використання соціальних 

мереж, створення моно-брендових сайтів і YouTube каналів з корисним 

контентом формату How-to, пряма інтернет-реклама за допомогою методів 

таргетування. Окрім того, рекламній службі підприємства доцільно 

використовувати інноваційні технології. Розмаїття сучасних видів 

інноваційних технологій (X3D video, Just Touch, Ground FX, Free Format 

Projection, Eye Tracker) не лише дають необмежені можливості рекламістам 

створити неповторний рекламний продукт, впливати на поведінку 

користувача, забезпечити економію часу, ненав’язливе надання інформації 

та позитивні емоції цільовій аудиторії, а й поєднавши традиційні 

дослідницькі методи та інновації, провести репрезентативне дослідження 

ефективності рекламної кампанії з метою її подальшої оптимізації. Також 

доцільно доповнювати рекламу посиленням інформаційного забезпечення 

через рекламування продукції на моніторах, аудіосповіщенням, 

поширенням рекламних буклетів, через пакети з логотипами та товарами, 

інформації на підлозі та стендах, цінні подарунки.  
Проведений аналіз економічної ефективності пропонуємих заходів 

засвідчив, що показник ЧДД складає 29,5 тис. грн., що вище 1, термін 

окупності складає 2,36 роки, індекс доходності – 1,27, що вище 1. Внутрішня 

норма рентабельності на рівні 42,94% дозволяє гарантувати достатній рівень 

фінансової міцності. На цій підставі зроблено висновок про доцільність 

впровадження проекту. 
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