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ВСТУП 

 

Актуальність теми. На сьогоднішній підприємства України все більше 

залучаються до інтеграційних процесів, що були спричинені поширенням 

глобалізаційних явищ. Особливо це можна спостерігати після розпаду СРСР та 

виходу України на міжнародну арену як самостійного суб’єкта, а її підприємців, 

як рівноправних учасників міжнародних економічних відносин. Підприємства 

отримали можливість доступу до іноземних ринків, постачальників ресурсів та 

технологій. Проте дана тенденція має не тільки позитивні, а і негативні наслідки 

для компаній, оскільки не кожна з них здатна витримати конкуренцію з 

досвідченими корпораціями країн, які набагато раніше встали на 

капіталістичний шлях розвитку. Однією з основних переваг закордонних 

конкурентів є чітко виважені та перевірені часом стратегії розвитку, які 

враховують як нагальні проблеми підприємства, так і корегують його діяльність 

з огляду на стратегічні цілі компанії. Особливо важливою стратегія розвитку є у 

сфері торгових послуг, оскільки дана сфера є по-перше достатньо 

багатокомпонентною, так як менеджерам торгових компаній необхідно 

задовольняти не тільки власні потреби та потреби покупців, а і потреби 

постачальників, по-друге близькість підприємства на ринку торгових послуг до 

споживача вимагає кропіткої роботи над створенням позитивного іміджу 

компанії.  

Як не існує універсального секрету успіху, так і не існує єдиної вірної 

стратегії розвитку. Для кожного підприємства вона унікальна і залежить не 

тільки від сфери діяльності підприємства, а й від його сильних та слабких сторін. 

Тому для розробки ефективної стратегії розвитку у рамках дипломної роботи для 

підприємства ТОВ «КАТРАН», необхідно розробити власний набір стратегічних 

заходів на основі проведеного аналізу підприємства та сфери його діяльності. 

Метою роботи є розробка стратегічних заходів щодо удосконалення 

діяльності та розвитку ТОВ «КАТРАН». 
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Завдання дослідження: 

- дослідити теоретичні аспекти розробки стратегії розвитку та її 

особливості на ринку торгових послуг; 

- проаналізувати господарську діяльність підприємства, а також ринок 

та конкуренцію на ринку; 

- запропонувати стратегічні заходи щодо удосконалення діяльності 

ТОВ «КАТРАН»; 

- обґрунтувати економічну ефективність запропонованих заходів. 

Об’єктом дослідження є механізм розробки стратегії розвитку 

підприємства. 

Предметом дослідження є товариство з обмеженою відповідальністю 

«КАТРАН». 

Методи дослідження. При написанні магістерської роботи 

використовувались загальнонаукові методи дослідження такі як: аналіз, 

спостереження, синтез, систематизація, класифікація. Для аналізу були 

застосовані спеціалізовані методи та моделі: метод експертних оцінок, модель «5 

сил конкуренції» М. Портера, матриця Shell/DPM,  SWOT-аналіз, сегментування, 

модель маркетинг-мікс «7Р» та авторегресійна модель. 

Науковою новизною отриманих результатів дослідження є визначення 

та обґрунтування методичних підходів і практичних рекомендацій щодо 

специфіки формування стратегії розвитку підприємств на ринку торгових 

послуг. 

Апробація результатів. В рамках дипломної роботи були опублікуванні 

тези «Маркетингова стратегія як невід’ємна складова стратегії розвитку на ринку 

торгових послуг» у збірнику III міжнародної науково-практичної конференції 

«Актуальні проблеми менеджменту: теоретичні і практичні аспекти» , яка 

проводилася 25 – 26 травня 2017 року в Одеському національному економічному 

університеті. 
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Практичне значення отриманих результатів полягає у тому, що 

введення запропонованих заходів щодо удосконалення діяльності підприємства 

допоможе ТОВ «КАТРАН» збільшити обсяг продажів, а також підвищити 

впізнаваність та імідж бренду. 
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ВИСНОВКИ 

 

У першому розділі дипломної роботи було досліджено наукові праці 

зарубіжних і вітчизняних вчених, проведено систематизацію  поняття 

«стратегія» та сформовано власне визначення: стратегія – це комплексний план, 

спрямований на досягнення цілей і місії організації, а також забезпечення 

оптимальної позицій на ринку. Після дослідження класифікації стратегій 

зроблено висновок, що існує 3 ступеня відношення стратегії до розвитку й до 

першого ступеня відносяться стратегія росту і стратегія обмеженого росту (у разі 

наявності якісних змін). На базі проведеного дослідження сформовано власне 

визначення поняття: стратегія розвитку – це довгостроковий якісно визначений 

напрямок розвитку підприємства для досягнення лідируючих позицій на ринку 

за рахунок цілковитого фокусування на розвитку и залученні усіх ресурсів 

підприємства. Дослідивши особливості стратегії розвитку для обраного ринку, 

зроблено висновок, що маркетингова стратегія є важливою складовою стратегії  

розвитку підприємства на ринку торгових послуг. Маркетингова стратегія 

базується на 4 підстратегіях: товарна, цінова, збутова і стратегія просування. 

Саме розробка вдалої маркетингової стратегії дозволить підприємству досягти 

успіху на ринку торгових послуг. 

Для аналізу ринку та конкуренції на ринку було обрані такі стратегічні 

інструменти як: модель «5 сил конкуренції» М. Портера, Матриця Shell / DPM та 

SWOT-аналіз. Для комплексного аналізу продукції та роботи підприємства, а 

також існуючої маркетингової стратегії, було вирішено застосувати модель 

маркетинг-міксу «7Р» з наступними елементами: Product, Price, Place, 

Promotional, People, Process, Positioning. 

Проведений у другому розділі аналіз фінансового стану підприємства 

показав, що ліквідність підприємства є високою; підприємство володіє власними 

оборотними коштами і є фінансово стійким. Показники рентабельності додатні, 

проте доволі низькі. Аналіз галузі показав, що темп росту ринку невисокий, існує 

чітко виражена сезонність. За моделлю «5 сил конкуренції» М. Портера рівень 
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внутрішньогалузевої конкуренції є середнім; загроза появи нових конкурентів – 

середньою; залежність від споживачів – середньою; залежність від 

постачальників – низькою; а загроза появи товарів субститутів – високою. Аналіз 

за допомогою матриці Shell / DPM допоміг визначити, що міжнародному 

підрозділу підприємства слід продовжувати свою діяльність з обережністю, а 

українському підрозділу необхідно застосувати стратегію росту, тому 

подальший аналіз і розробка заходів щодо підвищення ефективності діяльності 

підприємство було вирішено робити саме для українського підрозділу. 

Сегментація ринку показала, що основною цільовою аудиторією 

ТОВ «КАТРАН» є люди, які займаються спортивною карповою рибалкою. 

Типовий споживач продукції це чоловік 30 – 50 років, одружений, має дітей, 

частіше з високим рівнем доходу. Такий типовий споживач найчастіше є членом  

карполовних клубів та приймає участь у командних змаганнях. При цьому 

рибалка може бути просто хобі, а в житті рибак може бути як приватним 

підприємцем так і найманим робітником. Спорядження для спортивної рибалки 

покупається у спеціалізованих магазинах або онлайн. Звичайні рибаки до 

цільового сегменту не включаються. 

Результатом аналізу за моделлю «7Р» є те, що у підприємства наявні 

проблеми з просуванням товару на українському ринку. Причиною низької 

впізнаваності товару є невелика кількість точок продажу, нерозкручений 

інтернет-магазин та відсутність цілеспрямованої рекламної компанії. Також 

важливим є недостатня обізнаність персоналу щодо сучасних методів 

маркетингу та збуту, а також неналагодженість внутрішніх процесів. Названі 

проблеми гальмують розвиток підприємства та знижують 

конкурентоспроможність.  

Для удосконалення діяльності підприємства у третьому розділі дипломної 

роботи були запропоновані кореляційні міри та визначено їх пріоритетність. 

Першим пріоритетом є створення посади спеціаліста з маркетингу в 

українському підрозділі, а другим – проведення рекламної компанії для 

просування інтернет-магазину та збільшення впізнаваності марки. Також були 
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розглянуті необхідні навички та умови праці спеціаліста з маркетингу, 

основними обов’язками якого буде робота з соціальними мережами та 

просування інтернет-магазину. Були прописані, у зв’язку з введенням нової 

посади у підрозділі, обов’язки усіх його членів: голови відділу, який виконує 

також обов’язки менеджеру з продажів, другого менеджеру з продажів та 

менеджеру складу. Для організації компанії з просування у мережі Інтернет, було 

запропоновано 3 види реклами: реклама у пошукових системах, реклама у 

соціальних мережах та реклама за допомогою ведення відео-блогів. Для 

збільшення трафіку інтернет-магазину було обрано рекламу у пошуковій системі 

Google. Просування за допомогою соціальної мережі Facebook та відео-блогу на 

YouTube дозволить не тільки збільшити дохід від реалізації підприємства, а й 

впізнаваність та імідж бренду. Загальні витрати на заплановані маркетингові 

заходи складатиме 106 816 грн. за рік. Запланований ріст доходу від реалізації 

внаслідок введення цих заходів у реалістичному варіанті становитиме 12,78% 

(252 021,6 грн.) у порівнянні з 2017 роком, а в оптимістичному варіанті 25,56% 

(504 043,2 грн.). 

Для обґрунтування економічної ефективності запропонованих заходів 

було прогнозовано значення доходу від реалізації та чистого прибутку на 2018 

рік, у випадку, коли підприємство не застосує ці заходи і продовжить діяльність 

без змін, за допомогою авторегресійної моделі (AR). Внаслідок побудови моделі 

було прогнозовано зменшення доходу від реалізації і чистого прибутку у 2018 

році, оскільки присутня загальна тенденція спаду. Це є важливим аргументом за 

застосування маркетингових заходів, щоб закріпити свої досягнення у 2017 році 

та надати поштовх для подальшого розвитку. У свою чергу аналіз ефективності 

запропонованих заходів показав, що 1 грн. витрат на маркетинг дозволить 

збільшити дохід від реалізації на 3,98 грн. у порівнянні з прогнозованими 

значеннями за моделлю AR. Недоліком є зменшення чистого прибутку, але це є 

необхідними витратами заради інвестицій у подальший розвиток підприємства. 
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