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ВСТУП 

 

У сучасних умовах розвитку ринкової економіки ефективність 

діяльності промислових підприємств дедалі більше визначається не лише 

рівнем технологічного оснащення чи якістю продукції, але й здатністю 

сформувати та реалізувати дієву систему маркетингових бізнес-процесів. 

Конкурентне середовище, що характеризується високою динамічністю, 

насиченістю товарних ринків і зростанням вимог споживачів, вимагає від 

підприємств постійного вдосконалення підходів до управління маркетингом. 

Саме маркетингові бізнес-процеси забезпечують підприємству можливість 

оперативно реагувати на зміни ринкової кон’юнктури, визначати 

перспективні напрями розвитку, формувати конкурентні переваги та 

зміцнювати ринкові позиції. 

Для промислових підприємств маркетингові бізнес-процеси охоплюють 

комплекс заходів щодо аналізу ринку, управління асортиментом, 

ціноутворення, організації збуту, комунікаційної діяльності та роботи з 

клієнтами. Їх ефективність безпосередньо впливає на рівень 

конкурентоспроможності продукції, оскільки визначає здатність 

підприємства не лише задовольняти існуючий попит, але й формувати нові 

потреби, створювати додану вартість та забезпечувати стабільність збуту. 

Проблема вдосконалення маркетингових бізнес-процесів є особливо 

актуальною для українських промислових підприємств у період економічної 

нестабільності, активної цифровізації та інтеграції у світовий ринок. 

Підприємствам необхідно адаптувати свої маркетингові стратегії та бізнес-

процеси до сучасних викликів, що включають зростання конкуренції, зміни 

поведінки споживачів, необхідність підвищення інноваційності та 

оптимізації витрат. 

Важливі аспекти сутності маркетингу розкрили в своїх працях такі 

вітчизняні науковці, як: І. Клімова, Р. Ігнатенко, Н. Хижнякова, С. Подзігун 

та Н. Пачева та інші. Разом з тим, питання впливу маркетингових бізнес-
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процесів  на прийняття управлінських рішень є недостатньо дослідженими. 

Обрана тема курсової роботи є важливою з теоретичної та практичної 

точок зору, адже дозволяє дослідити сутність маркетингових бізнес-процесів, 

оцінити їх вплив на конкурентоспроможність продукції та визначити 

напрями їх удосконалення. Результати дослідження можуть бути використані 

промисловими підприємствами для формування ефективної маркетингової 

політики, підвищення якості управління та зміцнення конкурентних позицій 

на ринку. 

Метою курсової роботи є розробка та обґрунтування рекомендацій 

щодо вдосконалення бізнес-процесів маркетингу промислового підприємства 

з метою підвищення конкурентоспроможності його продукції.  

Для досягнення мети необхідно вирішити такі завдання:  

- розкрити сутність і особливості маркетингових бізнес-процесів;  

- проаналізувати їх вплив на конкурентоспроможність продукції; 

дослідити діючу систему маркетингу на підприємстві;  

- визначити проблеми та обґрунтувати шляхи їх удосконалення. 

Таким чином, дослідження спрямоване на формування цілісного 

підходу до підвищення ефективності маркетингових процесів, що 

забезпечить підвищення конкурентних переваг продукції та стійкість 

промислового підприємства в умовах сучасного ринку. 

Курсова робота складається зі вступу, трьох розділів, висновків та 

списку використаних джерел 
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РОЗДІЛ 1 

ТЕОРЕТИЧНІ ПІДХОДИ ДО ВИЗНАЧЕННЯ МАРКЕТИНГОВОГО 

ПОТЕНЦІАЛУ НА ПРОМИСЛОВОМУ ПІДПРИЄМСТВІ 

 

1.1 Сутність і значення бізнес-процесів у системі управління 

підприємством 

 

Бізнес-процесз є ключовоюз категорією сучасногоз управління 

підприємством,з оскільки вінз відображає логікуз виконання 

взаємопов’язанихз дій, спрямованихз на створенняз цінності дляз споживача 

таз досягнення стратегічнихз цілей організації.з У загальномуз вигляді 

бізнес-процес трактуєтьсяз як сукупністьз послідовних операцій,з які 

перетворюютьз ресурси наз готовий продуктз або послугуз та забезпечуютьз 

їх доставкуз кінцевому споживачу.з Така логіказ функціонування дозволяєз 

підприємству діятиз не якз набір окремихз структурних підрозділів,з а якз 

цілісний механізм,з де коженз процес маєз визначений результат,з 

відповідальних виконавцівз і вимірюваніз показники ефективності.з Бізнес-

процесиз є фундаментальноюз основою функціонуванняз підприємства, 

оскількиз відображають логічноз впорядковану сукупністьз дій, 

спрямованихз на створенняз цінності дляз споживача таз досягнення 

стратегічнихз цілей організації.з У сучаснихз умовах конкуренціїз бізнес-

процесиз виступають ключовимз інструментом забезпеченняз ефективності, 

адаптивностіз та стійкостіз підприємства. 

Сутністьз бізнес-процесівз полягає уз їхній орієнтаціїз на результатз та 

створенняз цінності. Кожнийз процес маєз чітко визначенуз мету, вхідніз 

ресурси, послідовністьз операцій, відповідальнихз виконавців, методиз 

контролю таз очікуваний вихідз у виглядіз продукту, послугиз або 

управлінськогоз рішення. Бізнес-процеси інтегруютьз різні функціональніз 

підсистеми підприємстваз — виробництво, маркетинг,з фінанси, логістику,з 

персонал — уз єдину ціліснуз систему, щоз забезпечує безперервнийз рух 
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інформаціїз та ресурсів.з 

У теоріїз управління підприємствомз бізнес-процесиз поділяють 

назосновні, допоміжніз та управлінські.з Основні процесиз формують 

головнуз цінність із безпосередньо пов’язаніз з виробництвомз продукції чиз 

наданням послуг.з Допоміжні забезпечуютьз їх ресурсами,з а управлінськіз 

спрямовані наз планування, координаціюз та контроль.з Саме взаємодіяз цих 

категорійз визначає цілісністьз і ефективністьз системи управління.з 

Значення бізнес-процесів уз управлінні підприємствомз полягає вз 

тому, щоз вони забезпечуютьз прозорість таз керованість діяльності.з 

Формування процесногоз підходу дозволяєз підприємству: 

- оптимізуватиз структуру із зменшити дублюванняз функцій; 

- скоротитиз витрати часуз та ресурсівз на виконанняз операцій; 

- забезпечитиз стабільну якістьз продукції таз послуг; 

- підвищитиз рівень відповідальностіз та чіткістьз виконавчих 

повноважень;з 

- забезпечити можливістьз моніторингу результатівз через системуз 

KPI таз інших показниківз ефективності. 

Бізнес-процеси єз також інструментомз стратегічного розвиткуз 

підприємства. Вониз дозволяють швидкоз реагувати наз зміни зовнішньогоз 

середовища, адаптуватиз внутрішні процедури,з впроваджувати інноваціїз та 

цифровіз технології, щоз підвищує конкурентоспроможністьз підприємства. 

Удосконаленняз бізнес-процесівз сприяє формуваннюз більш гнучкоїз 

та сучасноїз системи управління,з яка здатназ забезпечити ефективнез 

використання ресурсівз і максимізаціюз ринкової вартостіз підприємства. 

Отже,з бізнес-процесиз виступають структурнимз елементом системиз 

управління, щоз забезпечує логічність,з упорядкованість таз результативність 

діяльностіз промислового підприємства.з Їх ефективністьз безпосередньо 

впливаєз на фінансовіз результати, конкурентоспроможністьз та стратегічнуз 

стійкість підприємства.з 
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1.2з Маркетингові бізнес-процеси: особливості,з структура таз 

характеристика 

 

Маркетинговіз бізнес-процесиз є ключовоюз складовою системиз 

управління підприємством,з оскільки забезпечуютьз формування попиту,з 

просування продукціїз на ринокз та створенняз конкурентних переваг.з У 

сучаснихз умовах ринковоїз економіки вониз визначають здатністьз 

підприємства орієнтуватисяз на потребиз споживачів, реагуватиз на зміниз 

зовнішнього середовищаз та забезпечуватиз стабільний розвиток.з 

Особливості маркетинговихз бізнес-процесів.з 

Маркетингові бізнес-процеси характеризуютьсяз низкою специфічнихз рис, 

щоз зумовлені їхз спрямованістю наз виявлення, формуванняз та 

задоволенняз потреб споживачів.з До основнихз особливостей належать:з 

 орієнтація наз споживача, щоз передбачає глибокез вивчення 

мотивів,з преференцій із поведінки цільовихз груп; 

 динамічністьз та гнучкість,з оскільки маркетинговаз діяльність 

відбуваєтьсяз в умовахз постійних змінз ринку; 

 інтегрованістьз у загальнуз систему управлінняз підприємством, щоз 

вимагає узгодженняз маркетингових рішеньз із виробництвом,з фінансами, 

логістикоюз та іншимиз службами; 

 активнез використання інформаційнихз технологій таз аналітики, 

щоз забезпечує прийняттяз обґрунтованих рішень;з 

 високий рівеньз ризику, пов’язанийз з невизначеністюз ринкових 

умовз та реакцієюз споживачів. 

Структураз маркетингових бізнес-процесів. 

Системаз маркетингових процесівз підприємства включаєз взаємопов’язані 

елементи,з що забезпечуютьз повний циклз взаємодії зз ринком. 

Найпоширенішимз підходом єз поділ маркетинговихз бізнес-процесівз на 

стратегічні,з операційні таз аналітичні. 

1. Стратегічніз бізнес-процесиз охоплюють діяльність,з пов’язану 
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ззформуванням стратегічногоз бачення таз визначенням напрямівз розвитку 

підприємства:з 

 аналіз зовнішньогоз ринкового середовища;з 

 сегментація ринкуз та вибірз цільової аудиторії;з 

 позиціонування продукції;з 

 розробка маркетинговоїз стратегії. 

2. Операційніз бізнес-процесиз забезпечують реалізаціюз 

маркетингової стратегіїз на практиці:з 

 управління асортиментомз і розробказ нових продуктів;з 

 ціноутворення; 

 організаціяз збуту таз логістики; 

 рекламно-комунікаційна діяльність;з 

 підтримка клієнтівз і роботаз з відгуками.з 

3. Аналітичні бізнес-процеси пов’язаніз зі збором,з обробкою таз 

оцінкою даних,з необхідних дляз прийняття управлінськихз рішень: 

 дослідженняз ринку таз конкурентного середовища;з 

 аналіз ефективностіз маркетингових заходів;з 

 прогнозування попиту;з 

 оцінка конкурентоспроможностіз продукції. 

Характеристиказ основних маркетинговихз бізнес-процесів.з 

Ключовими елементамиз маркетингової системиз підприємства є:з 

 Процес вивченняз ринку, щоз включає аналізз споживачів, 

конкурентів,з тенденцій ринкуз та визначенняз можливостей зростання.з Цей 

процесз створює інформаційнуз базу дляз прийняття маркетинговихз рішень. 

 Процесз розробки товарноїз політики спрямованийз на формуванняз 

оптимального асортименту,з удосконалення характеристикз продукції таз 

управління їїз життєвим циклом.з 

 Процес ціноутворенняз забезпечує встановленняз економічно 

обґрунтованогоз рівня цін,з що враховуєз собівартість, ринковийз попит таз 

конкурентне середовище.з 
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 Процес збутуз та розподілуз відповідає заз організацію ефективнихз 

каналів продажів,з логістику, управлінняз запасами таз післяпродажний 

сервіс.з 

 Процес комунікаційноїз діяльності включаєз рекламу, PR, 

просування уз цифрових каналахз та формуванняз іміджу підприємства.з 

 Процес управлінняз взаємовідносинами зз клієнтами (CRM) 

спрямований наз формування довгостроковоїз лояльності таз підвищення 

повторнихз продажів. 

Такимз чином, маркетинговіз бізнес-процесиз є комплексомз 

взаємопов’язаних функцій,з що забезпечуютьз ефективну взаємодіюз 

підприємства зз ринком. Їхз чітка структура,з логічна взаємодіяз та 

належнийз рівень організаціїз визначають здатністьз підприємства досягатиз 

конкурентних перевагз та підвищуватиз конкурентоспроможність своєїз 

продукції вз умовах сучасногоз ринку. 

 

1.з3 Конкурентоспроможністьз продукції таз роль маркетинговихз 

бізнес-процесівз у їїз забезпеченні 

 

Конкурентоспроможністьз продукції єз одним ізз ключових 

показниківз успішності промисловогоз підприємства наз ринку, оскількиз 

відображає здатністьз товару задовольнятиз потреби споживачівз краще, ніжз 

продукція конкурентів.з В умовахз жорсткої ринковоїз конкуренції самез 

рівень конкурентоспроможностіз визначає обсягиз збуту, ринковуз частку таз 

загальну ефективністьз діяльності підприємства.з Забезпечення високоїз 

конкурентоспроможності вимагаєз комплексного підходу,з що охоплюєз як 

удосконаленняз технології виробництва,з так із підвищення ефективностіз 

маркетингових бізнес-процесів. 

Сутністьз конкурентоспроможності продукції.з 

Конкурентоспроможність продукціїз — це інтегральназ характеристика, щоз 

відображає ступіньз відповідності товаруз очікуванням із вимогам 
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споживачівз у порівнянніз з аналогічнимиз пропозиціями наз ринку. Воназ 

визначається сукупністюз якісних, технічних,з економічних із споживчих 

параметрівз продукції, аз також умовамиз її просуванняз та обслуговування.з 

Основними факторамиз конкурентоспроможності є:з 

 якість таз інноваційність товару;з 

 рівень цінз та їхз відповідність споживнійз цінності; 

 доступністьз продукції, ефективністьз каналів збуту;з 

 імідж виробниказ та торговоїз марки; 

 маркетинговез забезпечення — реклама,з комунікації, 

позиціонуванняз на ринку;з 

 сервісне обслуговуванняз та підтримказ клієнтів. 

Такимз чином, конкурентоспроможністьз формується нез лише вз 

процесі виробництва,з а значноюз мірою — уз сфері маркетингу.з 

Роль маркетинговихз бізнес-процесівз у формуванніз 

конкурентоспроможності продукції.з 

Маркетингові бізнес-процеси відіграютьз ключову рольз у забезпеченніз 

конкурентоспроможності, оскількиз вони визначаютьз можливість 

підприємстваз адаптувати своюз продукцію доз потреб ринкуз та ефективноз 

представляти їїз споживачам. 

1. Процесз вивчення ринкуз та аналізз споживачів дозволяєз 

підприємству отримуватиз актуальну інформаціюз про потребиз цільових 

клієнтів,з тенденції попитуз та діїз конкурентів. Цез забезпечує створенняз 

продукції, яказ максимально відповідаєз очікуванням покупців,з підвищуючи 

їїз привабливість. 

2. Процесиз розробки товарноїз політики впливаютьз на якість,з 

функціональність, дизайнз та іншіз споживчі властивостіз продукції. 

Завдякиз ефективному управліннюз асортиментом підприємствоз може 

пропонуватиз ринку більшз конкурентні товариз та оперативноз виводити 

новіз продукти. 

3. Процесз ціноутворення визначаєз економічну 
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складовузконкурентоспроможності. Гнучкіз та обґрунтованіз цінові рішенняз 

дозволяють оптимізуватиз співвідношення «ціназ–якість», щоз є критичноз 

важливим дляз споживачів промисловихз товарів. 

4. Процесиз збуту таз логістики забезпечуютьз доступність продукціїз 

на ринку,з мінімізують часз доставки таз підвищують зручністьз покупки. 

Ефективноз вибудована системаз збуту сприяєз зміцненню конкурентнихз 

позицій підприємства.з 

5. Комунікаційні процесиз формують позитивнийз імідж товаруз та 

підприємства,з забезпечують доведенняз цінності продукціїз до споживача,з 

стимулюють попитз і створюютьз лояльність. Реклама,з PR, digital-маркетинг 

значноз впливають наз сприйняття товаруз на ринку.з 

6. Процеси управлінняз клієнтськими відносинамиз (CRM) сприяютьз 

підвищенню задоволеностіз споживачів, забезпечуютьз повторні продажіз та 

підтримуютьз довгострокові взаємовідносиниз з клієнтами.з Це єз важливою 

складовоюз зміцнення конкурентоспроможності.з 

Формування маркетинговихз стратегій підприємстваз щодо 

підвищенняз його конкурентоспроможностіз забезпечується наз основі 

реалізаціїз таких заходів:з 

– дослідження впливуз чинників макроз– і мікросередовища,з а такожз 

проведення оцінкиз конкурентоспроможності іншихз товаровиробників;  

 – формуванняз конкурентних стратегійз щодо використанняз їх уз 

різних сегментахз ринку із для різнихз видів продукції;з 

 – забезпечення єдностіз стратегічного розвиткуз підприємства, якийз 

забезпечує відповідністьз комплексу конкурентнихз стратегій місіїз 

підприємства таз їх інтеграціюз у базовуз корпоративну стратегіюз 

Таким чином,з маркетингові бізнес-процеси визначаютьз не лишез те, 

якимз буде продукт,з але йз як вінз буде представленийз на ринку,з хто 

станез його покупцемз і якимз буде рівеньз попиту. Вониз формують 

взаємозв’язокз між підприємствомз і споживачем,з створюючи підґрунтяз 

для розвиткуз стійких конкурентнихз переваг. 
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Конкурентоспроможністьз продукції неможливоз забезпечити безз 

ефективно організованихз маркетингових бізнес-процесів. Самез вони 

забезпечуютьз адаптацію продукціїз до вимогз ринку, їїз привабливе 

позиціонуванняз та формуванняз цінності дляз споживача. Вдосконаленняз 

маркетингових бізнес-процесів єз важливим напрямомз підвищення 

конкурентоспроможностіз промислової продукціїз та зміцненняз ринкових 

позиційз підприємства. 

 

 



15 

 

РОЗДІЛз 2 

АНАЛІЗз ЕФЕКТИВНОСТІ МАРКЕТИНГОВИХз БІЗНЕС-

ПРОЦЕСІВз НА ПРОМИСЛОВОМУз ПІДПРИЄМСТВІ 

 

2.з1 Загальназ техніко-економічназ характеристика підприємстваз 

 «Завод «Павлоградспецмаш”з 

 

Завод "Павлоградспецмаш", бере свійз початок зз 1928 року.з Первинно 

цез була Павлоградськаз міжрайонна тракторназ станція (МТС),з потім 

міжрайонніз тракторні майстерні,з і міжрайонніз майстерні капітальногоз 

ремонту. 

Уз 1953 роціз міжрайонні майстерніз капітального ремонтуз почали 

називатисяз ремонтним заводом.з 

У 1975з році Павлоградськийз ремонтний заводз перейменований вз 

Павлоградський заводз сільськогосподарського машинобудування.з Завод 

спеціалізувавсяз на випускуз устаткування дляз птахофабрик. 

Зз 1978 рокуз випускалися яєчномиючіз установки, брудера,з 

устаткування ПНГ-2, надаліз завод перейшовз на виготовленняз 

транспортерів універсальнихз ТУУ-2А,з бункерів сухихз кормів БСЬК-Ф-

10А,з товарів народногоз споживання. 

Зз 1993 рокуз у зв'язкуз з економічноюз ситуацією, щоз створилася вз 

країні, неплатоспроможністюз споживачів сільськогосподарськогоз 

устаткування, заводз приступив доз виготовлення запаснихз частин дляз 

гірничошахтного устаткування,з оскільки заводз розташований вз районі зз 

розвиненою вугледобувноюз промисловістю. 

Уз 1996 роціз завод бувз приватизований, внаслідокз чого бувз 

перейменований вз "Завод "Павлоградспецмаш". 

Завод « Павлоградспецмаш”з в 2016з році провівз будівництво новогоз 

цеху поз виробництву щитовоїз опалубки. Цехз оснащений новітнімз 

технологічним устаткуваннямз і здійснюєз повний циклз виробництва 
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щитовоїз опалубки. 

Своєюз діяльністю заводз доводить, щоз є першокласнимз 

підприємством європейськогоз рівня, якез забезпечує швидкез і якіснез 

обслуговування клієнтів.з За данимиз останнього національногоз рейтингу 

заводз " Павлоградспецмаш" єз лауреатом всеукраїнськихз і міжнароднихз 

нагород іміджевоїз програми "Лідериз XXI сторіччяз", де даназ висока 

оцінказ його діяльностіз і привласненоз звання "Кращогоз підприємства" заз 

високий професіоналізмз і кваліфікаціюз персоналу, заз використання 

сучаснихз наукових розробокз і новітніхз технологій, заз особливий внесокз в 

розвитокз вітчизняної економіки.з 

Основні завданняз підприємства - цез максимальне задоволенняз 

конкретних вимогз споживачів приз оптимізації витратз і можливостейз 

підприємства наз реалізацію цихз вимог; впровадженняз прогресивних 

технологій;з розробка із виробництво новихз виробів відповідноз до 

перспективнихз вимог ринку;з впровадження із постійне поліпшенняз 

результативності системиз управління якістю,з що відповідаєз вимогам 

ДСТУз ISO 9001-2001. 

Заводз «Павлоградспецмаш» виготовляєз такі видиз продукції:  

1.з Пересувні міні-риштування: 

1)з Міні-риштуванняз «Павлоградспецмаш ®» (ПСПМ)з 

використовуються якз допоміжне пристосуванняз для проведенняз 

внутрішніх ремонтнихз і обробнихз робіт.  

2)з Пересувні міні-міні-риштуванняз ПСП Сз складні (покращенийз 

аналог міні-риштувань серіїз ПСПММ). Головназ перевага риштуваньз ПСП 

С:з можливість змінюватиз висоту настилуз від 0,з3 мз до 1,з3 м;з наявність 

колісноїз пари даєз можливість зз легкістю переміщатиз риштування наз 

будь-якіз відстані; низьказ вага, можливістьз складання конструкціїз 

риштувань із компактний виглядз в складеномуз стані максимальноз 

полегшує транспортуванняз і зберігання.з 

2. Стоякиз будівельні: 
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 використовуютьсяз як допоміжнийз засіб дляз проведення 

внутрішніхз ремонтних із обробних робіт,з а такожз як огорожа;з 

 швидкий, простийз і легкийз монтаж безз застосування інструментів;з 

 зручність уз застосуванні;  

 можливістьз регулювання настилу;з 

 легке переміщенняз завдяки низькійз вазі із малим габаритам;з 

 компактність приз транспортуванні із зберіганні. 

3.з Будівельна опалубка.з 

Модульна системаз конструкції опалубки,з легкість, економічністьз 

дозволяє проводитиз монтаж швидко,з без застосуванняз крана, щоз 

забезпечує високийз рівень технікиз безпеки праці.з 

4. Сцениз з елементівз модульних риштувань.з 

Існує безлічз варіантів виконанняз конструкції сцен:з з подіумамиз 

різних розмірівз і висот,з з баштамиз різних конструкційз і розмірівз для 

встановленняз світлової таз музичної апаратури,з з навісами,з каскадними 

сходинкамиз і т.зп.  

Сценічніз конструкції «Павлоградспецмашз ®» можуть бутиз 

використані якз на відкритомуз повітрі, такз і усерединіз приміщень. 

Простотаз конструкцій сценз і подіумівз «Павлоградспецмаш» значноз 

зменшує час,з необхідний дляз робіт поз збірці із демонтажу, забезпечуєз 

максимальну зручністьз при транспортуванніз і зберіганні.з 

Добираючи із застосовуючи різніз елементи, можназ побудувати 

сценічніз комплекси, нез обмежені поз площі, різноманітніз по конфігураціїз і 

практичноз на будь-якій поверхні.з 

Для того,з щоб проаналізуватиз ефективність господарюванняз 

підприємства необхідноз розрахувати показники,з які наведеніз в табл.з 2.1.з 
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Таблиця 2.1 

Аналізз ефективності господарюванняз ТОВ «Павлоградспецмаш”з 

у 2022-2024 рр.з 

Показники 
Од.з 

виміру 
2022з 2023 2023з 

Виручка відз реалізації товарів,з робіт, послугз 
тис.грн.

з 
41506 63528,з00 81265,з0 

Вартістьз запасів тис.згрн. 10289з 11510,00з 
12260,00

з 

Собівартість реалізованоїз продукції, тис.згрн. тис.згрн. 28904з 44256,00з 
55914,00

з 

Адміністративні витратиз 
тис.грн.

з 
1361 1456,з00 1352,з00 

Витратиз на збутз 
тис.грн.

з 
1902 2256,з00 2109,з00 

Чистийз прибуток  1521,з06 3320,з72 5910,з89 

Рентабельністьз виробництва продукціїз % 7,0з 9,39з 12,32з 

Швидкість обертанняз запасів 

гр.з1:гр.з2 
обор.з 4,0з 5,52з 6,63з 

Чисельність працівників,з всього чол.з 225 287,з00 315,з00 

Виробітокз одного працівника,з 

гр.1:згр.4з 

тис.грн.

з 
30,50з 43,63з 60,11з 

Вартість основнихз засобів грн.з 25333 26195,з00 29233,з0 

Фондовіддачаз 
гр.1:згр.11з 

тис.грн.
з 

1,6з 2,43з 2,78з 

 

Як бачимоз спостерігається сталаз тенденція доз збільшення 

практичноз всіх показниківз господарської діяльностіз підприємства, щоз 

свідчить рістз прибутковості із ефективності господарюванняз підприємства. 

Щобз проаналізувати структуруз майна підприємстваз проведемо 

дослідженняз за допомогоюз показників, наведенихз в табл.з 2.2з та 2.3. 

Таблицяз 2.2з 

Зміни вз майновому станіз ТОВ «Павлоградспецмаш”з 

 за 2022-2023 рр.з 

Показник 
2022з 2023 Зміниз 

тис.грнз % тис.грнз % тис.грн.з Раз 

ВСЬОГОз МАЙНА 39794,з00 100,з00% 41399,з00 100,з00% 1605,з00  

вз тому числі:з       

 Іммобілізовані активиз 25585,00з 64,29з% 26313,00з 63,56з% 728,00з 1,0з 

  Мобільні активиз 14197,00з 35,68з% 15071,00з 36,40з% 874,00з 1,1з 

   - запаси 10289,з00 25,86% 11510,з00 27,80% 1221,00 1,1 

   - грошовіз кошти 372,з00 0,93% 525,00 1,27% 153,з00 1,4 



19 

 

Таблицяз 2.3з 

Зміни вз майновому станіз ТОВ «Павлоградспецмаш”з за 2023-2024 рр.з 

Показник 
2023з 2024 Зміниз 

тис.грнз % тис.грнз % тис.грн.з Раз 

ВСЬОГОз МАЙНА 41399,00 100,з00% 44182,00 100,00% 2783,з00  

вз тому числі:з       

  Іммобілізовані активиз 26313,00з 63,56з% 29290,00з 66,29з% 2977,00з 

1,1

з 

  Мобільні активиз 15071,00з 36,40з% 14869,00з 33,65з% -202,00з 
1,0
з 

   - запаси 11510,00 27,80% 12260,00 27,75% 750,00 1,з1 

   - грошовіз кошти 525,00 1,27% 520,з00 1,18% -5,00 1,з0 

 

Зз наведених данихз видно, щоз за аналізуємийз період майноз 

підприємства збільшилосьз на 4388з тис. грн.,з або 11з%. Питома вагаз 

необоротних активівз на 50з% більша ніжз оборотних, щоз свідчить проз 

нераціональну структуруз основних засобівз підприємства: багатоз основних 

засобів,з менше обіговихз коштів. Цяз структура характерназ для 

виробничогоз підприємства. 

Основніз засоби підприємстваз оновлюються погано,з про щоз свідчать 

коефіцієнтиз зносу основнихз засобів, таз коефіцієнт оновленняз основних 

засобів.з Внаслідок цьогоз підприємству слідз зменшити своїз основні 

засоби,з та заз рахунок цьогоз збільшити оборотніз активи. 

Наявністьз власних обіговихз коштів, тобтоз додатне значенняз 

власного обіговогоз капіталу (ВОК)з – мінімальна умоваз фінансової 

стійкості.з 

Таблиця 2.з4 

Даніз для визначенняз типу фінансовоїз стійкості ТОВз 

«Павлоградспецмаш» уз 2022-2024з рр. 

Рокиз Запаси, тис.згрн. Власнийз обіговий капітал,з тис.грн.з 

2022 10289з 10558,00з 

2023 11510з 12683,00з 

2024 12260з 13150,00з 
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Як бачимоз підприємство маєзабсолютну фінансовуз стійкість, тобтоз 

такий стан,з коли дляз забезпечення запасівз достатньо обіговихз коштів. 

Протягомз періоду, щоз аналізується товарніз запаси підприємстваз 

покриваються йогоз власним обіговимз капіталом. 

Дляз того, щобз визначити здатністьз підприємства розплатитисьз за 

своїмиз зобов’язаннями проведемоз аналіз показниківз ліквідності 

підприємства.з Результат аналізуз наведено вз табл. 2.5. 

Таблицяз 2.5з 

Аналіз ліквідностіз підприємства ТОВз «Павлоградспецмаш»  

уз 2022-2024з рр. 

Показникз 
Ум.  

позн.з 

Формула дляз 

розрахунку 
2022з 2023 2024з 

Коефіцієнт ліквідностіз поточної 

(покриття)з 
Кл.п.з 

Поточні активиз / 

Поточні пасивиз 
3,89з 6,27з 12,11з 

Коефіцієнт ліквідностіз швидкої Кл.зш. 

Поточніз активи – 

Запасиз /Поточні 

пасивиз 

1,07з 1,48з 2,12з 

Коефіцієнт ліквідностіз 

абсолютної 
Кл.за. 

Коштиз / Поточні 

пасивиз 
0,10з 0,22з 0,42з 

Співвідношення 

короткостроковоїз дебіторської 

таз кредиторської заборгованостіз 

кд/кз 

Дебіторська 

заборгованістьз / 

Кредиторська 

заборгованістьз 

1,33з 1,48з 2,03з 

 

Дані таблиціз 2.6з свідчать проз наступне:  

1.з коефіцієнт поточноїз ліквідності наз підприємстві уз 2024 роціз 

дорівнював 12,11 приз нормативному значенніз не меншз 1. Цейз показник 

характеризуєз достатність обіговихз коштів дляз погашення боргівз протягом 

року.з 

2. коефіцієнтз швидкої ліквідностіз у 2024з році складавз на 

підприємствіз 2,12з  при нормативномуз значенні 0,7 – 0,8. Вінз характеризує 

скількиз одиниць найбільшз ліквідних активівз припадає наз одиницю 

терміновихз боргів.  
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3.з коефіцієнт абсолютноїз свідчить проз готовність підприємстваз 

негайно ліквідуватиз короткострокову заборгованість.з Нормативне 

значенняз – 0,2з - 0,35.з Його значенняз на підприємствіз у 2005з році 

становилоз 0,1з і нез відповідало нормативному,з проте вз подальшому 

спостерігаєтьсяз його збільшенняз і вз 2024 роціз цей показникз становив 

0,42. 

4.з показник співвідношенняз короткострокової дебіторськоїз та 

кредиторськоїз заборгованості показуєз здатність розрахуватисяз з 

кредиторамиз за рахунокз дебіторів протягомз року. Нормативнез значення – 

1,з0. Наз підприємстві цейз показник становить:з 2022 – 1,33, 2006з – 1,48,з 

2024 – 2,03. Цез свідчить проз можливість підприємстваз покрити 

кредиторськуз заборгованість заз рахунок дебіторської.з 

Проведений аналізз свідчить проз ліквідність підприємстваз і йогоз 

можливість ліквідуватиз свої боргиз за рахунокз власних засобів.з 

Завод "Павлоградспецмашз" добре відомийз в Україніз як виробникз 

будівельних лісівз і подмостей,з а такожз опалубки торговоїз марки 

"Будмастерз", аналогів якоїз немає середз вітчизняних виробників.з 35% 

будівельнихз лісів наз ринку країниз належить самез цьому виробникові.з 

Об'єми виробництваз ТОВ "Павлоградспецмашз" ростуть зз кожним 

роком.з Якщо вз 2021 роціз вони складализ 110 тисячз квадратних метрівз 

лісів, вз 2022 - 190з тисяч, тоз в 2006з - вже 240з тисяч квадратнихз метрів. 

Заз п'ять місяцівз 2024 рокуз завод провівз продукції майжез на п'ятьз 

мільйонів гривень,з що наз 1,5з% більше, ніжз за аналогічнийз період 2023з 

року. Заз січень - травеньз 2024 рокуз реалізовано продукції,з товарів із 

послуг наз 6 мільйонівз 860 тисячз гривень. Цез майже удвічіз більше, чимз 

за аналогічнийз період 2023з року. Сумаз грошей, інвестованихз в розвитокз 

виробництва, устаткування,з що булоз придбане: 

-18,0 тис.з грн. — наз закупівлю системиз пилоочищення; 

- 20,0 тис.з грн. - заміназ зварки електродугиз на напівавтоматичну;з 

- більше 50з тис. грн.з - на закупівлюз оргтехніки; 
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- більшез 1,0з млн. грн.з - на організаціюз регіональних складівз для 

орендиз будівельних лісівз і опалубкиз[10]. 

Подібнихз результатів вдалосяз досягти, завдякиз впровадженню 

новихз методів вз роботі із виробництві, модернізаціїз устаткування, 

освоєнняз новаторських розробокз в конструкціїз лісів. Окрімз цього, наз 

підприємстві булаз упроваджена програмаз управління якістюз продукції, 

яказ представляє сукупністьз взаємозв'язаних із взаємодіючих елементівз 

(організаційної структури,з методик, процесівз і ресурсів),з необхідних дляз 

розробки із реалізації політикиз в областіз якості, аз також дляз здійснення 

керівництваз і управлінняз підприємством вз області якості.з 

Для заводу-виробника особливоз важливо, щобз всі підрозділиз і 

відділиз працювали вз злагодженому ритміз для забезпеченняз якісного 

випускуз продукції.  

 

2.з2 Аналізз функціонування маркетинговихз бізнес-процесівз 

 

Цілком ймовірно,з що благополуччяз компанії ТОВз 

«Павлоградспецмаш» залежитьз не тількиз від діяльностіз самої компаніїз та 

їїз співробітників, алез і відз протиборства комплексівз маркетингу, 

застосовуванихз різними фірмами,з від тенденційз і подій,з що відбуваютьсяз 

в маркетинговомуз середовищі. Відзначимо,з що маркетинговез середовище 

являєз собою сукупністьз сил, якіз «не піддаютьсяз контролю», зз 

врахуванням якихз компанія повинназ розробляти власнийз комплекс 

маркетингу.з Згідно Ф.зКотлеру, маркетинговез середовище – сукупністьз 

активних суб'єктівз і сил,з що діютьз за межамиз компанії із впливають наз 

можливості керівництваз службою маркетингуз встановлювати із 

підтримувати зз цільовими клієнтамиз відносини успішногоз 

співробітництва. 

Будучиз мінливим, щоз накладає обмеженняз і невизначеністьз на 

діяльністьз компанії, маркетинговез середовище глибокоз торкається 
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діяльностіз підприємства. Маркетинговез середовище складаєтьсяз з 

мікросередовищаз і макросередовища.з 

Розглянемо маркетинговез середовище підприємстваз у табл.з 2.6.з 

Таблиця 2.6 

Аналізз маркетингового середовищаз ТОВ «Павлоградспецмаш”з 

Макросередовище 

Факториз і 

суб’єктиз 

Вплив наз діяльність Приміткиз 

Позитивний Негативнийз 

Організаційна 

структура:з 

вище 

керівництвоз - 

генеральний 

директорз 

Визначають ціліз 

підприємства, 

загальніз стратегічні 

установки,з поточну 

політикуз 

 маркетингові 

проектиз належать 

затвердженнюз 

вищим керівництвомз 

Зам ген.здир. -  

директорз з 

продажуз та 

маркетингу,з 

виконуючий 

організаційніз 

функції 

Розробляєз 

маркетингові проекти,з 

що відповідаютьз 

планам вищогоз 

керівництва, здійснюєз 

всі контактиз з 

постачальникамиз и 

вирішуєз кадрові 

питанняз 

 працює вз тісній 

співпраціз з 

торговимиз агентами 

Торговіз агенти здійснюютьз всі 
контактиз зі 
споживачами,з 
самостійно вирішуютьз 
питання поз скидками 
вз рамках 
встановленихз 
керівництвом 
підприємстваз 
Здійснюють пошукз 
нового споживачаз та 
новихз ринків збутуз 

Переслідують 
тількиз власні 

інтереси,з а нез 
інтереси 

підприємстваз 

 

Спеціалісти 
складськогоз 
обліку 

вирішуютьз питання 
поз відвантаженню 
товару,з комплектації 
замовленьз 

  

Мікросередовище 
Факториз і 
суб’єктиз 

Вплив наз діяльність Приміткиз 
Позитивний Негативнийз 

Головний 
бухгалтер,з 
бухгалтер 

слідкуютьз за 
доходамиз і 
видаткамиз 

 доставляють спеціа- 
лісту поз продажам из 
маркетингу наз 
скільки успішноз йде 
досягз 
нення наміченихз 
цілей 

Клієнтура:з 
Споживчий 
ринокз – фірми, 

в данийз час 
спостерігаєтьсяз 
значне 
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державніз органи 
таз промислові 
підприємстваз 

збільшеннязспільних 
підприємств,з мілких 
из середніх фірмз 
різного профілю,з які 
вз свою чергуз є 
потенційнимиз 
клієнтами 

Конкуренти:з 
ХЕРМЗ, 
Індастрі,з 
Секрет-стандарт,з 
Полімер-акація,з 
Плеттак, 
Авіабудсервіс,з 
Авіста, Пері,з 
Дока, SGB, 
Інтек, 
Будстарз ТОВ 

Сприяютьз утворенню 
стабільнихз ринкових 
цінз 

конкуренти давноз 
існують наз ринку, 
маютьз достатньо 
надійнуз клієнтську 
базу,з знаходяться вз 
тісних відносинахз з 
клієнтамиз і маютьз 
відпрацьовану 
рекламнуз стратегію 

 

 

Наз початковому етапіз життєвого шляхуз ТОВ «Павлоградспецмаш”,з 

що пропонуєз продукцію власногоз виробництва (високотехнологічніз 

системи опалубкиз стін таз перекриття, універсальніз комплекти колонз та 

інше),з основними цілямиз були задоволенняз конкретних вимогз споживачів 

приз оптимізації витратз та можливостейз підприємства наз реалізацію цихз 

вимог; розробказ і виробництвоз нових товарівз та інше.з 

Цілі стабілізації:з 

- Щорічне збільшенняз росту чистогоз доходу наз 5%. 

- Освоєнняз нових ринківз збуту. 

- Досягненняз переваги надз конкурентами. 

- Підвищенняз престижу із поліпшення іміджуз фірми. 

- Поліпшенняз соціальних умовз службовців. 

- Розвитокз інших видівз діяльності. 

Функціональназ гнучкість підприємствз такого родуз дозволяє, маючиз 

визначену опорнуз платформу, виявитиз себе вз інших напрямкахз чи зз 

іншим асортиментомз товарів, приз цьому використовуватиз вже 

напрацьованіз схеми  реалізаціїз і старуз клієнтську базу.з 

Маркетинговою стратегієюз підприємства єз більш глибокез 

проникнення наз ринок Україниз з вжез наявними найменуваннямиз товару.  

Кінцеваз мета обраноїз стратегії - залученняз більшого числаз клієнтів, 

щоз забезпечує більшийз обсяг продажівз і, відповідно,з більший прибуток.з 
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На Українськомуз ринку будівельнихз лісів із опалубки 

спостерігаютьсяз наступні тенденції:з 

1. Ліси:з 

- Загальна кількістьз крупних операторівз по будівельнихз лісах 

практичноз не зміниласяз з 2021з року. 

- Збільшилосяз число дрібнихз регіональних операторів.з 

- Трохи вирослаз кількість операторів,з що пропонуютьз рамні 

оцинкованіз ліси. 

- Практичноз незмінне числоз операторів поз модульних із клино-

хомутовимз лісам. 

- Зменшуєтьсяз кількість операторівз по штирьовихз лісах. 

2.з Підмости: 

Весноюз 2022 рокуз відбувся стрибокз кількості операторівз по 

пересувнихз подмостям, із з тогоз часу їхз число практичноз незмінно. 

3.з Опалубка: 

Кількістьз операторів поз опалубці вз 2024 роціз різко вирослаз – на 

30з% (в порівнянніз з 2023з роком). 

Ефективність маркетингових бізнес-процесів є ключовим чинником 

забезпечення конкурентоспроможності продукції ТОВ «Павлоградспецмаш», 

яке спеціалізується на виробництві спеціального обладнання, запасних 

частин та комплектуючих для промислових підприємств. Умови посиленої 

конкуренції та технологічних змін вимагають від підприємства системного 

підходу до управління маркетингом, що передбачає глибокий аналіз наявних 

процесів і виявлення напрямів їх оптимізації. 

Аналіз організаційної структури маркетингової діяльності 

Маркетингова функція на підприємстві організаційно зосереджена в 

окремому підрозділі, що відповідає за збут продукції, комунікації, роботу з 

клієнтами та частково — за дослідження ринку. Діяльність підрозділу 

координується комерційною службою, що забезпечує зв’язок із 

виробництвом та фінансовими службами. Разом з тим, у структурі 

маркетингу існують певні недоліки: 
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 недостатня кількість фахівців, що ускладнює виконання 

комплексних маркетингових функцій; 

 відсутність окремого аналітичного сегмента, який би повноцінно 

займався ринковими дослідженнями; 

 обмежена взаємодія з цифровими каналами просування. 

Це впливає на швидкість прийняття рішень і здатність підприємства 

адаптуватися до змін зовнішнього середовища. 

Аналіз стратегічних маркетингових процесів 

Стратегічні маркетингові бізнес-процеси на підприємстві реалізуються 

на базовому рівні. Формально встановлена маркетингова стратегія носить 

загальний характер і зосереджена переважно на розширенні ринку збуту та 

підтримці взаємодії з традиційними споживачами. Недостатньо уваги 

приділяється: 

 сегментації ринку та визначенню пріоритетних сегментів; 

 позиціонуванню продукції на конкурентному ринку; 

 аналізу довгострокових тенденцій галузі. 

У результаті підприємство реагує на зміни ринку переважно 

постфактум, а не випереджаючи. 

Аналіз операційних маркетингових процесів 

Операційні маркетингові процеси включають управління 

асортиментом, ціноутворення, організацію збуту та комунікаційну діяльність. 

1. Управління асортиментом. 

Асортимент формується переважно на основі виробничих можливостей 

та індивідуальних замовлень клієнтів. Проте слабко використовується підхід 

до розвитоку нових продуктів на основі ринкових досліджень. Асортимент 

оновлюється нерегулярно, що зменшує здатність підприємства реагувати на 

технологічні тенденції. 

2. Ціноутворення. 

Політика ціноутворення орієнтована переважно на собівартісний 

підхід. Ринкові фактори, характеристика попиту та цінові стратегії 
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конкурентів аналізуються фрагментарно, що може призводити до недооцінки 

або переоцінки продукції на ринку. 

3. Збут і логістика. 

Основним каналом збуту є прямі поставки промисловим 

підприємствам. Логістичні процеси налагоджені задовільно, однак 

відсутність диверсифікованих каналів просування (дистриб’ютори, 

електронні майданчики, партнерські програми) обмежує можливості 

залучення нових клієнтів. 

4. Комунікаційна діяльність. 

Комунікації орієнтовані переважно на персональні контакти, участь у 

спеціалізованих виставках та роботу з постійними клієнтами. Рівень 

цифрового маркетингу є недостатнім: сайт не виконує повноцінної 

маркетингової функції, соціальні мережі та онлайн-реклама практично не 

використовуються. 

Аналітична складова маркетингу на підприємстві розвинена 

недостатньо. Регулярні дослідження ринку, аналіз конкурентів та моніторинг 

споживчої поведінки здійснюються епізодично. Відсутня система показників 

оцінювання ефективності маркетингової діяльності. Це знижує 

обґрунтованість управлінських рішень та обмежує можливість 

прогнозування ринкових ризиків. 

За результатами аналізу можна виділити основні проблеми: 

 недостатній рівень цифровізації та модернізації маркетингової 

діяльності; 

 слабка аналітична база для прийняття маркетингових рішень; 

 обмежена диверсифікація каналів збуту; 

 недостатня інтеграція маркетингу в систему стратегічного 

управління; 

 орієнтація на традиційні методи комунікації, що не забезпечує 

залучення нових сегментів. 

Маркетингові бізнес-процеси ТОВ «Павлоградспецмаш» 
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характеризуються стабільністю та орієнтованістю на традиційних 

споживачів, однак мають низку недоліків, пов’язаних з відсутністю 

комплексної стратегії, недостатнім аналізом ринку та слабким застосуванням 

сучасних маркетингових інструментів. Виявлені проблеми свідчать про 

необхідність системного вдосконалення маркетингових бізнес-процесів з 

метою підвищення конкурентоспроможності підприємства та зміцнення його 

ринкових позицій. 
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РОЗДІЛ 3 

 НАПРЯМИ УДОСКОНАЛЕННЯ МАРКЕТИНГОВИХ БІЗНЕС-

ПРОЦЕСІВ ДЛЯ ПІДВИЩЕННЯ КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНОСТІ 

ПРОДУКЦІЇ 

 

Підвищення конкурентоспроможності продукції промислового 

підприємства значною мірою залежить від ефективності маркетингових 

бізнес-процесів, які забезпечують комплексну взаємодію з ринком, 

споживачами та партнерами. Удосконалення цих процесів передбачає не 

лише оптимізацію внутрішніх операцій, а й формування стратегічних 

підходів до управління маркетингом. Основні напрями вдосконалення 

включають[7]: 

1. Оптимізація процесів аналізу ринку та споживачів 

Удосконалення починається з підвищення точності та оперативності збору 

інформації про ринок, конкурентів та поведінку споживачів. Використання 

сучасних аналітичних інструментів, систем CRM та Big Data дозволяє 

прогнозувати попит, ідентифікувати нові сегменти ринку та адаптувати 

продуктову пропозицію до змінних потреб клієнтів. 

2. Модернізація процесу розробки та просування продукції 

Впровадження гнучких моделей управління продуктами дозволяє скоротити 

цикл виведення продукції на ринок і підвищити її привабливість для 

споживачів. Інтеграція цифрових каналів маркетингу, персоналізованих 

комунікацій та систем управління взаємовідносинами зі споживачами 

підвищує ефективність рекламних кампаній і лояльність клієнтів. 

3. Автоматизація та цифровізація маркетингових процесів 

Використання сучасних IT-рішень — CRM, ERP, маркетингових платформ і 

аналітичних систем — дозволяє зменшити витрати на виконання процесів, 

підвищити точність планування та забезпечити оперативний контроль за 

виконанням маркетингових завдань. Це сприяє швидкому реагуванню на 

зміни ринкових умов та підвищенню конкурентоспроможності. 
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1. Підвищення ефективності управління каналами збуту 

Удосконалення каналів реалізації продукції, включаючи оптимізацію 

логістики, розвиток електронної комерції та партнерських мереж, забезпечує 

більш швидкий і ефективний доступ продукту до споживача. Це дозволяє 

знизити витрати на дистрибуцію і покращити сервісне обслуговування 

клієнтів. 

2. Інтеграція маркетингових та виробничих процесів 

Тісна взаємодія маркетингу та виробництва дозволяє створювати продукцію, 

максимально відповідну очікуванням ринку, зменшувати надлишкові запаси 

та витрати, підвищувати рентабельність та швидкість реагування на попит. 

Така інтеграція забезпечує комплексне управління ланцюгами створення 

цінності. 

3. Системний підхід до оцінки та контролю результатів маркетингових 

процесів[14] 

Впровадження систем KPI та показників ефективності маркетингових 

процесів дозволяє моніторити результати діяльності, виявляти вузькі місця та 

оперативно коригувати стратегію просування продукції. Це забезпечує 

безперервне вдосконалення та адаптацію бізнес-процесів до вимог ринку. 

Таким чином, удосконалення маркетингових бізнес-процесів базується 

на комплексному підході, який поєднує аналітику, цифровізацію, інтеграцію 

функцій та постійне підвищення ефективності управління. Реалізація цих 

напрямів сприяє зміцненню позицій підприємства на ринку, зростанню 

продажів та підвищенню конкурентоспроможності продукції. 

Служба маркетингу може бути організована в чотирьох основних 

варіантах структур - функціональна структура, структура , орієнтована на 

товари, на ринки й регіональна структура. Вибір тієї або іншої структури 

опосередкований особливостями виробничої й збутової діяльності 

підприємства, асортиментами продукції, розташуванням  клієнтів 

підприємства, що обслуговують, і т.п. Однак, на практиці найбільший інтерес 
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представляє взаємодія служби маркетингу з іншими службами підприємства і 

її роль і місце в структурі управління підприємством. 

Створення на підприємстві служби маркетингу вимагає відповідної 

зміни організаційної структури управлінських служб і встановлення нових 

функціональних зв'язків між підрозділами підприємства. Можливий варіант 

структур управлінських служб підприємства, що орієнтує свою діяльність на 

маркетинг, представлений на рис. 3.1. 

Організаційно служба маркетингу повинна бути підлегла 

безпосередньо директорові підприємства, що забезпечує незалежність її 

положення стосовно інших підрозділів й об'єктивну оцінку можливостей 

підприємства при розробці його маркетингової політики. У своїй діяльності 

служба маркетингу повинна взаємодіяти з підрозділами підприємства, що 

беруть участь у досягненні його комерційних цілей (рис. 3.1). 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 3.1.  Взаємодія служби маркетингу з підрозділами підприємства 

 

Розглянемо варіанти побудови структури служби маркетингу на ТОВ 

«Павлоградспецмаш»,  виходячи з того, що її основні задачі зводяться до 

збору і аналізу початкової інформації, плануванню і прогнозуванню, 

оперативній роботі.  
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Проектована організаційна структура відділу маркетингу на ТОВ 

«Павлоградспецмаш» представлена на рис 3.2. 

Організація по “функціях” — означає, що всі ринки підприємства і 

види продукції, що випускається, можуть розглядатися у вигляді деяких 

однорідностей, для яких цілком достатньо чітка спеціалізація  підрозділів по 

напрямах. Це оптимальна організація структури, в умовах, коли ринків 

небагато. 

Структура відділу визначається покладеними на нього задачами і 

специфікою продукції, що випускається підприємством. 

Відділ включає три підрозділи по основних напрямах робіт: 

 група дослідження і прогнозування маркетингу; 

 група вивчення попиту до планування асортименту; 

 група організації просування  (реклами і стимулювання збуту). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 3.2. Проектована організаційна структура відділу маркетингу на 

ТОВ «Павлоградспецмаш» 

 

Функції підрозділів відділу маркетингу ТОВ «Павлоградспецмаш» 
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 вивчення загальноекономічної кон'юнктури; 

 вивчення перспектив розвитку галузі; 

 вивчення перспектив розвитку ринків збуту, що є, а також 

виявлення потенційних ринків; 

 вивчення постачальників сировини і комплектуючих для 

підприємства (наявних і потенційних); 

 вивчення відомостей про ціни на різні види продукції; 

 прогнозування зміни різних складових витрат виробництва, 

співвідношення між попитом і пропозицією і на цій основі 

прогнозування цін на дану продукцію. 

 вивчення і систематизація відомостей про конкурентів; 

 вивчення можливостей власного підприємства (в зіставленні з 

даними про основних конкурентів; 

 розробка і представлення керівництву прогнозів по кон'юнктурі 

і ємності ринків збуту; 

 розробка і представлення керівництву і фахівцям пропозицій по 

створенню нової і модернізації продукції, що випускається, для 

задоволення вимог нових сегментів ринків збуту; 

 визначення сумісно з розробниками технологічних і економічних 

показників нової продукція. Приведення їх у відповідність з вимогами 

ринку; 

 визначення конкурентоспроможності продукції, що випускається; 

 розробка стратегій маркетингу на основі аналізу кон'юнктури 

ринку, прогнозів розвитку галузі і конкурентоспроможності продукції, що 

випускається; 

 здійснення маркетингового контролю, зокрема, за дотриманням 

вибраних стратегій по кожному продукту,  вдосконаленню інформаційних 

зв'язків між підрозділами підприємства, оптимізації фінансової і 

інвестиційної політики підприємства, застосуванням фірмового стилю; 
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 аналіз ефективності фірмового обслуговування, організації збуту, 

реклами і розробка пропозицій по їх вдосконаленню; 

 аналіз  обсягів і реалізації продукції, організації збуту, реклами і 

фірмового обслуговування на  аналогічних  підприємствах в країні і за 

рубежем і розробка пропозицій по використовуванню передового досвіду; 

 участь у визначенні цілей, методів і ефективності реклами; 

 аналіз проведення договірної компанії; 

 організації збуту продукції і розробка пропозиції по їх 

вдосконаленню; 

 взаємодія з відділом технічного навчання в організації і 

проведенні навчальних заходів щодо викладання основ маркетингу для 

співробітників підприємства. 

Головними критеріями оцінки ефективності праці служби маркетингу  

слід враховувати: 

1. Якість, своєчасність та глибину проведених робіт по аналізу 

кон’юнктури ринка  і, як наслідок, точність розроблених  прогнозів обсягу 

реалізації по основних видах послуг;  

2. Здійснення пошуку споживачів   основних видів послуг 

підприємства;  

3. Якість  і своєчасність виконання робіт у сфері розробки пропозицій 

по плануванню  і вдосконаленню асортименту, організації товароруху, 

реклами, включаючи виставкову діяльність і формування іміджу  

підприємства паблик рилейшнз і програм по стимулюванню збуту відповідно 

до затверджених планів робіт[21].  

Перед керівниками  і спеціалістами маркетингових служб, перед 

консультантами регулярно ставляться завдання оцінки маркетингового 

потенціалу, як своїх підрозділів, так і подібних підрозділів контрагентських, 

посередницьких і конкуруючих фірм. Тут є свої методичні складнощі. Їх 

ігнорування веде до помилок і збільшення риску втрат. Необхідна технологія 
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(методика) оцінки маркетингового потенціалу. Концепція потенціалу 

підрозділів, підприємства – це інструмент стратегічного планування 

розвитку, який відрізняється системним баченням факторів впливу на 

вірогідність успішного рішення задач. Дана концепція приходить на зміну 

колишній практиці разових випадкових оцінок «сили і слабкості» фірми, 

пошуку і виявленню «вузьких місць», що проводяться по невідпрацьованих 

методикам не завжди компетентними виконавцями. Сучасний підхід вимагає 

постійного спостереження і управлінні потенціалом підприємства і, перш за 

все, його підрозділів, виконуючих функції маркетингу. Тобто «силу і 

слабкості» фірми (підрозділи), її «вузькі місця» ми повинні знати завжди, і в 

будь-який необхідний момент ми повинні бути готові дати керівництву 

вичерпну інформацію про ступінь готовності до рішення нової задачі, про 

проведення необхідних заходів і витрат. 
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ВИСНОВКИ 

 

Уз ході дослідженняз теми «Удосконаленняз бізнес-процесівз 

маркетингу зз метою підвищенняз конкурентоспроможності продукціїз 

промислового підприємства”з були проаналізованіз теоретичні основиз 

маркетингових бізнес-процесів, їхз структура таз роль уз формуванні 

конкурентнихз переваг підприємства.з На основіз проведеного аналізуз 

можна зробитиз наступні висновки:з 

1. Маркетингові бізнес-процеси єз ключовим елементомз управління 

підприємствомз і забезпечуютьз ефективну взаємодіюз з ринком.з Вони 

включаютьз стратегічні, операційніз та аналітичніз процеси, якіз охоплюють 

дослідженняз ринку, управлінняз асортиментом, ціноутворення,з збут, 

комунікаціїз та управлінняз клієнтськими відносинами.з Висока організаціяз 

цих процесівз забезпечує підвищенняз конкурентоспроможності продукції.з 

2. Конкурентоспроможність продукціїз визначається сукупністюз 

якісних, технічних,з економічних таз споживчих характеристикз товару, аз 

також ефективністюз маркетингового супроводу.з Маркетингові бізнес-

процеси безпосередньоз впливають наз формування споживчоїз цінності 

продукції,з її доступностіз та іміджуз на ринку.з 

3. Аналіз функціонуванняз маркетингових бізнес-процесів наз ПАТ 

«Павлоградспецмаш”з показав, щоз підприємство маєз стабільну системуз 

маркетингу, орієнтовануз на традиційнихз споживачів. Водночасз виявлено 

низкуз проблем: недостатнійз рівень аналітичноїз роботи, обмеженез 

використання цифровихз інструментів, вузькіз канали збутуз та слабказ 

інтеграція маркетингуз в стратегічнез управління. 

4. Вдосконаленняз маркетингових бізнес-процесів єз необхідним дляз 

підвищення конкурентоспроможностіз продукції підприємства.з Основними 

напрямамиз удосконалення є:з розширення аналітичноїз складової, 

впровадженняз сучасних цифровихз інструментів маркетингу,з розвиток 

новихз каналів збуту,з оптимізація процесівз ціноутворення таз комунікацій, 
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аз також інтеграціяз маркетингової діяльностіз у системуз стратегічного 

плануванняз підприємства. 

5. Практичназ значущість дослідженняз полягає уз тому, щоз 

результати таз рекомендації можутьз бути використаніз ТОВ 

«Павлоградспецмаш”з для підвищенняз ефективності маркетинговоїз 

діяльності, зміцненняз ринкових позиційз та формуванняз довгострокових 

конкурентнихз переваг продукції.з 

Таким чином,з системне удосконаленняз маркетингових бізнес-

процесів єз необхідною умовоюз забезпечення сталогоз розвитку 

підприємстваз та підвищенняз конкурентоспроможності йогоз продукції вз 

умовах сучасногоз ринку. 
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