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ВСТУП


Актуальність. У сучасних умовах господарювання кожне підприємство забезпечує ефективне управління своєю маркетинговою діяльністю. Зокрема, йому необхідно знати, як дослідити ринкові можливості, як провести відбір цільових ринків, як розробити ефективний комплекс маркетингу й успішно управляти втіленням у життя маркетингових зусиль. Підприємства застосовують стратегічний маркетинг з метою пошуку рішень, спрямованих на задоволення потреб і отримання у споживачів переваг порівняно з конкурентами. Обґрунтоване маркетингове рішення допоможе підприємству функціонувати в несприятливому зовнішньому середовищі. Предметним ядром і основною категорією стратегічного маркетингового планування є маркетингова стратегія. Вибір стратегії залежить від ситуації, у якій знаходиться підприємство, тому маркетингові програми, як короткострокові, так і довгострокові, потребують розроблення і застосування такої стратегії, яка за заданих умов максимально відповідала б державній економічній політиці і водночас забезпечувала б комерційним структурам необхідну ефективність, рентабельність і матеріальну зацікавленість у результатах праці, що й обґрунтовує актуальність теми дослідження. Огляд останніх джерел досліджень і публікацій. Проблемі обґрунтування сутності й змісту маркетингових стратегій присвячували роботи багато вітчизняних та  зарубіжних  учених,  а  саме:  І.  Ансофф,  В.  Геєць, В. Герасимчук, Ф. Вірсема,  Л.  Койк, Ф.  Котлер,  Ж.  Ламбен,  О.  Степанова, Н. Куденко,  О.  Панкрухін,   І.   Решетнікова,   В.   Сліпенький,   В.   Бєлявцев, Л. Балабанова, В. Куценко, Д. Райко. У працях цих науковців розкриті проблеми визначення сутності та змісту маркетингової стратегії. Однак єдине повне трактування поняття, що ґрунтується на об’єднанні підходів
Зв’язок магістерської роботи з науковими програмами, планами, темами. Магістерська робота виконана на кафедрі менеджменту та інновацій Одеського національного університету імені І.І. Мечникова відповідно до плану наукових  досліджень  кафедри  у  процесі  виконання  держбюджетних  тем:

«Соціальна відповідальність бізнесу та інституціональні новації» (номер державної реєстрації 0114U001555, 2014-2018 рр.) – змодельоване аналітичне забезпечення системи планування економічних результатів.
Мета і завдання. Мета магістерської роботи полягає у розробці та обґрунтуванні теоретико-методичних положень та практичних рекомендацій щодо вдосконалення управління логістичними процесами у діяльності суб’єктів господарювання.
Для досягнення мети були поставлені такі завдання:
1. Вивчити поняття маркетингова стратегія, проаналізувати види маркетингових стратегій;
2. Вивчити середу функціонування підприємства.
3. провести аналіз системи маркетингу на досліджуваному підприємстві.
4. провести SWOT-аналіз існуючої логістичної системи.
5. розробити заходи для розробки та впровадження ефективної маркетингової стратегії.
Об’єктом дослідження магістерської роботи є система управління маркетингу суб’єкта господарювання.
Предметом дослідження є теоретичні, методологічні та методичні засади системи управління маркетинговими процесами у діяльності суб’єктів господарювання.
Методи дослідження. Для вирішення поставлених завдань були використанні наступні методи дослідження: дослідження, порівняння, узагальнення, систематизації, причино-наслідкових зв’язків, порівняльного, статистичного і фінансового аналізу та математичні методи. Всі розрахунки виконані за допомогою засобів Microsoft Excel, який інтегрований до пакету Microsoft Office для Windows.
Інформаційна база роботи склали чинні нормативно-правові документи центральних і місцевих органів влади, офіційно опублікована статистична інформація Державної служби статистики України, Міністерства економічного розвитку і торгівлі України, звітність суб’єктів господарювання України, наукові

роботи та розробки провідних вітчизняних та зарубіжних вчених і фахівців- практиків із питань управління результатами діяльності суб’єктів господарювання, результати власних аналітичних розрахунків, офіційні публікації міжнародних організацій, Інтернет-ресурси.
Апробація результатів дослідження та публікації. Матеріали магістерської роботи апробовані та представлені у вигляді статті у збірнику наукових праць «Ринкова економіка: сучасна теорія і практика управління», том 16, № 3(37) (2017) у співавторстві із науковим керівником магістерської роботи Столбуненко Н.М. – «Інноваційно-інвестиційний розвиток як державна стратегія України».
Для здійснення поставленої цілі вирішуються наступні завдання:
1. вивчення теоретичних аспектів розробки маркетингової стратегії;
2. загальна характеристика рівня менеджменту розглянутого підприємства;
3. аналіз  маркетингової  діяльності  та  стратегії  бізнесу  розглянутого підприємства;
4 розробка рекомендацій щодо вдосконалення маркетингової діяльності ТОВ «ЦентрВзуття».
Структура роботи: введення, 3 глави, список літератури та додатки. У висновку наводяться основні висновки по роботі.
Практична значимість роботи. Практична значимість роботи полягає у формуванні	маркетингової	конкурентної	стратегії	організації	ТОВ
«ЦентрВзуття» в умовах кризи. Результати роботи можуть бути використані для практичного впровадження.

[bookmark: _GoBack]ВИСНОВКИ
Таким чином, в результаті написання дипломної роботи ми можемо зробити висновки:
Маркетингова стратегія є визначальною щодо розроблення, впровадження і застосування у процесі стратегічного управління підприємствами, оскільки за заданих умов вона максимально відповідає державній економічній політиці й водночас забезпечує комерційним структурам необхідну ефективність, рентабельність і матеріальну зацікавленість у результатах праці;
Характерні риси маркетингової стратегії підприємства проявляються у тому, що вона є довгостроковоорієнтованою і засобом реалізації маркетингових цілей підприємства; базується на результатах маркетингового стратегічного аналізу; має певну підпорядкованість в ієрархії стратегій підприємства; визначає ринкове спрямування діяльності підприємства; є складовою частиною процесу формування стратегії розвитку підприємства, який передбачає певну логічність, послідовність і циклічністью
Серед підходів до трактування маркетингової стратегії виділяємо: маркетингово-управлінський, маркетингово-організаційний, стосовно інструментів маркетингу, щодо комплексу маркетингу та маркетингово- інноваційний
Товарна стратегія - це розробка напрямків оптимізації товарного ряду і визначення асортименту товарів (послуг), найбільш пріоритетним для успішної роботи на ринку і забезпечує ефективність діяльності підприємства зв'язку в цілому.
Товарна стратегія розробляється на перспективу і передбачає вирішення принципових завдань, пов'язаних з:
· оптимізацією структури пропонованих товарів (послуг) взагалі, в тому числі і з точки зору їх належності до різних стадіях життєвого циклу;
· розробкою і впровадженням на ринок товарів-новинок;
· забезпеченням якості і конкурентоспроможності товарів;
· прийняттям рішень, пов'язаних з ринковою атрибутикою товарів.
 (
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Відсутність товарної стратегії веде до нестійкості структури пропозиції через вплив випадкових або гинуть поточних факторів, втрати контролю над конкурентоспроможністю і комерційною ефективністю товарів. Прийняті в таких випадках поточні маркетингові рішення нерідко грунтуються виключно на інтуїції, а не на тверезому розрахунку, що враховує довгострокові інтереси підприємства.
У той же час добре продумана товарна стратегія не тільки дозволяє оптимізувати процес оновлення пропозиції, але і служить для керівництва фірми свого роду покажчиком спрямованості дій, здатних скоригувати поточні рішення.
Тому метою роботи є саме розробка і реалізація товарної стратегії, яка допоможе зберегти конкурентоспроможність підприємства.
Основна діяльність ТОВ «ЦентрВзуття» - торгівля взуттям, сумками, рукавичками, верхнім одягом.
Підприємство прагне представити своїм споживачам із середнім і нижче середнього рівня доходу широкий асортимент взуття.
Зростання мережі підприємства ТОВ «ЦентрВзуття» під час кризи якраз і пояснюється тим, що покупці в кризовий час намагаються заощадити і набувають більш дешеву продукцію. На це якраз спрямований головний маркетинговий хід підприємства. Підприємство позиціонує свою продукцію як
«ТОВ «ЦентрВзуття»», хоча насправді це не так.
Торгова мережа ТОВ «ЦентрВзуття» складається з 16 магазинів. У 2017 р прибуток підприємства знизився з 6715 тис. грн. в 2016 р до 2754 тис. грн. в 2015 р Зменшення розміру чистого прибутку склало 3961 тис. грн. в абсолютному вираженні або 59%. Це негативне явище для підприємства, пояснюється зниженням виручки від реалізації, зростанням заробітної плати, а також зростанням накладних витрат.
Для поліпшення фінансових показників була розроблена ефективна товарна стратегія підприємства ТОВ «ЦентрВзуття», яка допоможе не тільки зберегти конкурентні позиції підприємства, а й допоможе поліпшити імідж і

збільшити обсяги реалізації продукції. Ефективними інструментами реалізації товарної стратегії є такі:
- розробка і впровадження власної торгової марки і розвиток нової торгової мережі під цією торговою маркою - «Shoes for all». Відкриття нової мережі, де буде реалізовуватися продукція під власною торговою маркою, дає підприємству наступні переваги:
1. залучення нових покупців в особі студентів молодих фахівців;
2. збільшення обсягів продажів;
3. отримання великих знижок від українських виробників, так як взуття буде закуповуватися для мережі ТОВ «ЦентрВзуття» і для мережі «Shoes for all»;
4. керівництво  вже  має  успішний  досвід  в  реалізації  взуття  і  може застосувати цей досвід в роботі нової мережі;
5. вже є готові приміщення для відкриття перших магазинів під вивіскою
«Shoes for all». Як ми говорили, це будуть магазини в більш престижних районах міста.
Планується, зниження роздрібних цін в мережі «Shoes for all» складе 20%. Це істотно підвищить конкурентоспроможність і привабливість мережі «Shoes for all».
Ще один інструмент реалізації ефективної маркетингової стратегії ТОВ
«ЦентрВзуття»: впровадження категорійного менеджменту на підприємстві, в результаті чого прогнозований прибуток до кінця 2017р. збільшиться на 413 094 грн. і складе 3029355,12 грн., проти 2753959,2. грн. в 2016 р
Крім цього, ефективна реалізація маркетингової стратегії неможлива без ефективної системи управління продажами. Тому запропоновано напрями розвитку і навчання персоналу.
Впровадження даних заходів дасть сумарний економічний ефект в розмірі 550791,96 грн.
Мета роботи досягнута. Результати роботи можуть бути впроваджені в практичну діяльність підприємства ТОВ «ЦентрВзуття».
 (
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