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ФУНКЦІЇ МАРКЕТИНГУ
План 

2.1 Системний підхід до організації маркетингу підприємства. 
2.2 Функції маркетингу. 
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2.1. Системний підхід до організації маркетингу підприємства
Системний підхід щодо організації маркетингу на підприємстві є необхідною умовою задля успішної його діяльності на ринку. Він передбачає розгляд підприємства, яке застосовує концепцію маркетингу, відкритою соціально-економічною системою, орієнтованою на зовнішнє середовище.
Система – це сукупність функціонально віднесених елементів, що знаходяться у відносинах і зв’ язках один з одним, утворюють певну цілісність, єдність і визначають її призначення.
Складна система – це система із розгалуженою структурою та значною кількістю елементів (підсистем), які є, в свою чергу, простими системами.
Велика система – це складна система, яка має деякі додаткові ознаки (наявність підсистем, велика кількість внутрішніх та зовнішніх зв'язків, наявність елементів самоорганізації).
До центральних понять загальної теорії систем відносяться також організація та структура системи, зв’ язки, властивості.
Організація системи – це внутрішня упорядкованість, узгодженість взаємодії елементів системи.
Структура системи –  це сукупність внутрішніх сталих зв’ язків між елементами системи, яка визначає її основні властивості.
Для того, щоб вважатися системою, вона повинна характеризуватися певними властивостями (рис. 3.1).

Рис. 2.1. Основні властивості системи
Системний підхід – комплексне вивчення об’ єкту дослідження як єдиного цілого з позиції системного аналізу.
Системний аналіз – методологія дослідження будь-яких об’ єктів шляхом представлення їх як систем та аналізу цих систем.
Системний підхід і загальна теорія систем виконують в науковому пізнанні різні функції: перший включає в себе змістовні принципи, які визначають специфічне системне бачення об’ єкту вивчення, а друга претендує на статус саме загальнонаукової теорії.
Системний підхід визначають як особливий тип методологічного дослідження, у зв’ язку з цим метою конкретного застосування системного підходу є не характеристики деякого об’ єкту самі по собі, а аналіз дієвості та продуктивності способів виявлення таких характеристик, які використовуються при вивченні даного об’ єкту. Особливий інтерес при цьому представляє виявлення можливості та доцільності об’ єднання цих засобів і властивої системному підходу направленості пізнавального руху від характеристики об’ єкту як деякої цілісності (через вияв і вивчення системоутворюючих зв'язків) до визначення його елементів.
Системний підхід пропонує розглядати організацію як сукупність взаємопов’язаних елементів: людей, структури, завдань і технології, які орієнтовані на досягнення поставленої мети в умовах зовнішнього середовища, що постійно змінюються (рис. 2.2).

Всі організації є системами. Існує два основні типи систем: відкриті та закриті. Відкрита система характеризується взаємодією із зовнішнім середовищем. Всі організації є відкритими системами та мають здатність пристосовуватись до змін у зовнішньому середовищі для подальшого функціонування.


Рис. 2.2. Система маркетингу підприємства

У таблиці 2.1. наведено порівняльну характеристику «закритого» та відкритого» підприємства, яка дає змогу вивчити переваги останнього. 
	Таблиця 2.1

	Порівняльна характеристика «закритого» і «відкритого» типу організації

	Параметри
	«Закрите підприємство»

(техніко-економічна система)
	«Відкрите підприємство»
(соціально-економічна система)

	Філософія
	Управлінський раціоналізм
	Системний, ситуаційний підходи

	Умови діяльності
	Стабільні
	Постійно змінюються

	Умови,  за допомогою яких досягається

успіх
	Раціональна організація виробництва, зниження витрат за рахунок внутрішніх резервів; зростання продуктивності праці ефективне використання ресурсів
	Адаптація до зовнішніх факторів пошуку та реалізації нових можливостей розвитку, техніко- організаційних факторів, що  залежить від змін зовнішнього середовища



	Цілі і завдання
	Структуровані цілі досягнення певних параметрів;  діють тривалий час; кооперація та концентрація.
	Різноманітність цілей; перевага цілей розвитку



	Стратегія
	Зростання обсягів  (масштабів) виробництва;  поглиблення  спеціалізації
	Підпорядкування виробництва споживчому попиту, задоволенню ринкового попиту; диверсифікація; інновації

	Організація структури управління
	Основа побудови – функціональна ознака; чіткий  розподіл  праці; спеціалізація,  концентрація; обов’язків у стандартних документах
	Основа – децентралізація різних типів, багатоваріантність форм; гнучкість, універсальність; частина ланок має тимчасовий характер, система автономних виробничо-управлінських підрозділів.


	Механізм управління
	Основа – дострокове планування та ефективний контроль усіх видів
	Основа – виявлення проблем і генерація нових рішень, стратегічне управління переважно за «слабкими сигналами»

	Вимоги до персоналу
	Знання технічних компонентів виробничого процесу, знання економіки тп організації діяльності свого підприємства, орієнтація діяльності, чітке та організоване виконання планів та інших рішень, які доводять «згори», чітке виконання встановлених норм  і правил
	Керівники-підприємці, поєднання спеціальних професійних знань з широким світоглядом; ініціатива на всіх рівнях управління, можливість прояву талантів; організаційна культура як основа поведінки


Маркетингову діяльність як складну систему характеризують наступні основні властивості:
–   багатофункціональність; 
–   властивості цілісності; 
–   динамічність процесів; 
–   інертність; 
–   множинність цілей; 
–   складні інформаційні процеси; 
–   складність ієрархічної структури; 
– специфічні особливості природи економічних процесів і явищ. 
Таким чином, використання системного підходу в організації маркетингу на підприємстві є необхідним. 
2.2. Функції маркетингу
· теорії маркетингу відсутній єдиний підхід до визначення функцій маркетингу. Тому розглянемо функції маркетингу як обов’ язки та види діяльності персоналу служби маркетингу  (рис. 2 3). 
Рис. 2.3. Функції маркетингу
Застосувавши певні наукові методи вивчення маркетингу і проаналізувавши специфіку виробленого товару, що купується, або наданих послуг, можна визначити маркетингові функції для фірми, яка спеціалізується в сфері виробництва або торгівлі в будь-якій країні, незалежно від її соціального устрою.
Контрольні запитання:
1. У чому полягає сутність системного підходу щодо організації маркетингу на підприємстві?

2. Що таке функції маркетингу та на які групи вони поділяються? 
ОСНОВНІ ВЛАСТИВОСТІ СИСТЕМИ
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Програми  маркетингу





Організаційна структура  маркетингу





Аналіз і прогнозування ринку. 


Вивчення споживачів.


Вивчення конкурентів.


Вивчення фірмової структури ринку.�
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ДОСЛІДЖЕННЯ








РОЗРОБКА СТРАТЕГІЇ МАРКЕТИНГУ








Аналіз ситуації.


Визначення маркетингових цілей.


Розробка стратегії маркетингу.


Оцінювання альтер-


нативних маркетингових стратегій.





�
�






ТОВАРНА ПОЛІТИКА








ЦІНОВА ПОЛІТИКА





Прийняття рішення про:


Розробку нових продуктів;


Модифікацію товарів;


Елімінування.


Планування товарного асортименту.








�
�






Вивчення необхідної інформації для прийняття рішення по цінах.


Розробка цінової стратегії.


Прийняття рішень щодо зміни ціни�
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ФУНКЦІЇ МАРКЕТИНГУ





ПОЛІТИКА РОЗПОДІЛУ








КОМУНІКАЦІЙНА ПОЛІТИКА








КОНТРОЛЬ








Розробка стратегії  розподілу.


Вибір системи розподілу. 


Вибір оптимальних каналів розподілу.


Вибір структури каналу. 


Управління каналами розподілу.


Організація збуту продукції. 


Аналіз реалізації продукції.
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Розробка стратегії просування.


Вибір ефективних форм просування товару.


Організація реклами персонального продажу, стимулювання збуту.


Організація участі підприємств у ярмарках та виставках 


Оцінка ефективності заходів щодо просування товарів
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Контроль результатів:


контроль збуту; 


контроль частки ринку; 


контроль прибутковості; 


Маркетинговий аудит: 


зовнішнього середовища; 


 цілей та стратегій маркетингу; 


маркетингових заходів; 





–  організаційної структури; 





–  маркетингу. �
�









3

