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обязано действовать на базе строгих моральных принципов, много-
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В нынешних условиях функционирования конкурентноспособ-

ных финансовых взаимоотношений маркетинговая деятельность счи-

тается одним из главных элементов управления, формирующим воз-

можности роста стоимости предприятия. В случае мало развитых ин-

струментов маркетинга предприятие рискует всерьез уменьшить ре-

зультат от финансовых вложений в производственную деятельность, 

а помимо этого, на стадиях реализации современных управленческих 

решений ей грозит экономический упадок либо, в том числе, банк-

ротство. 

Маркетинг играет ключевую роль в успешной деятельности ком-

пании, так как он помогает определить целевую аудиторию, понять 

их потребности и предпочтения, разработать продукты и услуги, ко-

торые будут интересны этой аудитории, и эффективно продвигать их 

на рынке. Исследование рынка, внутренней и наружной сферы, со-

здание стратегии и тактики маркетинговых операций – это, без ис-

ключения, очень важные шаги, которые могут помочь предприятию 

достичь успеха и конкурентных достижений на рынке [1]. 

Определения, более четко отображающие сущность данного про-

цесса: 

1. Известный писатель, основоположник дианетики и саентоло-

гии Рональд Хаббард писал, что «под маркетингом подразумевается 

ход развития идеи конкретного товара, его изготовление, тара и пере-

дача в руки покупателя. Буквально это означает сбор товара, доставку 

его на рынки и позиционирование его на них с наибольшей перспек-

тивой реализации и наибольшим обратным ответом». 

2. Согласно взгляду знаменитого маркетолога Берни Гудрича, 

«маркетинг – это процесс, где совершается определение, предвиде-

ние и формирование нужд и желаний покупателя, вместе с организа-

цией всех существующих у предприятия ресурсов с целью их удовле-

творения с наибольшей пользой для предприятия и его потребите-

лей». 

Практически все ученые имеют схожесть в суждении, что марке-

тинг – это процесс, устанавливающий конечный итог. Маркетинговое 

изучение целевых сегментов рынка является начальной точкой. Спе-

циалисты в этой области признают потенциальную потребность и 

емкость абсолютно всех секторов рынка. Другими словами, форми-

руются покупатели, потребности которых никак не удовлетво-

рены [2]. 
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Приобретение важных и надежных данных касательно рынка и 

потребителях может помочь предприятию приспособить собствен-

ные товары и услуги к требованиям рынка. Создание продукта, кото-

рый лучше соответствует нуждам и предпочтениям покупателей, га-

рантирует конкурентное превосходство на рынке. А воздействие на 

клиента и контроль над величиной продаж могут помочь предприя-

тию достигнуть нужных итогов и сохранить свои позиции на рынке, 

- данные нюансы значимы для эффективной маркетинговой деятель-

ности предприятия. 

К основным функциям маркетинга относятся: 

1. Достижение конечного реального результата в области произ-

водства и сбыта, и эффективного вывода товара на рынок; 

2. Сосредоточенность в исследовании, производстве и сбыте 

продуктов по основным направлениям маркетинговой деятельности; 

3. Ориентировка на долгосрочный итог маркетинговой деятель-

ности с учетом прогнозных исследований, а кроме того, разработку 

новых товаров, способных обеспечить значительную эффективность; 

4. Использование стратегии, которая позволит адаптироваться к 

обстоятельствам вероятных покупателей и одновременно влиять на 

них. 

Маркетинговая деятельность, кроме того, содержит и несколько 

других функций, которые показаны на рисунке 1. 

 

 
 

Рисунок 1 – Функции маркетинга 

Правильно составленные сведения и правильно идентифициро-

ванные потребности клиентов, созданный проект использования 

маркетинговых функций, формирование высококвалифицированной 
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рекламной стратегии и конечной миссии проявляют огромное воз-

действие на объем прибыли предприятия [1]. 

Большая часть компаний полагают, что маркетинг – это творче-

ский процесс и подбор верной рекламы с целью свершения итогов 

продаж. Несмотря на их важность, маркетинг – это не только лишь 

творчество и реклама. Кроме того, немаловажно осознавать, что мар-

кетинг – это философия бизнеса, что устанавливает потребности по-

купателей на первое место. Выявление и удовлетворение нужд кли-

ентов считается ключом к процветающему бизнесу, поскольку оно 

повышает объем реализации и доходы предприятия. Эффективный 

маркетинг содержит в себе разнообразные элементы, такие как ис-

следование рынка, установка действий и целей, создание проектов и 

стратегий, которые могут помочь предприятию добиться преуспева-

ния на рынке. 

Исследование характеристик продукта и продуктовых линеек со-

перников – одна из самых значимых составляющих маркетингового 

анализа. Понимание затрат и услуг конкурентов может помочь пред-

приятию создать эффективные стратегии конкурентной борьбы на 

рынке. Исследование спроса на продукцию, понимание того, какие 

продукты пользуется большим спросом, и способность дать покупа-

телю именно то, что он желает, также считаются важными шагами 

для эффективного маркетинга и удовлетворения нужд покупателей. 

Данные действия могут помочь предприятию сформировать товары 

и услуги, что станут популярны востребованы на рынке. 

Ключевая стадия маркетинга – определение основных характери-

стик целевой аудитории. Это даст возможность предприятию пра-

вильнее понять своих покупателей, их предпочтения и нужды, чтобы 

приспособить к ним товары и рекламные стратегии. Целевой аудито-

рия делится по ряду признаков, таких как возраст, пол, доход, круг 

интересов, хобби, образ жизни и иные условия, которые могут по-

мочь установить, каким образом предприятие способно заинтересо-

вать и удержать покупателей. Это позволяет более эффективно и эф-

фективно охватить свою аудиторию и создавать товары и услуги, от-

вечающие ее потребностям. Далее следует поделить потенциальных 

клиентов на группы. Таким образом, основными клиентами компа-

нии по изготовлению компьютеров являются офисы, либо же обыч-
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ные подростки. И им требуется абсолютно разная реклама компью-

тера. Осознанный взгляд на просьбы и желания потребителя дает воз-

можность угодить требованиям более широкого сегмента аудитории. 

В маркетинге имеется ряд основных аспектов, на которых пред-

приятиям следует сконцентрироваться. Один из них – осуществление 

тщательного изучения рынка. Важно осознавать, что предприятие 

желает реализовывать и что хотят найти потребители. Помимо этого, 

следует установить четкие маркетинговые цели, которые необходимо 

достигнуть для эффективной деятельности в этой сфере. Значимым 

шажком считается формирование маркетингового плана, что станет 

применяться абсолютно всеми работниками предприятия. Далее мар-

кетинговые стратегии станут путевой картой для свершения установ-

ленных целей [3]. 

Маркетинговая деятельность включает в себя комплекс меропри-

ятий, направленных на разработку таких задач, как: 

− изучение потребителя;  

− исследование мотивов его поведения на рынке;  

− анализ собственно рынка предприятия;  

− исследование продукта (изделия или вида услуг);  

− анализ форм и каналов сбыта;  

− анализ объема оборота предприятия;  

− изучение конкурентов, определение форм и уровня конкурен-

ции;  

− исследование рекламной деятельности;  

− определение наиболее эффективных способов продвижения 

товаров на рынке;  

− изучение «ниши» рынка. 

Отдел маркетинга не должен проводить изучение рынка беспоря-

дочно и случайно. Он обязан хорошо спланировать, систематизиро-

вать и, наконец, сформировать свою дальнейшую работу. При этом 

следует осуществлять полный анализ всех изученных данных, преду-

гадывать вероятные результаты и опасности и докладывать руково-

дителю для принятия и исполнения. Маркетологи обязаны прини-

мать во внимание данную отличительную черту, устанавливать опре-

деленные цели и задачи маркетингового изучения на предприятии, а 

также создавать план по их достижению. Следует обладать четкими 
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сведениями о рыночной среде, а также регулярно составлять и про-

изводить оценку данных касательно закупок, изготовления и марке-

тинга [4]. 

Маркетинговая деятельность отображает конкретные требования 

развития рынка, который становится наиболее требовательным и 

подвергается регулировке со стороны экономических отношений. 

Рынок постоянно меняется, и производители должны быть готовы к 

этим изменениям, учитывая требования и предпочтения покупате-

лей. Способность адаптироваться к изменениям в рыночной среде и 

конкуренции, а также предлагать продукты с высоким качеством и 

конкурентоспособностью, является критически важной для компа-

ний, желающих успешно выступать на рынке. Изучение потребно-

стей и предпочтений рынка, сегментация аудитории, анализ конку-

рентов и разработка продуктов, отвечающих требованиям рынка, по-

могают компаниям выделиться и привлечь внимание покупателей. 
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