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ЗАГАЛЬНА ХАРАКТЕРИСТИКА РОБОТИ
Актуальність роботи. Зростання конкуренції на товарному ринку визначає необхідність застосовування новітніх підходів до ведення бізнесу та боротьби за прихильність споживача. Саме тому застосування одного із найважливіших інструментів маркетингу, а саме сегментації, є одним із ключових напрямків результативного обслуговування ринку. Процес сегментації ринку та його аналіз є невід’ємною складовою у прийнятті управлінських рішень для забезпечення прибутковості компаній. Проведена сегментація ринку дає можливість компаніям чіткіше визначати уподобання та потреби споживачів, а отже дозволяє здійснювати індивідуальний підхід до кожного такого сегменту або виокремити окрему групу, на яку будуть спрямовуватися основні маркетингові заходи. Як наслідок виникає стійка перевага над конкурентами  на ґрунті повнішого задоволення потреб споживачів та за допомогою зменшення витрат під час обслуговування цільового сегменту, який відповідає можливостям компанії.  
Мета і завдання дослідження. Мета дослідження полягає у всебічному дослідженні впливу сегментування на покращення позицій компанії на ринку.
Для досягнення цієї мети було поставлено наступні завдання: 
· визначити сутність, основні ознаки та критерії сегментування ринку.
· розкрити мету та значення сегментування ринку.
· охарактеризувати вибір цільових сегментів ринку.
· дослідити господарську діяльність ТОВ «ПРИКАРПАТЕНЕРГОТРЕЙД». 
· здійснити аналіз стану сегментування, оцінки вибору привабливих    сегментів ринку ТОВ «ПРИКАРПАТЕНЕРГОТРЕЙД».
· проаналізувати позиціонування ТОВ «ПРИКАРПАТЕНЕРГОТРЕЙД» на ринку постачання енергоресурсів.
· визначити проблемні питання сегментації та позиціонування підприємства  та пропозиції для їх вирішення.
· встановити роль вдосконалення процесу  сегментації  у покращенні позицій на ринку.
Об’єктом дослідження є процес та роль  сегментування товарного ринку в маркетинговій політиці компанії ТОВ «ПРИКАРПАТЕНЕРГОТРЕЙД»..
Предметом дослідження є теоретико-методичні положення та практичне застосування сегментування товарного ринку в маркетинговій політиці компанії. 
Методи дослідження.  За теоретико-методичну основу дослідження було взято загальнонаукові підходи до сегментування товарного ринку в маркетинговій політиці: систематизація та  узагальнення (аналіз підходів щодо визначення поняття сегментації), статистичні методи (аналіз отриманих результатів дослідження), матричні методи (SWOT аналіз), дослідницький підхід (при виборі цільових сегментів)
Основою інформаційної бази для дослідження слугують відображені у публікаціях вітчизняних та зарубіжних науковців практичні та теоретичні аспекти сегментації ринку, матеріали періодичних видань, інтернет сайти та джерела первинної інформації. 
Для обробки даних використано програму для роботи з електронними таблицями Mісrosoft Excel.
Структура та обсяг роботи. Бакалаврська робота складається зі вступу, трьох розділів, висновків, списку використаних джерел 47. Загальний обсяг бакалаврської роботи – 60 сторінок комп’ютерного тексту, містить 16 таблиць і 26 рисунків.




ОСНОВНИЙ ЗМІСТ РОБОТИ
У розділі 1  «Теоретичні основи сутності сегментування товарного ринку»  висвітлено суть, значення, методи та принципи сегментування товарного ринку та критерії оцінювання та вибору сегментів товарного ринку  в маркетинговій політиці підприємства.
У розділі 2  «Аналіз стану сегментування товарного ринку в маркетинговій політиці підприємства (на прикладі ТОВ «ПРИКАРПАТЕНЕРГОТРЕЙД»)  здійснено  аналіз стану сегментування, оцінки вибору привабливих сегментів ринку  та позиціонування на ринку постачання енергоресурсів. Збір первинної інформації для з’ясування позицій клієнтів, їх поглядів та намірів було виконано за допомогою опитування. На основі отриманих даних було виокремлено три сегменти, які були оцінені за певними критеріями. Для визначення позиції компанії на ринку постачання енергоресурсів було проведено опитування серед споживачів за індикаторами, що відображають аспекти роботи компаній з основним фокусом на взаємодію зі споживачами. Дослідженням встановлено ,що при однотипній діяльності конкурентні переваги отримають компанії, які пропонують споживачам додаткові переваги. Такі як наприклад додаткові послуги, досконаліший сервіс.
У розділі 3 «Шляхи вдосконалення сегментації та позиціонування ТОВ «ПРИКАРПАТЕНЕРГОТРЕЙД»» було визначено проблемні питання сегментації і позиціонування підприємства та сформовано пропозиції для їх вирішення. Зокрема компанії необхідно виокремити свої конкурентні переваги, які роблять їх унікальними на ринку. До прикладу, ТОВ  «ПРИКАРПАТЕНЕРГОТРЕЙД» позиціонувати себе  як компанія, яка підтримує екологічні проекти та використовує для власного споживання електроенергію з відновлювальних джерел або  як компанія, яка може постачати енергоресурси за більш привабливими тарифами для постійних  клієнтів. Окрему увагу варто приділити вибору критеріїв при формуванні сегменту. Для компанії доцільно  виокремити сегмент по типах та обсягах споживання.

ВИСНОВОК
ТОВ «ПРИКАРПАТЕНЕРГОТРЕЙД» є постачальником енергоресурсів споживачам на території  України.  Оскільки станом на сьогодні конкуренція на цьому ринку досягла високого рівня,  щоб забезпечити стабільний розвиток та диференціювати свою компанію серед інших гравців, необхідно постійно удосконалюватися, щоб вчасно реалізувати можливості, які відкриваються перед компанією.
Проведені дослідження показують, що компанія є досить відомою споживачам, адже логотип компанії знайомий 92 % опитаних бізнес-клієнтів та 84 % опитаних побутових споживачів. Інформацією про постачання електроенергії та газу володіє 44% опитаних бізнес-клієнтів та 32% опитаних побутових споживачів. На запитання «Оберіть  відому Вам  компанію постачальника енергоресурсів» частка бізнес-клієнтів, які  відмітили  ТОВ «ПРИКАРПАТЕНЕРГОТРЕЙД» становить 84%, побутових 80%. Готовність змінити постачальника енергоресурсів у разі отримання вигідної пропозиції  заявляють 64% бізнес-клієнтів і лише 32% побутових споживачів. 36% побутових  споживачів не змінили б постачальника. Таку ситуацію можна пояснити пасивністю населення щодо вибору постачальника, адже тривалий час і частково до сьогодні  ринок електричної енергії  та природного газу для побутових споживачів регулюється  державою. 
Варто також відзначити, що основним критерієм для зміни постачальника для обох категорій є ціна енергоресурсу. Наявність онлайн сервісів буде вирішальним фактором  для 24% бізнес-  клієнтів і лише для 12% побутових споживачів. Водночас наявність офісу для особистого відвідування буде вирішальним критерієм для 28% побутових споживачів і практично не має значення для бізнес-клієнтів. За результатами дослідження було виділено три сегменти та проведено їх оцінку.
Сегмент №1: бізнес-клієнти, для яких компанія може бути постачальником електроенергії було оцінено у 7,65 балів. Сегмент №2: бізнес-клієнти, яким компанія може бути постачальником електроенергії та природного газу отримав оцінку 7,75 балів. Сегмент №3:  побутові споживачі, які користуються електроенергією та природнім газом було оцінено у 7,60 балів. Тому враховуючи отримані результати  і той факт, що ринок енергоресурсів знаходиться на початковому етапі свого розвитку зроблено  висновок, що  цільовим сегментом для ТОВ «ПРИКАРПАТЕНЕРГОТРЕЙД» є бізнес клієнти, яким компанія зможе запропонувати вигідну ціну на один енергоресурс або комплекс енергоресурсів та зручний  онлайн - сервіс по питаннях заключення договору та  його супроводу, динамічні комерційні пропозиції ціни в залежності від термінів оплати за спожитий енергоресурс. Щодо побутових споживачів, то  цільовою аудиторією є споживачі, які користуються електроенергією та природнім газом. Переваги для цієї категорії: широка мережа центрів обслуговування клієнтів, низька ціна на природній газ для населення.
Для визначення позиції ТОВ «ПРИКАРПАТЕНЕРГОТРЕЙД» проведено опитування серед споживачів за індикаторами, які сформовані на основі конкретних нормативних вимог та кращих європейських практик комерційної діяльності постачальників. Всі індикатори згруповані в чотири категорії, що відображають різні аспекти роботи компаній з основним фокусом на взаємодію зі споживачами. За результатами дослідження компанія опинилася на другому місці. Для покращення позицій на ринку необхідно розвивати онлайн сервіси та розширювати спектр додаткових послуг.  
Для закріплення існуючих та покращення позицій на ринку постачання енергоресурсів  ТОВ «ПРИКАРПАТЕНЕРГОТРЕЙД» сформовано рекомендації по удосконаленню  процесу сегментації споживачів,  а саме:
- розширенню критеріїв при формуванні сегменту. Для компанії доцільно  виокремити сегмент по типах та обсягах споживання,  «колишніх споживачів», «потенційних споживачів» та «регулярних споживачів»;
- виокремити свої конкурентні переваги, які роблять їх унікальними на ринку. Така унікальність може бути пов’язана з інноваціями чи ціноутворенням, кращим та доступнішим сервісом. До прикладу, ТОВ  «ПРИКАРПАТЕНЕРГОТРЕЙД» позиціонувати себе: 
1)  як компанія, яка підтримує екологічні проекти та використовує для власного споживання електроенергію з відновлювальних джерел;
2) як компанія, яка може постачати енергоресурси за більш привабливими тарифами для постійних клієнтів.
- проводити дослідження для вивчення намірів споживачів та вивчення процесу прийняття рішень про купівлю.
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13. Каніщенко О.Л. Логіка дослідження зарубіжних. URL: http://ena.lp.edu.ua:8080/bitstream/ntb/38697/1/75_398-402.pdf 
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