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Анотація. У статті розглянуто процес планування й умови організації маркетингової діяльності в 
Інтернеті. Запропоновано використання веб-сервера підприємства для побудови інтерактивної системи 

маркетингу. Визначено послідовність етапів планування та специфіку реалізації різних видів робіт у 
мережі. Обґрунтовано доцільність розробки бізнес-плану для організації маркетингової діяльності в Ін-
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сайта. Подальших досліджень потребує оцінка ефективності застосування мережі у маркетинговій 

діяльності підприємства. 

 
Ключові слова: маркетингова діяльність, Інтернет, підприємство, процес планування, бізнес-план, 

етапи організації, система маркетингу. 

 

Boychuk  I. V., 

Ph.D., Associate Professor, Associate Professor of the Department of Marketing, Lviv Academy of 

Commerce, Lviv 

 

PLANNING AND ORGANIZATION OF ENTERPRISE  

MARKETING ACTIVITY IN INTERNET 
 

Abstract. The article considers the planning and organization of marketing activities provided in Internet. 
Using the enterprise web-server is proposed for building an interactive marketing system. The sequence of the 

planning stages and the implementation specifics of the various activities in network are determined. The expe-
diency of a business plan developing for the organization of the marketing activities in Internet is substantiated. 

The stages of the formation of enterprise marketing system based on its website are proposed. Further research 

needs to estimate the efficiency of using the network in the enterprise marketing activity.  

 

Keywords: marketing activities, Internet, enterprise, process of planning, business plan, stages of organi-

zation, marketing system. 
 

Постановка проблеми. Процес активного роз-

витку Інтернету привів до широкого впровадження 

глобальної мережі як ефективного інструменту 

маркетингу в діяльності підприємств. Завдяки су-

часним інформаційно-комп’ютерним мережам фа-

хівці обмінюються інформацією між фірмами, отри-

мують дані про продавців, покупців і конкурентів, 

знаходять у базах даних необхідну інформацію для 

прийняття управлінських рішень. 

Доцільність використання Інтернету в марке-

тинговій діяльності фірм обумовлена потребою вра-

хування специфіки та умов застосування сучасних 

технологій при реалізації маркетингових підходів 

до просування продукції, пошуку інформації, по-

тенційних клієнтів і ділових партнерів, розширення 

ринків і каналів збуту, забезпечення результатив-

ності рекламних кампаній, організації ефективної 

системи зворотного зв’язку зі споживачами. 

 

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Ва-

гомий внесок у розвиток теоретичних положень 

щодо маркетингової діяльності в Інтернеті зроблено 

багатьма відомими вченими, серед яких Л. Вебер 

[3], Ф. Котлер [7], Т. Кеглер, П. Даулинг, Б. Тейлор, 

Д. Тестерман [9], Б. Халлиган [10] та інші. Сучасні 

дослідження прикладних аспектів маркетингу в ме-

режі знаходять відображення у працях таких нау-

ковців, як В. Алексунин [1], Т. Буренин [2], Ф. Гу-

ров [4], В. Карасева [5], Р. Костяев [6] та І. Литов-

ченко [8]. Разом із тим, надалі невирішеними зали-

шаються питання забезпечення якісного викорис-

тання Інтернету в маркетинговій діяльності фірм; 

належна увага не приділяється проблемам плану-

вання та організації як складовим процесу управ-

ління маркетингом у мережі. 

 

Постановка завдання. Основною метою статті 

є дослідження процесів планування та організація 

маркетингової діяльності в Інтернеті як основи для 

побудови інтерактивної системи маркетингу під-

приємства в мережі з характеристикою відповідних 

етапів реалізації різних видів робіт. 
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Виклад основного матеріалу дослідження. Весь 

процес планування маркетингової діяльності під-

приємства в мережі Інтернет розпочинається з фор-

мування основної ідеї його веб-сайта. Для досяг-

нення поставленої мети необхідно висунути уні-

кальну ідею сайта, його дизайну або моделі прода-

жів для того, щоб користувачі мережі могли іденти-

фікувати його серед інших сайтів мережі. Запропо-

нована на цьому етапі ідея є вихідним пунктом для 

проведення наступних заходів і може бути надалі 

значно модифікована. При цьому дуже важливим 

стає досвід роботи в Інтернеті, за відсутності якого 

доцільно витратити час на його одержання. 

Одним із необхідних початкових етапів є про-

ведення маркетингових досліджень, метою яких 

виступає аналіз конкурентів і придатності товарів 

підприємства для збуту в мережі. Практикується 

проведення традиційних маркетингових досліджень, 

що включають вивчення товарної та фірмової струк-

тури ринку, структури споживачів та їхньої пове-

дінки, що дозволяє розширити діяльність підпри-

ємства за рахунок Інтернету. Передбачається, що 

фірма займає визначену ринкову нішу, має визначе-

ний набір продукції або послуг, а також чітке 

уявлення про свого цільового споживача. 

У випадку початку маркетингової діяльності в 

Інтернеті підприємству необхідно провести дослід-

ження в самій мережі, а на першому плані у цьому 

випадку опиняється дослідження конкурентів. Як 

інструменти пошуку можуть бути використані по-

шукові машини чи каталоги, “жовті сторінки” і те-

матичні сервери. У результаті дослідження можна 

зібрати, як мінімум, таку інформацію про веб-сайт 

конкурентів: назву, URL-адресу, географічний ре-

гіон діяльності, сильні й слабкі сторони їх предс-

тавництва в Інтернеті, методи, що використову-

ються для залучення відвідувачів. Така інформація 

дозволить по-новому подивитися на раніше розроб-

лену ідею реалізації сайта підприємства, можливо, 

навіть її переосмислити [3].  

Дослідження конкурентів у мережі також доз-

воляє зробити висновок про придатність продукції 

підприємства для продажу через мережу. Крім того, 

варто виділити час і на вивчення технічних мож-

ливостей Інтернету та існуючих технологій щодо 

реалізації сайта. 

Під час визначення цільового сегмента спожи-

вачів необхідно скласти опис цільової аудиторії, на 

яку, в першу чергу, буде націлений веб-сайт. При 

цьому доцільно враховувати рівень представлення 

цільового сегмента споживачів у Інтернеті. Потім 

можна переходити до формування плану рекламної 

кампанії підприємства в Інтернеті, яку потрібно 

спрямувати на повідомлення користувачів про 

представлення підприємства в мережі. Для фірм 

традиційними вважаються такі заходи з рекламу-

вання веб-сайта: 

- реєстрація на пошукових машинах Інтернету; 

- розміщення безкоштовних посилань на веб-

сайт у каталогах; 

- розміщення посилань у “жовтих сторінках” 

мережі; 

- реєстрація на тематичних Jump Stations; 

- розміщення посилань на інших сайтах; 

- розміщення рекламних оголошень на добре 

відвідуваних сайтах; 

- публікація на інших сайтах матеріалів, що 

містять посилання на веб-сайт підприємства; 

- періодичне розсилання електронною поштою 

повідомлень про сайт усім зацікавленим особам; 

- участь підприємства у телеконференціях су-

міжної тематики; 

- активне використання списків розсилання; 

- застосування традиційних видів реклами, а 

також імені веб-сайта у всіх видах рекламної 

продукції підприємства [9]. 

Важливим етапом організації маркетингової діяль-

ності підприємства у мережі виступає створення 

бюджету, який дозволяє оцінити можливості та 

реальні витрати на всі види передбачуваних захо-

дів. При оцінці витрат і плануванні прибутку необ-

хідно врахувати, що присутність підприємства в 

Інтернеті через веб-сайт може принести прибуток у 

вигляді підвищення іміджу торгової марки, просу-

вання товарів підприємства, залучення нових спо-

живачів, появи нового каналу збуту продукції, по-

ліпшення сервісного обслуговування наявних і по-

тенційних клієнтів, можливого зменшення витрат 

на доставку і продаж товарів, пакувальні матеріали 

і документообіг.  

Побудова системи маркетингу на основі веб-

сайта вимагає значних інвестицій, для чого треба 

знайти джерела фінансування. Один зі шляхів 

вирішення проблеми – використання позичкових 

коштів, для залучення яких потрібно скласти біз-

нес-план діяльності підприємства в Інтернеті. Він 

повинен дати чітке уявлення про вид і сферу діяль-

ності, проблеми, з якими фірма може стикнутися 

під час її ведення, і про результати такої діяльності.  

Бізнес-план покликаний переконати потенцій-

них інвесторів вкласти кошти у пропонований ін-

терактивний проект. Такий план розкриває зміст 

традиційних розділів і має складатися з урахуван-

ням унікальної природи та властивостей середови-

ща мережі (табл. 1).  

Через те, що бізнес-план стосується безпосе-

редньої діяльності підприємства в Інтернеті, спо-

чатку доцільно приділити увагу особливостям ме-

режі, а потім тому, як продукт (послуга) та Інтернет 

сполучаться один із одним чи доповнять один 

одного. При написанні бізнес-плану важливо знати 

цільову аудиторію, адже якщо інвестор не має спе-

ціальної підготовки, то поряд із технічною термі-

нологією слід розмістити відповідні визначення. 

У свою чергу, важливими складовими плану 

маркетингу підприємства в Інтернеті повинні стати 

наступні пункти [6]: 

1. Споживачі – необхідно визначити їхній 

цільовий сегмент і з’ясувати, скільки осіб реально 

заходить у мережу. Існують організації, що прово-

дять спеціалізовані демографічні дослідження і 

можуть бути корисними для отримання відповідей 

на такі питання. 

2. Конкуренти – використовуючи пошукові сис-

теми мережі, можна знайти відомих конкурентів 

або продукцію, яка аналогічна пропонованій під-
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приємством. Визначивши конкурентів, слід повер-

татися до пошукових систем раз у кілька тижнів чи 

місяців, адже до Інтернету підключаються нові 

фірми. Крім того, потенційним інвесторам вкрай 

цікаво довідатися з бізнес-плану, як підприємство 

планує боротися з конкуренцією. 

3. Реклама – доцільно описати, яким чином під-

приємство збирається рекламувати власну продук-

цію або послуги в Інтернеті. 

4. Ціни – потрібно визначити політику ціно-

утворення на продукцію або послуги підприємства. 

Якщо продукція підприємства – це інформація, що 

розповсюджується через мережу, доцільно спробу-

вати створити систему розцінок для обґрунтування 

власних цін або розпочати з вивчення того, як 

схожу продукцію оцінювали інші. 

5. Доставка та оплата – необхідно обрати систе-

му доставки продукції до клієнтів і одержування 

від них відповідної оплати. 

Детальної уваги потребує підготовка розділу 

бізнес-плану “Операції й виробництво”, в якому до-

цільно описати організаційні аспекти діяльності в 

Інтернеті, включаючи щоденні операції та фізичне 

місце розташування; визначити, яке устаткування 

потрібно для роботи підприємства в мережі; вказа-

ти, чи буде використовуватися при цьому власний 

веб-сайт чи буде орендуватися місце на сайті іншої 

фірми. Також варто з’ясувати, хто відповідатиме за 

веб-сайт і виконуватиме відповідну роботу (наймати-

ме фахівців із досвідом роботи в мережі чи прово-

дитиме навчання власних працівників). При цьому 

слід представити детальну інформацію про очікува-

ні витрати. 

Визначаючи ризики, пов’язані з реалізацією 

інтерактивного проекту, варто описати ті з них, із 

якими підприємство може реально стикнутися. 

Поряд зі звичайними ризиками бізнесу, такими як 

погіршення загального положення в галузі, підви-

щення собівартості, непередбачене вторгнення кон-

курентів, слід також описати специфічні ризики, 

характерні виключно для мережі Інтернет (наприк-

лад, імовірність “зараження” комп’ютерними віру-

сами, “вторгнення” хакерів, неочікувані несприят-

ливі зміни політики або законодавства тощо). 

Важливе значення для потенційних інвесторів 

має фінансовий розділ бізнес-плану, оскільки там 

слід довести прибутковість інтерактивного проекту. 

В нього необхідно включити всі істотні фінансові 

аспекти, не забувши про незначні, порівняно з ін-

шими видами діяльності, витрати, які пов’язані з 

роботою підприємства в Інтернеті [2]. 

Крім того, завчасно доцільно визначити вико-

навців проекту. Відомо, що Інтернет є високотехно-

логічною сферою, тому потрібні один фахівець чи 

навіть декілька спеціалістів із досить високим рів-

нем кваліфікації для виконання всіх робіт. Оскільки 

Інтернет вимагає постійної уваги до себе для вдос-

коналювання веб-сайта підприємства, необхідно 

розглянути виділення окремих штатних одиниць. 

Для проведення короткострокових робіт можна 

 

Таблиця 1 

Структура бізнес-плану для організації маркетингової діяльності  

підприємства в Інтернеті (власна розробка) 

 

№ Назва розділу Характеристика змісту кожного розділу 

1 Коротка характеристика 
Передбачає короткий опис всіх пунктів бізнес-плану. 

Частково відображає дані про потенціал Інтернету для фірми. 

2 Опис діяльності 
Містить опис продукції/послуг підприємства. 

Представляє детальну інформацію про галузь у цілому. 

3 План маркетингу 

Опис цільового ринку збуту та основних конкурентів.  

Представлення плану рекламної кампанії в мережі. 

Вибір механізму доставки продукції/послуг до замовника. 

Визначення системи платежів і проведення оплати. 

4 
Дослідження 

і розвиток 

Конкретизація деяких технічних деталей бізнес-проекту: 

- На якій стадії розробки знаходиться проект? 

- Що потрібно для його успішного завершення? 

- Який орієнтовний кошторис витрат на нього? 

- Які подальші плани стосовно проведення маркетингових досліджень і 

врахування перспектив розвитку мережі? 

5 Операції та виробництво 

Характеристика організаційних аспектів бізнесу, визначення відповідальних за 

реалізацію проекту та виконання робіт із забезпечення функціонування веб-сайта. 

Прогнозна оцінка загальної величини очікуваних витрат. 

6 Управління 
Хто здійснює керівництво бізнесом і опис їхнього досвіду роботи з продукцією 

підприємства в Інтернеті. 

7 Ризики 
Містить аналіз основних ризиків у реалізації бізнес-проекту з урахуванням 

специфічних умов діяльності в мережі. 

8 Фінанси 

Обґрунтування прибутковості проекту через визначення фінансових аспектів 

порівняно з іншими видами діяльності та витрат, які пов’язані з роботою 

підприємства в Інтернеті  

9 Період 
Хронологічний опис усіх кроків, які доцільно здійснити для реалізації бізнес-про-

екту 

10 
Бібліографія 

і додатки 

Перелік ділових посилань і сервісів Інтернету для отримання додаткової інформа-

ції про специфіку маркетингової й бізнес-діяльності в мережі 
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залучити сторонні фірми, які надають допомогу в 

проведенні веб-маркетингу і стимулюванні збуту. 

Витрата досить невеликих коштів здатна принести 

корисні знання і поради з їхнього боку й реальну 

допомогу в реалізації запланованих етапів марке-

тингової діяльності в мережі.  

У процесі створення веб-сайта підприємства 

необхідно провести ряд організаційних етапів (рис. 1), 

починаючи з дослідження сайтів конкурентів для 

отримання якомога більшої інформації та практич-

них навиків із позиції споживача, виявлення пере-

ваг і недоліків підприємства та використання цієї 

інформації при створенні власного веб-сайта. 

З метою успішної реалізації веб-сайта підпри-

ємства першочерговим завданням є вибір марке-

тингових цілей його розміщення у мережі. Навіть 

після короткого ознайомлення з різними типами 

діючих веб-сайтів можна виділити базові концепції 

їх побудови, на основі чого сформувати власну кон-

цепцію, що найбільш повно відповідає потребам 

підприємства [8].  

Загалом у маркетинговій діяльності підприєм-

ств розміщення сайтів в Інтернеті може передба-

чати досягнення таких основних цілей: 

- рекламування, просування торгової марки 

фірми і/або її товарів; 

- розширення системи зв’язків із громадськіс-

тю; 

- забезпечення споживачів, партнерів, акціоне-

рів і рекламних агентів повною та достовірною 

інформацією про підприємство і його товари; 

- організація інформаційної перед- і післяпро-

дажної підтримки своїх споживачів; 

- забезпечення прямого продажу та продажу з 

однієї фірми іншим; 

- організація каналу просування для власної 

продукції (у випадку можливості її поширення 

через канали Інтернету). 

Визначивши цілі присутності підприємства в 

Інтернеті, варто обрати критерії, за якими буде про-

водитись оцінка досягнення поставлених цілей. Та-

кими критеріями можуть стати кількість відвіду-

вачів веб-сайта фірми за визначений період часу, 

якщо його мета передбачає, наприклад, розвиток 

іміджу підприємства; збільшення прибутку за дея-

кий період часу через розширення системи марке-

тингу за рахунок Інтернету й залучення більшої 

кількості клієнтів; збільшення обсягів продажу при 

використанні Інтернету як нового каналу для про-

дажу товарів або послуг тощо [10].  

На другому етапі доцільно визначити призна-

чення веб-сайта, цілі його створення і функціону-

вання, обрати цільову аудиторію – наявних клієнтів 

і потенційних споживачів продукції підприємства. 

Якщо перших цікавлять більше підтримка та нові 

пропозиції, то другим (серед них особи, які ще не 

купували продукцію фірми) слід детально розказу-

вати, чим вона займається і що може запропону-

вати потенційному відвідувачу сайта. Також варто 

обдумати, чи справді веб-сайт є найефективнішим 

методом досягнення маркетингових цілей підпри-

ємства, адже не варто одразу покладати надто ве-

ликі надії на його результативність. 

Третій етап передбачає підготовку інформації 

для розміщення на веб-сайті. Для цього необхідно 

адаптувати матеріали рекламних листівок, баз да-

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Рис. 1. Процес формування системи маркетингу підприємства на основі веб-сайта 

Система маркетингу на основі  

веб-сайта підприємства 

Визначення маркетингових цілей веб-сайта, 

проведення маркетингових досліджень, 

розробка плану необхідних заходів 

Етап 1. 

Визначення цілей і 

шляхів їх досягнення 

Етап 2. 

Реалізація веб-сайта 

підприємства 

Вибір місця розміщення і провайдера інтернет-послуг; 

розробка дизайну та структури сайта. 

Поєднання функцій веб-сайта з бізнес-системою 

підприємства. Проведення тестування веб-сайта.  

Етап 3. 

Залучення відвідувачів 

на сайт 

Використання всіх видів інтернет-реклами для 

впливу на поточних і потенційних клієнтів: 

від розміщення банерів до використання списків 

розсилання й участі в телеконференціях 

 
Етап 4. 

Підбиття  

підсумків 

Порівняння отриманих результатів із запланованими 

показниками за раніше встановленими критеріями 
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них, прес-релізів, специфікацій товарів. При побудо-

ві веб-сайта надається змога відвідувачам шукати 

інформацію у великій базі даних, що потребує ча-

сових і фінансових затрат. Тому перш ніж перейти 

до наступного етапу доцільно визначити можливі 

дії цільової аудиторії на веб-сайті, способи вимірю-

вання його ефективності та інформацію, яку варто 

розмістити на веб-сайті, для чого доцільно скласти 

відповідний план заходів. 

На четвертому етапі вже можна порахувати 

обсяг витрат і визначити розподіл обов’язків між 

працівниками підприємства та інших організацій, а 

також вирішити, на чиєму комп’ютері буде розмі-

щено веб-сайт. Кращим вважається його розміщен-

ня у провайдера, адже це обійдеться фірмі не лише 

дешевше і швидше, але ще й з технічною підтрим-

кою. 

Важливим організаційним етапом (п’ятим) вва-

жається складання сценарію веб-сайта, який перед-

бачає визначення кількості та якості зв’язку, розта-

шування тексту, графіків, інтерактивних бланків і 

т.д. Особливу увагу звертають на першу веб-сто-

рінку, оскільки вона формує перше враження відві-

дувачів про сайт підприємства. Логічним завершен-

ням цього етапу є підготовка кінцевого варіанта 

тексту та проведення його тестування. 

На шостому етапі рекомендується протестувати 

веб-сайт підприємства у діалоговому режимі. Коли 

сторінки сайта встановлені, варто перевірити робо-

ту кожної з них і визначити час на завантаження 

однієї сторінки. Крім того, слід перевірити, чи 

доходять усі повідомлення, які відправляються, до 

відвідувачів сайта і чи добре працює власний пер-

сонал.  

Важливу роль відіграє організація підтримки і 

вдосконалення сайта. Після того, як веб-сайт почав 

функціонувати, настав час його рекламувати, вив-

чати реакцію відвідувачів і на цій основі його вдос-

коналювати. Якщо підприємство бажає, аби відві-

дувач на нього повернувся ще раз, необхідно під-

тримувати інтерес до сайта, регулярно оновлюючи 

його вміст, вносячи зміни і доповнення, що перед-

бачає додаткові витрати на редагування [4]. 

Практика показує: для веб-сайта характерним є 

дворівневий показ продукції. По-перше, це розмі-

щення простої інформації (логотип, контактна ін-

формація, основні дані про підприємство, дані про 

його товари і послуги). Для більшості фірм марке-

тинг на такому рівні не приносить бажаного рівня 

прибутку. По-друге, це представлення на сайті спе-

цифічної та розважальної інформації. Після відвіду-

вання такого веб-сайта споживач отримує задово-

лення, що є вагомим етапом інтерактивного марке-

тингу, особливо коли підприємство бажає перетво-

рити відвідувачів веб-сайта на своїх постійних 

клієнтів. 

При якісній організації робіт стосовно побудови 

системи маркетингу в Інтернеті вона має вдоско-

налюватись і розвиватись. Вважаємо, що після під-

биття перших підсумків доцільно корегувати зага-

льні цілі веб-сайта щодо використання ресурсів ме-

режі, тобто переглядати завдання першого етапу. 

При недостатній віддачі сайта через невдалу реа-

лізацію дизайну або невелику кількість відвідувачів 

слід повернутися до другого або третього етапу для 

проведення корегувань. Значні зміни в початкові 

плани може вносити і середовище Інтернету, висо-

ка динаміка якого вимагає постійного вдосконален-

ня методів і засобів взаємодії з ним із боку під-

приємства. 

 

Висновки і перспективи подальших дослід-

жень у даному напрямі. Якісне планування та 

організація маркетингової діяльності підприємства 

в Інтернеті на основі розробки та забезпечення 

функціонування веб-сервера виступає базисом по-

будови системи маркетингу в мережі, яку доцільно 

вважати ітераційним процесом, що змінюється ра-

зом із розвитком мережі.  

Результатом послідовного виконання етапів цього 

процесу виступає створення, розміщення і просу-

вання веб-сервера в Інтернеті як одного з ефектив-

них інструментів реалізації всієї маркетингової 

програми. Поряд із тим, нагальними для подальших 

досліджень залишаються питання оцінки ефектив-

ності використання мережі в системі маркетингу 

підприємства з урахуванням економічних, організа-

ційних, соціальних та інших аспектів. 
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