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АНОТАЦІЯ 

 

Пояснювальна записка до кваліфікаційної роботи «Організація 

маркетингової діяльності азербайджанської компанії «Bakcel» на ринку 

мобільного зв’язку» на ринку охоронних систем»: 98 сторінок, 23 рисунка, 8 

таблиць, 52 використаних джерел, 3 додатка. 

МАРКЕТИНГОВА ДІЯЛЬНІСТЬ, МАРКЕТИНГ ПІДПРИЄМСТВА, 

ТЕЛЕКОМУНІКАЦІЇ, ІНФОРМАЦІЙНІ ТЕХНОЛОГІЇ, ТЕНДЕНЦІЇ 

РОЗВИТКУ, КОМПЛЕКС МАРКЕТИНГУ. 

Мета випускної роботи полягає у досліджені і визначені ролі 

маркетингової діяльності компанії «Bakcel» на телекомунікаційному ринку в 

Азербайджані.  

Об’єктом дослідження є сучасні тенденції розвитку 

телекомунікаційного ринку та проблеми господарської та маркетингової 

діяльності компанії «Bakcel». 

Методи дослідження. У роботі використаний системно-структурний 

аналіз, метод порівняльного аналізу, методи математичної статистики та 

графічного зображення, положення економічної теорії, наукові праці 

вітчизняних та зарубіжних вчених-економістів в області маркетингової 

діяльності підприємства, законодавчі й нормативні акти, статистичні 

матеріали. 

Методологічну основу дослідження склали фундаментальні положення 

щодо теорії маркетингової діяльності підприємства, економічної теорії, а 

також наукові праці вітчизняних та зарубіжних вчених, присвячені проблемі 

маркетингової діяльності телекомунікаційної компанії у сучасних умовах 

розвитку.  

Наукова новизна одержаних результатів полягає у розробці засад щодо 

формування та забезпечення маркетингової діяльності телекомунікаційної 

компанії в сучасних умовах розвитку інформаційних технологій. 
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Значущість виконаної роботи та висновки. У ході наукового 

дослідження визначено та здійснено аналіз маркетингової діяльності 

телекомунікаційної компанії в кризових економічних умовах. Були визначені 

напрямки маркетингової діяльності за для забезпечення конкуренто-

спроможності компанії. 

Рекомендації щодо використаних результатів. Отримані результати 

наукових досліджень мають важливе значення для використання в 

практичній роботі фахівцями з маркетингової діяльності щодо розширення 

ринкових позицій телекомунікаційної компанії. 

Сектор застосування і ступінь впровадження матеріалів випускової 

роботи має широкий спектр напрямків розвитку в практичній маркетинговій 

діяльності та бізнес процесах, в умовах економічної трансформації і розвитку 

інформаційних технологій.  

Прогнозні припущення про розвиток об’єкту і предмету дослідження – 

збереження стабільного розвитку компанії «Bakcel» на телекомунікаційному 

ринку в Азербайджані, а також забезпечення та контроль маркетингової 

діяльності підприємства умовах ресурсних обмежень.  
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ВСТУП 

 

У сучасному світі визначальну роль у забезпеченні даними для 

прийняття інформованих рішень на рівні суб’єктів господарювання, галузей, 

регіонів та держави в цілому відіграють телекомунікації. У зв’язку з цим, 

маркетингова діяльність телекомунікаційних компаній та перехід до 

цифрового суспільства обумовлює необхідність активізації розвитку галузі 

телекомунікацій як фундаменту формування нової економіки. 

Останніми десятиріччями завдяки технологічному прогресу та 

величезному попиту на інформацію, – телекомунікації є однією з передових 

світових галузей та одним із динамічніших ринків глобальної економіки. На 

жаль, Азербайджан, в інформаційно-телекомунікаційному аспекті не має 

сильних конкурентних переваг на міжнародних ринках. 

Проблеми ринку телекомунікацій і стратегічного розвитку 

телекомунікаційних компаній знайшли своє відображення у працях 

наступних вчених: О.Гудзь, А.Захарченко, С.Іванов, А.Могилова, 

Н.Касьянова, Т.Тардаскіна, Л.Кіт, Н.Коровайченко, Н.Краус, В.Хрустальова. 

Разом із тим, особливості організації маркетингової діяльності 

телекомунікаційних компаній в контексті світових тенденцій цифровізації 

економіки та суспільства є одним із пріоритетних напрямів дослідження, і 

вони не є розкритими.  

На даний час ринок України характеризується високим рівнем 

конкурентної боротьби та зниженням купівельної спроможності. А також в 

Україні зростає вимогливість покупців до якісних продуктів та рівня надання 

послуг європейської якості.  

Тому актуальною темою є маркетингова діяльність підприємства на 

цільовому ринку, що дає змогу задовольнити потреби споживачів та 

отримати максимально можливий прибуток для сучасного підприємства.  

До маркетингової діяльності потрібно віднести наступні види операцій 

на підприємстві, як: організація та стимулювання збуту, визначення 
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ефективного ціноутворення, дослідження ринків збуту. У результаті все це 

має значний вплив на загальну ефективність діяльності та розвитку компанії 

та на рівень її прибутковості. І з кожним роком азербайджанські 

підприємства більше використовують у своїй роботі маркетингову 

діяльність, якісно формують відділи маркетингу та проводять маркетингові 

дослідження, щоб підтримувати рівень конкурентоспроможності на 

цільовому ринку. 

Мета випускної роботи полягає у досліджені і визначені ролі 

маркетингової діяльності компанії «Bakcel» на телекомунікаційному ринку в 

Азербайджані.  

Об’єктом дослідження є сучасні тенденції розвитку 

телекомунікаційного ринку та проблеми господарської та маркетингової 

діяльності компанії «Bakcel». 

Предметом дослідження є науково-методичні підходи до 

маркетингової діяльності сучасної телекомунікаційної компанії. 

Цілі випускної роботи, що ставляться у відповідності з метою, 

наступні: 

– визначити сутність та процес організації маркетингової діяльності 

підприємства у сучасних умовах господарювання;  

– розглянути методичні підходи оцінювання ефективності 

маркетингової діяльності;  

– визначити пріоритети маркетингу в період кризи та дослідження 

лояльності споживачів. 

Основними завданнями випусконої роботи є: 

 аналіз стану телекомунікаційного ринку в світі та Азербайджані; 

 дослідження господарського стану та маркетингової діяльності 

компанії «Bakcel»; 

 проведення аналізу щодо процесу забезпечення маркетингової 

діяльності у функціонуванні та розвитку компанії «Bakcel». 
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Для отримання результатів дослідження були використані наступні 

методи: метод експертних оцінок, порівняльний та статистичний аналіз; 

групування та стандартизації; загальнонаукові (аналіз, синтез, логічне 

узагальнення); системно-структурний аналіз; кореляційний, регресійний, 

факторний аналізи. 

Теоретичну та методологічну основу дослідження склали 

фундаментальні положення щодо теорії маркетингової діяльності 

підприємства, економічної теорії, а також наукові праці вітчизняних та 

зарубіжних вчених, присвячені проблемі маркетингової діяльності 

телекомунікаційної компанії у сучасних умовах розвитку.  
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ВИСНОВКИ 

 

Метою маркетингової діяльності підприємств має бути орієнтація на 

потреби покупця, а також збільшення виробництва та реалізації продукції, 

використання конкурентних переваг, зміцнення позицій на ринку. 

Організація маркетингу підприємств має базуватися на системі 

маркетингової інформації, розробки та прийняття управлінських рішень, 

диференційованого підходу до ринків та їх сегментів, використовувати 

програмно-цільовий метод та комплексний підхід до реалізації поточних та 

стратегічних цілей щодо збільшення попиту та пропозиції на продукцію, 

охоплювати питання орієнтації на потреби споживачів. 

Управління маркетингової діяльністю на підприємстві – це система 

різних видів діяльності, що є широким комплексом стратегічних і тактичних 

заходів, взаємозалежних між собою спрямованих на ефективне здійснення 

ринкової діяльності підприємства і досягнення його головної мети – 

задоволення потреб споживачів товарів та послуг виходячи з найбільшого 

прибутку. Ця концепція враховує складність процесу управління 

маркетингом, його призначення та сутність, підкреслює системність цього 

процесу, оскільки управління маркетингом має здійснюватися системно та 

комплексно. 

У діяльність компанії разом з маркетингом приходить розуміння 

потреб споживачів та творче мислення, що дозволяє бути орієнтованими на 

клієнта. Проте маркетингові рішення мають бути обґрунтовані з аналітичною 

та комерційною ясністю відповідно до бізнес-стратегії, інновацій та 

прибуткового зростання. Маркетингова майстерність полягає у здатності 

пов'язувати ринки та бізнес, творчі та аналітичні методологічні підходи для 

прийняття та реалізації відповідних маркетингових рішень, внутрішнє та 

зовнішнє середовище, інтереси споживачів та акціонерів. 

Традиційний маркетинг домінує над 3D-маркетингом у 

сьогоднішньому середовищі, але згодом витіснить його та займе лідируючі 
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позиції серед передових маркетингових інструментів. Сфера 3D-маркетингу: 

виробництво презентаційних та рекламних 3D-роликів; виготовлення 

рекламних 3D-відеопроекцій; реклама у 3D-відеоіграх, 3D-кінотеатрі; 

виготовлення 3D-вітрин; 3D-інтернет-реклама; виробництво 3D-упаковки; 

виробництво поліграфічної продукції; виготовлення сувенірів; виробництво 

POS-матеріалів; виготовлення музейних експонатів, анатомічних моделей 

для лікарів, географічних моделей, моделей хімічних сполук, манекенів та 

3D- реклами на них; виготовлення зовнішньої реклами (дорожні банери, 

реклама на транспорті, білборди, призматрони, сітілайти, брандмауери, 

конвексборди, лайтбокси, трансляція відео на зовнішні 3D-екрани тощо). 

У систематизації інструментів маркетингу з погляду на компанію 

виділяється інноваційний 3D-маркетинг, який стає альтернативою 

традиційному маркетингу, його доповненням чи розширенням. Основними 

принципами ефективної маркетингової діяльності на підприємствах є: 

націленість на досягнення кінцевого результату всієї виробничої та 

маркетингової діяльності; націленість на результат та довгостроковий 

розвиток; створення умов для максимальної адаптації виробництва до потреб 

та умов ринку; комплексний підхід до досягнення цілей, за якого сукупність 

маркетингових інструментів забезпечує умови успішності маркетингової 

діяльності підприємства; гнучкість у досягненні поставленої мети, реагуючи 

на постійні зміни середовища ринку; активне пристосування та вплив на них; 

комплексний підхід до вирішення завдань відповідно до ресурсів та 

можливостей компанії; відкритість до споживачів, їх потреб та бажань. 

Впровадження управління маркетингом у компанії є об'єктивною 

необхідністю, оскільки в умовах ринкової економіки зростають рівень 

конкуренції та ризики для організації. 

Оцінка ефективності маркетингової діяльності за двома напрямками 

спрямована на вирішення тактичних та стратегічних завдань підприємства. 

Необхідно враховувати затримку реалізації цілей та завдань та фактори, що 

вплинули на цей результат. 
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Ефективність маркетингової діяльності це відношення ефекту 

маркетингової діяльності до витрат на маркетинг це показує, за рахунок яких 

витрат вдалося досягти наміченого результату в короткостроковій та 

довгостроковій перспективі. Маркетингова діяльність та підвищення 

конкурентоспроможності компанії вимагають оцінки ефективності 

маркетингу та контролю за здійсненням маркетингової діяльності, що 

розглядається з погляду таких функцій стратегічного управління, як 

планування, реалізація, контроль. Дотримання цих положень сприяє 

ефективної організації маркетингу на підприємстві, можливості оцінки 

результатів маркетингової діяльності з метою підвищення ефективності та 

якості маркетингової діяльності організації. 

Маркетинг лояльності – це побудова та управління відносинами з 

постійними та тимчасовими клієнтами для створення, підтримки чи 

зміцнення їхньої лояльності. Незважаючи на існуючі трактування, цей підхід 

чітко розмежовує маркетинг взаємин, управління взаєминами з клієнтами, 

управління взаєминами з партнерами та маркетинг лояльності з урахуванням 

відмінностей у цільовій групі компаній. 

Нині сфера телекомунікацій розвивається досить динамічно. 

Очікується, що у 2023 році прибутки від телекомунікаційних послуг 

збільшаться до 1,5 трлн. дол. США. Аналітики кажуть, що Азіатсько-

Тихоокеанський регіон є сектором телекомунікацій, що найшвидше зростає. 

У 2022 році прибуток у цьому регіоні склав понад 420 мільярдів доларів 

США. У 2022 році кількість користувачів мобільних телефонів у світі 

перевищила 5,7 мільярда осіб, або 3/4 населення світу, а мобільне 

широкосмугове підключення сягає понад 76%. Зростання відбуватиметься в 

основному на азіатському континенті: за останні три роки тільки в Індії 

з'явилося 290 мільйонів нових клієнтів. Капітальні вкладення операторів до 

2025 року досягнуть 1 трлн. дол. США. 

Оскільки 2020-2022 роки стали роками оцифрування та 

високошвидкісного зв'язку, телекомунікаційна галузь продовжує 
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розширювати свої мережеві можливості та кордони. Споживчі переваги 

зміщуються в бік інноваційних технологій, і пристрої стали ключовим 

фактором розвитку галузі, оскільки база мобільних абонентів, що постійно 

зростає, створює найвищий попит на високошвидкісне підключення до 

даних, який коли-небудь спостерігався в галузі. Сьогодні телекомунікаційна 

галузь орієнтована на використання мереж 5G. Це нововведення є серйозним 

оновленням для ринку, оскільки 5G працює на набагато більш високих 

швидкостях, ніж попередні стандарти стільникового широкосмугового 

зв'язку. 

Загальна тенденція сталого розвитку телекомунікацій у світі є особливо 

важливою, враховуючи зростання частки галузі телекомунікацій у світовому 

ВВП, яка у 2022 році досягла понад 5%. З 2014 року частка 

телекомунікаційної галузі збільшилася на 39% та, як очікується, збільшиться 

ще на 500 мільйонів доларів США до 2025 року. Вплив динамічного розвитку 

телекомунікаційного сектора на Азербайджан неминучий, і компанії, які є 

основними гравцями на азербайджанському ринку телекомунікацій – 

оператори мобільного зв'язку, магістральні провайдери, інтернет-провайдери, 

а також оператори традиційного та нового покоління кабельного телебачення 

тощо, не повинні залишатися осторонь цих процесів. Вони повинні 

застосовувати стратегію розвитку, яка відповідає новим вимогам. 

«Bakcel» став першим оператором мобільного зв'язку, який запустив 

4G-інтернет у Бакинському метрополітені. І сьогодні «Bakcel» надає 

найшвидші високоякісні послуги мобільного Інтернету 4G у всіх регіонах 

країни (крім Нахчіванської АР) завдяки своїй довгостроковій успішній 

стратегії інвестування в новітні технології та свою мережу 4G, яка є 

найкращою за якістю та найшвидшою в Азербайджані. 

«Bakcel» постійно шукає способи покращити свою діяльність та 

взаємодію з клієнтами. Оператор хоче бути впевненим, що він приносить 

користь кожному індивідуальному та корпоративному клієнту за допомогою 

ефективного прямого спілкування. З цією метою «Bakcel» регулярно 
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заохочує клієнтів залишати відгуки про ефективність та якість продукту 

через різні канали зв'язку, такі як колл-центр, функцію «Live-chat», облікові 

записи в соціальних мережах. 

Мережа «Bakcel» продовжує розширюватися в усьому світі, оскільки 

оператор прагне бути провідним постачальником послуг роумінгу на своєму 

цільовому ринку. Клієнти «Bakcel» можуть користуватися рядом 

роумінгових послуг, використовуючи традиційні дані та 4Gу більшості країн 

світу, а також роумінг у літаку 

Організаційна структура маркетингової діяльності «Bakcel» являє 

собою тип організації, з урахуванням якої здійснюється процес управління 

маркетингом, тобто це відділ маркетингу, до складу якого входять фахівці, 

котрі займаються різними видами маркетингової діяльності. Одним з 

основних принципів організації управління маркетингом є концентрація 

місць, де приймаються маркетингові рішення, та підрозділів, де ці рішення 

реалізуються та впроваджуються. 

Управління маркетинговими послугами «Bakcel» ґрунтується на 

наступних принципах: чітке розмежування діяльності фахівців, які 

виконують різні маркетингові функції; ключові завдання, такі як дослідження 

ринку телекомунікацій та розробка стратегії та тактики діяльності, оцінка 

функціональної ефективності; усунення процесів дублювання роботи. 

Маркетинговий підхід дає можливість «Bakcel» формувати цілі, розробляти 

стратегію та тактику поведінки на телекомунікаційному ринку; продуктова, 

цінова та збутова політика з обов'язковим супроводом протягом усього 

процесу вдосконалення маркетингових заходів. 

Дослідження ринку включає всебічне вивчення споживачів, 

конкурентів, а також аналіз та прогнози розвитку ринку телекомунікацій, що 

дозволяє «Bakcel» своєчасно приймати оптимальні рішення та адаптуватися 

до змін зовнішнього та внутрішнього середовища. Правильно визначені 

проблеми чи можливості, зібрана та оброблена інформація сприяє процесу 

забезпечення ефективної маркетингової діяльності, що призводить до 
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вдосконалення системи прийняття управлінських рішень та фінансово-

економічного розвитку «Bakcel». 

Маркетингова діяльність компанії «Bakcel» на цільовому ринку, 

наступна: пошук та обирання людей, які завдяки правильній стратегії 

розвитку, вирішенню складних завдань і підтримці можуть стати ще 

кращими; клієнти та партнери посідають гідне місце у пріоритетах розвитку 

компанії (формуються міцні зв'язки з клієнтами/партнерами, завдяки 

багатому досвіду роботи); отримані результати ніколи повністю не 

задовольняють компанію, що є рушійною силою; інноваційний посил і 

постійне прагнення йти вперед – це гарантія довгострокової конкурентної 

боротьби та переваги діяльності на телекомунікаційному ринку; лідерство на 

власному прикладі забезпечує ціннісні та культурні переваги в діяльності 

компаній; вибираючи прості рішення, керуючись здоровим глуздом і 

надмірно не ускладнюючи всі процеси, компанія якісно досягає поставлених 

цілей та завдань;  спільні цілі зі співробітниками та партнерами надихають 

працювати та розвиватись в одному напрямку, що надалі формують широку 

перспективу на телекомунікаційному ринку;кращі спеціалісти в компанії – це 

головне досягнення та багатство (гідний рівень преміювання). 

В останні роки на цифрову трансформацію вплинула трансформація 

різноманітних секторів економіки, бізнес-моделей, парадигм управління, 

економічних відносин та соціальних практик за рахунок використання 

сучасних цифрових та телекомунікаційних технологій. Його основними 

рушійними силами є цифровізація і повний зв'язок, що доповнюється 

екосистемою, взаємопов'язаних цифрових технологій і додатків. Саме 

цифрова трансформація визначатиме у найближчому майбутньому 

конкурентоспроможність держав та бізнесу як на національному, так і на 

глобальному рівні. Таким чином, маркетингова діяльність та стратегічна мета 

«Bakcel» полягає у забезпеченні конкурентоспроможності на внутрішньому 

та зовнішньому ринках за допомогою широкої цифрової трансформації 

бізнесу. 
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