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ЗАГАЛЬНА ХАРАКТЕРИСТИКА ДИПЛОМНОЇ РОБОТИ

Актуальність теми. Маркетинг є одним з різновидів людської діяльності, спрямований на задоволення потреб людей у процесі обміну. Він є інструментом соціального орієнтування сфери виробництва та послуг, зв’язує споживача з виробником і має забезпечити продаж товарів та послуг для максимально можливого задоволення людських потреб. З удосконаленням діяльності на ринках збуту в умовах ринкової економіки все більшого значення набуває один з функціональних блоків маркетингу. Це організація комунікаційної політики підприємства. Вона є найважливішою складовою комерційної діяльності підприємства. Забезпечення ефективності інформування споживачів є одним із головних завдань підприємства в умовах ринку. 

Ретельно продумана маркетингова політика комунікацій дає змогу підприємству збільшити первинний попит, тобто залучити тих споживачів, які ще не користувалися товаром (послугою) до певного часу, сприяє появі нових користувачів, а також інтенсивному розвитку маркетингу.
Огляд літератури з теми дослідження. Серед найбільш значних праць, які висвітлюють різні аспекти означеної проблематики, слід відзначити наукові роботи таких зарубіжних науковців, як: І.Ансофф, С. Брю, Дж. Кейнс, К.Макконелл, Ф.Найт, М.Портер, Д.Рікардо, П.Хайне., а також вітчизняних науковців: Лук’янець Т.І., Герасимчук В.Г., Гаркавенко С.С. Балабанова Л., Войчак А.

Дослідження зазначених авторів дали можливість підтвердити, що маркетингова політика комунікацій є складним об’єктом оцінки, прогнозування та управління. Складність та багатогранність предмету дослідження вимагає більш чіткого вироблення системи методів оцінки ефективності інформування цільового ринку.

Мета і завдання дослідження. Метою дипломної роботи є дослідження та економічна оцінка маркетингової політики комунікацій ТФ ПАТ «Укртелеком» та визначення шляхів покращення комунікаційних заходів підприємства.

Виходячи з поставленої мети, у роботі зформульовано і вирішено наступні завдання:

– подано теоретичні основи маркетингової політики комунікацій;

– розкрито поняття та функції комунікаційної діяльності підприємства;

· описано комплекс маркетингових комунікацій та характеристики його елементів;

– здійснено моніторинг факторів маркетингового середовища діяльності ТФ ПАТ «Укртелеком»;

– проведено аналіз організації комунікаційної політики досліджуваного підприємства;

· зплановано і проведено маркетингове дослідження;

· визначено стратегічні напрями розвитку підприємства;

· вибрано комунікаційну стратегію в системі збуту;

· визначено економічну ефективність запропонованих заходів;

· розкрито вплив базових нормативних актів на діяльність підприємства;

· обґрунтовано комплекс заходів по охороні праці та безпеці в надзвичайних ситуаціях.

Об’єкт дослідження – маркетингова діяльність підприємства ТФ ПАТ «Укртелеком».

Предметом дослідження є управління маркетинговою політикою комунікацій підприємства ТФ ПАТ «Укртелеком» на ринку телекомунікаційних послуг Тернопільської області.

Методи дослідження. Теоретичною і методологічною основою дослідження є наукові розробки вітчизняних і закордонних вчених з проблем маркетингу, менеджменту, конкуренції, стратегічного управління, організації та управління комунікаційною діяльністю підприємства.

Методичною базою дослідження є системний підхід, що забезпечує комплексне дослідження процесу управління комунікаційною діяльністю підприємства. У процесі дослідженя, опрацювання і аналізу інформації використовувалися методи опитування, спостереження, табличний і графічний методи, методи порівняння та групування, метод експертних оцінок, економіко-математичні методи.

Практичне значення дипломної роботи полягає в економічній оцінці комунікаційної діяльності ТФ ПАТ «Укртелеком» на ринку телекомунікаційних послуг та виявленні шляхів її покращення. Практичне значення має здійснений моніторинг маркетингової політики комунікацій підприємства, визначені альтернативи розвитку маркетингової діяльності та система оптимізаційних заходів для досліджуваного підприємства у сфері розподілу та формування комунікацій.

Наукова новизна обґрунтованих магістрантом положень і рекомендацій, що виноситься на захист полягає в наступному:

· уточнено понятійний апарат: маркетингова політика комунікацій;

· здійснено моніторинг факторів зовнішнього середовища та виокремлення найбільш впливових з них, що визначають коло основних загроз та маркетингових можливостей;

· запропоновано систему оптимізаційних заходів для ТФ ПАТ «Укртелеком».

Апробація результатів дипломної роботи. Основні положення теоретичного дослідження по вибраній темі обговорювалися на всеукраїнській науковій конференції за міжнародної участі «Перспективи розвитку економічних систем у середовищі глобально орієнтованого трансформаційного простору» а також на VІ регіональній науково-практичній конференції молодих вчених та студентів «Маркетингові технології підприємств в сучасному науково-технічному середовищі».

Структура дипломної роботи. Дипломна робота складається з вступу, 7 розділів, висновків, загальним обсягом 150 сторінок основного тексту, а також 43 таблиць і 15 рисунків, списку використаних джерел з 89 найменувань і 3 додатків.

ОСНОВНИЙ ЗМІСТ ДИПЛОМНОЇ РОБОТИ

У вступі обґрунтовано актуальність теми дипломної роботи, сформульовано мету та основні завдання, предмет та об’єкт дослідження, відображено наукову новизну та практичне значення отриманих результатів.

У першому розділі «Теоретичні та методологічні основи організації маркетингової комунікаційної діяльності підприємства» міститься теоретична характеристика літературних джерел по досліджуваній темі, яка подається на основі новітніх теоретичних розробок, критичного аналізу різних точок зору на те чи інше питання та аргументацію думки автора.

Головним у теоретико-методичному розділі є глибоке вивчення теоретичних напрацювань з обраної теми і розкриття змісту проблеми в теоретичному аспекті.

У даному розділі здійснений аналіз теоретичних основ маркетингової комунікаційної політики, уточнено понятійний апарат сфери формування маркетингової політики комунікацій, розглянуто теоретичні та методологічні основи організації маркетингової  комунікаційної діяльності підприємства, розкрито суть маркетингової політики просування, комплексу маркетингових  комунікацій та дана характеристика його елементів.

Аналіз  теоретичних  джерел  дав  можливість систематизації основних методів організації комунікаційної діяльності підприємства  та  оптимізації  її  елементів  на  цільовому ринку; обґрунтування процесу аналізу інфраструктури та визначення  базових чинників впливу ринкових факторів на ефективність  маркетингових заходів досліджуваного підприємства.

У другому розділі «Аналіз маркетингової комунікаційної стратегії ТФ ПАТ «Укртелеком»» подано загальну характеристику діяльності підприємства, проведено аналіз впливу факторів маркетингового середовища діяльності, виявлено його ринкові проблеми та можливості, визначено сильні та слабкі сторони а також запропоновано альтернативні шляхи вирішення існуючих проблем Тернопільської філії.

Проведено маркетингові дослідження споживчих мотивацій на послуги ТФ ПАТ «Укртелеком» та ефективності комунікаційної політики підприємства, розроблено та опрацьовано анкету стосовно рівня поінформованості споживачів та попиту на телекомунікаційні послуги ТФ ВАТ «Укртелеком», наведені результати маркетингового дослідження і проведена їх статистична обробка. Це дозволило виявити, що однією з основних проблем ТФ ПАТ «Укртелеком» є недостатня поінформованість цільового ринку про особливості надання послуг підприємством. У ході маркетингових досліджень було з’ясовано, що продукція (послуги) ТФ ПАТ «Укртелеком» є конкурентоспроможною. Потенційні споживачі при виборі послуги підприємства особливу увагу звертають на якісні характеристики, рівень технічного обслуговування та цінові характеристики. За якісними характеристиками послуги ТФ ПАТ «Укртелеком» практично не поступаються конкурентам, а ціна підприємства на порядок нижча. Отже, у підприємства є непогані перспективи для розвитку. Аналіз результатів дослідження показав, що споживачі не достатньо знайомі із асортиментом послуг ТФ ПАТ «Укртелеком». Тому для збереження своїх ринкових позицій та розширення кола споживачів, підприємству необхідно постійно поширювати інформацію про переваги своєї продукції (послуг). Це допоможе застрахуватись від того, що споживачі почнуть користуватися послугами конкурентів. Але особливу увагу підприємству слід звернути на організацію ефективної рекламної кампанії, зстосування більш ширшої пропаганди своєї діяльності, які на даний час є недосконалими. Дослідження показало, що споживачі звертаються за послугою «Інтернет» в основному у центральний офіс. Тому, підприємству слід використовувати прийоми персонального продажу, супроводжуючи їх більш ефективною інформаційною підтримкою, щоб охопити якомога більше цільової аудиторії. За таких умов, послуги ТФ ПАТ «Укртелеком» мають реальні шанси у конкурентній боротьбі з послугами конкурентів.

Найдоцільнішою на даному етапі діяльності підприємства є оптимізація маркетингових заходів ТФ ПАТ «Укртелеком», яка має проявлятися у чіткому визначенні цільових сегментів ринку, розробці для них відповідних комплексів маркетингового впливу, що буде досягнуто завдяки перебудові управлінської структури підприємства та маркетингового відділу зокрема.

У третьому розділі «Вдосконалення елементів маркетингової політики комунікацій»» ідентифіковано базові напрями господарської діяльності досліджуваного підприємства, здійснено вибір конкурентної стратегії розвитку, визначено основні оптимізаційні заходи щодо планування та розробки комунікаційної діяльності підприємства на плановий період.
У проектному розділі дипломної роботи описано вибір конкурентної стратегії підприємства. Особлива увага приділена вдосконаленню маркетингової політики комунікацій. Перспектива успішної діяльності ТФ ПАТ «Укртелеком» полягає у дотриманні високого рівня якості та середнього рівня ціни, забезпеченні надійності та безпечності користування послугами. Зважаючи на результати аналізу, слід відмітити, що найбільш перспективною послугою на споживчому ринку в розрізі існуючого асортименту послуг залишається Інтернет. Тому саме цій послузі варто приділяти особливу увагу з точки зору маркетингу.

Також запропоновано комплекс заходів щодо вдосконалення елементів комунікаційної політики підприємства. Розроблено рекламну кампанію для ТФ ПАТ «Укртелеком» на плановий рік, запропоновані заходи щодо стимулювання збуту та вдосконалення форм персонального продажу. Рекламну інформацію про свою продукцію ТФ ПАТ «Укртелеком» пропонуємо поширювати через такі засоби розповсюдження реклами як преса, телебачення, поштова реклама тощо. Так, як ТФ ПАТ «Укртелеком» працює також і на промисловому ринку, то необхідною є також поштова реклама. Саме тому підприємству слід здійснювати поштову розсилку інформації постійним споживачам, яка розміщена на листівках, буклетах, проспектах.

Стимулювання збуту, спрямоване на споживачів послуг ТФ ПАТ «Укртелеком» заключається, насамперед, в пропозиції комерційної вигоди, яку отримає потенційний клієнт. Для цього пропонується запровадження використання різноманітних знижок. Враховуючи ці тенденції, ТФ ПАТ «Укртелеком» потрібно суттєво оновити свою Web-сторінку для кращої комунікації з потенційними споживачами, що значно полегшує і спрощує ведення переговорів та укладання договорів. Для підвищення обсягів збуту на ТФ ПАТ «Укртелеком» пропонуємо вдосконалити форми персонального (особистого) продажу, застосувати директ-мейл маркетинг та каталог-маркетинг, а також покращити використання Internet-маркетингу в якості каналу комунікації засобів комп’ютерного зв’язку.

Особливої уваги потребує персональний продаж, який представляє собою усне представлення товару в ході бесіди з одним або декількома потенційними покупцями з метою здійснення акту купівлі-продажу. Керівникам відділу збуту та маркетилогам ТФ ПАТ «Укртелеком» доцільно застосувати стратегію гнучкого продажу до організованих споживачів, тобто формувати підхід окремо до кожного зі споживачів, враховуючи їх потреби. Для того, щоб гнучкий продаж був ефективним, відділ збуту повинен отримати максимально можливий обсяг інформації про споживача як до початку переговорів, так і під час них. Застосування таких підходів у персональному продажі дозволить підприємству збільшити кількість споживачів, підвищити їх поінформованість про підприємство та його послуги, а також краще вивчити потреби і запити споживачів, їх мотивацію.

Досить важливою формою прямого маркетингу, яку слід застосувати на ТФ ПАТ «Укртелеком», є директ-мейл маркетинг, тобто звернення до адресата з письмовим посланням за допомогою пошти. Необхідно відмітити велику сфокусованість директ-мейл на конкретній аудиторії: письмові послання у формі директ-мейл підприємству слід надсилати споживачам, які хоча б раз скористалися послугами підприємства і можуть бути зацікавлені в подальшій співпраці, а також постійним клієнтам для підтримання і покращення взаємовідносин з ними, забезпечення наступної покупки.

Значно допоможе при поширенні інформації про підприємство та особливості його послуг використання каталог-маркетингу як засобу комунікації. Доцільно зазначити основні переваги цієї складової директ-маркетингу: дешевизна, зменшення витрат на рекламу, відсутність конкурентного середовища.
Планується, що завдяки використанню результатів маркетингового дослідження, заходів по проведенню рекламної кампанії, запропонованих заходів по стимулюванню збуту та застосування персонального продажу, обсяги продажу та інші фінансові показники значно покращаться.

У четвертому розділі «Нормативно-правова база маркетингової діяльності підприємства» обґрунтовано вплив нормативних актів, що регулюють маркетингову складову діяльності підприємств України, на ефективність провадження господарської діяльності досліджуваного підприємства. Вплив політико-правового фактору в першу чергу визначається тією умовою, що умови здійснення підприємницької діяльності встановлюються державою. Саме державні органи приймають нормативно-правові акти якими керуються суб’єкти підприємницької діяльності в процесі виконання своїх статутних завдань. Як наслідок завданням держави є максимальне сприяння у створенні сприятливих умов для розвитку підприємницької діяльності.

У сучасних умовах господарювання законодавча база підприємницької діяльності у нашій країні вцілому сформована. У цей самий час вона є суперечливою і слабо сприяє стимулюванню розвитку підприємництва. За період незалежності України було прийнято значна кількість нових законодавчих актів, які регулюють здійснення бізнесу. Законодавче регулювання підприємницької діяльності здійснюється через такі закони, які найбільшим чином впливають на діяльність підприємства.
У п’ятому розділі «Обґрунтування економічної ефективності» здійснено економічне обґрунтування доцільності витрат на маркетингове дослідження, вдосконалення маркетингової політики комунікацій. Бюджети на маркетингове дослідження та здійснення маркетингової діяльності для підприємства залишаються незмінними протягом усього терміну виконання проекту, що дозволяє раціонально їх спланувати, а згодом втілити в життя. Обрахунок пунктів кошторису та їх вартості, передбачених на проведення маркетингового дослідження, здійснювався шляхом їх розрахунку на основі нормативних і розрахункових даних. 

Трудомісткість проекту склала 223 людинодні, тобто близько 45 днів при роботі 5 спеціалістів. Нарахування на заробітну плату спеціалістам, які задіяні в ході маркетингового дослідження будуть становити 29250  грн. На основі проведених обрахунків складено підсумковий кошторис витрат на проведення маркетингового дослідження, який складає 35180 грн.

Було обраховано витрати на комплекс маркетингових заходів, пов’язаних з плануванням та втіленням в життя вибраної комунікаційної стратегії підприємства, як відсоток від обсягу реалізації минулого року. ТФ ПАТ «Укртелеком» має витратити на маркетингову діяльність, пов’язану із вдосконаленням маркетингової комунікаційної політики – 814240 грн.

Загальні витрати на проведення маркетингового дослідження та розробку і втілення в життя запропонованих заходів по вдосконаленню комунікаційної політики становлять 849420 грн.

Вдосконалену політику маркетингових комунікацій планується використовувати протягом планового року, після чого необхідно провести оцінку ефективності системи просування та, в разі необхідності, внести корективи. Планується, що завдяки використанню результатів маркетингового дослідження, заходів по проведенню рекламної кампанії, запропонованих заходів по стимулюванню збуту та застосування персонального продажу, обсяги продажу та інші фінансові показники значно покращаться. Термін окупності коштів, вкладених в проведення маркетингового дослідження та вдосконалення існуючої комунікаційної системи, можемо визначити за формулою:
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де ТОК – термін окупності, днів; К – сумарна величина вкладених коштів; ОП – обсяг продажу за рік; ВВ – витрати на виробництво.

Таким чином, враховуючи проведені розрахунки матимемо: 

Ток = 849420 / (40 712 047 – 16 238270) * 365 = 12,66

Дані розрахунки доводять доцільність проведення маркетингового дослідження та ефективність втілення в життя запропонованих заходів по проведенню рекламної кампанії та запропонованих заходів по стимулюванню збуту а також застосування прямого маркетингу. Провівши необхідні розрахунки, ми прийшли до висновку, що запорукою діяльності підприємства, яке працює на засадах ринкових відносин, є якомога ширше використання в практиці своєї діяльності маркетингових заходів. Особливу увагу суб’єктам підприємницької діяльності слід звертати на формування комплексу маркетингу для своїх товарів, а зокрема на розробку досконалої комунікаційної політики. Саме досконала комунікаційна політика підприємства забезпечить якомога ширшу поінформованість потенційних споживачів про продукцію (послуги) ТФ ПАТ «Укртелеком», що приведе до забезпечення цільового прибутку підприємства та досягнення довгострокової мети.

У шостому розділі «Охорона праці в галузі» проаналізовано комплекс заходів по охороні праці на ТФ ПАТ «Укртелеком». Враховуючи проведений аналіз стану охорони праці на на підприємстві, можна зробити висновок, що більшість вимог законодавства щодо охорони праці дотримані. Звичайно, не всі, але слід зазначити, що деякі негативні факти можна усунути в короткий термін і навіть без додаткових затрат. Зазначимо, що ефективність цих заходів залежить основною мірою від самих працівників. З метою покращення умов та охорони праці на підприємстві пропонується: розробити досконалу внутрішню нормативну базу з охорони праці; проводити заняття з охорони праці з персоналом та активніше залучати працівників адміністрації до участі в днях охорони праці; проводити ефективне планування робіт з охорони праці і відповідно до цього фінансувати заходи з охорони праці. Отже, головним завдання охорони праці на підприємстві є забезпечення безпечних, нешкідливих і сприятливих умов праці через вирішення багатьох складних завдань.
У сьомому розділі «Безпека в надзвичайних ситуаціях» розглянуто систему забезпечення безпеки в надзвичайних ситуаціях в практиці діяльності досліджуваного підприємства. Для ТФ ПАТ «Укртелеком» велике значення має підвищення стійкості підприємства в надзвичайних ситуаціях природного і техногенного характеру та здатність його безперебійного функціонування. Природні катаклізми, що можуть призвести до стихійних лих, виробничі аварії та катастрофи, забруднення місцевості небезпечними хімічними речовинами – все це може спричинити не тільки руйнування і знищення матеріальних цінностей, але й загибель працівників.
ВИСНОВКИ

Завдання дипломної роботи полягало в оцінці потенційних можливостей маркетингової політики комунікацій ТФ ПАТ «Укртелеком» на ринку Тернопільської області та вдосконалення елементів комунікаційної програми підприємства. 

1.У першому розділі дипломної роботи розглянуто теоретичні та методологічні основи організації маркетингової  комунікаційної діяльності підприємства, розкрито суть маркетингової політики просування, комплексу маркетингових комунікацій та дана характеристика його елементів.

2.У аналітичному розділі дипломної роботи подано загальну характеристику діяльності ТФ ВАТ «Укртелеком», проведено аналіз впливу факторів маркетингового середовища діяльності підприємства, виявлено його ринкові проблеми та можливості, визначено сильні та слабкі сторони а також запропоновано альтернативні шляхи вирішення існуючих проблем Тернопільської філії. 

3.Проведено маркетингові дослідження споживчих мотивацій на послуги ТФ ПАТ «Укртелеком» та ефективності комунікаційної політики підприємства, розроблено та опрацьовано анкету стосовно рівня поінформованості споживачів та попиту на телекомунікаційні послуги ТФ ВАТ «Укртелеком», наведені результати маркетингового дослідження і проведена їх статистична обробка. Це дозволило виявити, що однією з основних проблем ТФ ПАТ «Укртелеком» є недостатня поінформованість цільового ринку про особливості надання послуг підприємством.

4.В ході маркетингових досліджень було з’ясовано, що продукція (послуги) ТФ ПАТ «Укртелеком» є конкурентоспроможною. Потенційні споживачі при виборі послуги підприємства особливу увагу звертають на якісні характеристики, рівень технічного обслуговування та цінові характеристики. За якісними характеристиками послуги ТФ ПАТ «Укртелеком» практично не поступаються конкурентам, а ціна підприємства на порядок нижча. Отже, у підприємства є непогані перспективи для розвитку.

5.Аналіз результатів дослідження показав, що споживачі не достатньо знайомі із асортиментом послуг ТФ ПАТ «Укртелеком». Тому для збереження своїх ринкових позицій та розширення кола споживачів, підприємству необхідно постійно поширювати інформацію про переваги своєї продукції (послуг). Це допоможе застрахуватись від того, що споживачі почнуть користуватися послугами конкурентів. Але особливу увагу підприємству слід звернути на організацію ефективної рекламної кампанії, зстосування більш ширшої пропаганди своєї діяльності, які на даний час є недосконалими.

6.Дослідження показало, що споживачі звертаються за послугою «Інтернет» в основному у центральний офіс. Тому, підприємству слід використовувати прийоми персонального продажу, супроводжуючи їх більш ефективною інформаційною підтримкою, щоб охопити якомога більше цільової аудиторії. За таких умов, послуги ТФ ПАТ «Укртелеком» мають реальні шанси у конкурентній боротьбі з послугами конкурентів.

7.Найдоцільнішою на даному етапі діяльності підприємства є оптимізація маркетингових заходів ТФ ПАТ «Укртелеком», яка має проявлятися у чіткому визначенні цільових сегментів ринку, розробці для них відповідних комплексів маркетингового впливу, що буде досягнуто завдяки перебудові управлінської структури підприємства та маркетингового відділу зокрема.

8.У проектній частині запропоновано комплекс заходів щодо вдосконалення елементів комунікаційної політики підприємства. Розроблено рекламну кампанію для ТФ ПАТ «Укртелеком» на плановий рік, запропоновані заходи щодо стимулювання збуту та вдосконалення форм персонального продажу.

9.Рекламну інформацію про свою продукцію ТФ ПАТ «Укртелеком» пропонуємо поширювати через такі засоби розповсюдження реклами як преса, телебачення, поштова реклама тощо. Так, як ТФ ПАТ «Укртелеком» працює також і на промисловому ринку, то необхідною є також поштова реклама. Саме тому підприємству слід здійснювати поштову розсилку інформації постійним споживачам, яка розміщена на листівках, буклетах, проспектах.

10.Стимулювання збуту, спрямоване на споживачів послуг ТФ ПАТ «Укртелеком» заключається, насамперед, в пропозиції комерційної вигоди, яку отримає потенційний клієнт. Для цього пропонується запровадження використання різноманітних знижок.

11.Враховуючи ці тенденції, ТФ ПАТ «Укртелеком» потрібно суттєво оновити свою Web-сторінку для кращої комунікації з потенційними споживачами, що значно полегшує і спрощує ведення переговорів та укладання договорів.

12.Для підвищення обсягів збуту на ТФ ПАТ «Укртелеком» пропонуємо вдосконалити форми персонального (особистого) продажу, застосувати директ-мейл маркетинг та каталог-маркетинг, а також покращити використання Internet-маркетингу в якості каналу комунікації засобів комп’ютерного зв’язку.

13.Особливої уваги потребує персональний продаж, який представляє собою усне представлення товару в ході бесіди з одним або декількома потенційними покупцями з метою здійснення акту купівлі-продажу. Керівникам відділу збуту та маркетилогам ТФ ПАТ «Укртелеком» доцільно застосувати стратегію гнучкого продажу до організованих споживачів, тобто формувати підхід окремо до кожного зі споживачів, враховуючи їх потреби. Для того, щоб гнучкий продаж був ефективним, відділ збуту повинен отримати максимально можливий обсяг інформації про споживача як до початку переговорів, так і під час них. 
14.Застосування таких підходів у персональному продажі дозволить підприємству збільшити кількість споживачів, підвищити їх поінформованість про підприємство та його послуги, а також краще вивчити потреби і запити споживачів, їх мотивацію.

15.Досить важливою формою прямого маркетингу, яку слід застосувати на ТФ ПАТ «Укртелеком», є директ-мейл маркетинг, тобто звернення до адресата з письмовим посланням за допомогою пошти. Необхідно відмітити велику сфокусованість директ-мейл на конкретній аудиторії: письмові послання у формі директ-мейл підприємству слід надсилати споживачам, які хоча б раз скористалися послугами підприємства і можуть бути зацікавлені в подальшій співпраці, а також постійним клієнтам для підтримання і покращення взаємовідносин з ними, забезпечення наступної покупки.

16.Значно допоможе при поширенні інформації про підприємство та особливості його послуг використання каталог-маркетингу як засобу комунікації. Доцільно зазначити основні переваги цієї складової директ-маркетингу: дешевизна, зменшення витрат на рекламу, відсутність конкурентного середовища.
17.Планується, що завдяки використанню результатів маркетингового дослідження, заходів по проведенню рекламної кампанії, запропонованих заходів по стимулюванню збуту та застосування персонального продажу, обсяги продажу та інші фінансові показники значно покращаться.

18.Термін окупності коштів, вкладених в проведення маркетингового дослідження та вдосконалення існуючої комунікаційної системи становить 13 днів. Дані розрахунки доводять доцільність проведення маркетингового дослідження та ефективність втілення в життя запропонованих заходів. 

19.У спеціальній частині дипломної роботи подано основні аспекти впливу нормативно-правової бази маркетингової діяльності на ефективність функціонування досліджуваного підприємства в конкурентних умовах ринку.

20.Розділ «Охорона праці в галузі» містить матеріали, щодо основних тенденцій організації охорони праці зважаючи на галузеву приналежність підприємства.

21.Дипломна робота містить перелік основних принципів формування заходів безпеки на підприємстві у разі виникнення надзвичайних ситуацій.

22.Провівши необхідні розрахунки, ми прийшли до висновку, що запорукою діяльності підприємства, яке працює на засадах ринкових відносин, є якомога ширше використання в практиці своєї діяльності маркетингових заходів. Особливу увагу суб’єктам підприємницької діяльності слід звертати на формування комплексу маркетингу для своїх товарів, а зокрема на розробку досконалої комунікаційної політики. Саме досконала комунікаційна політика підприємства забезпечить якомога ширшу поінформованість потенційних споживачів про продукцію (послуги) ТФ ПАТ «Укртелеком», що приведе до забезпечення цільового прибутку підприємства та досягнення довгострокової мети.
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Дослідження на здобуття освітнього ступеня магістра за спеціальністю 8.03050701 «Маркетинг» – Тернопільський національний технічний університет імені Івана Пулюя. – Тернопіль, 2017.
Проаналізовано теоретичні засади організації маркетингової політики комунікацій, досліджено її ефективність для ТФ ПАТ «Укртелеком», вплив факторів бізнес-середовища на маркетингову діяльність підприємства, розроблено пропозиції по вдосконаленню маркетингової комунікаційної політики підприємства

Основні положення теоретичного дослідження по вибраній темі обговорювалися на всеукраїнській науковій конференції за міжнародної участі «Перспективи розвитку економічних систем у середовищі глобально орієнтованого трансформаційного простору» а також на VІ регіональній науково-практичній конференції молодих вчених та студентів «Маркетингові технології підприємств в сучасному науково-технічному середовищі»
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SUMMARY

Solomka V. Improving the marketing communication strategy of the enterprise (for example, TF JSC «Ukrtelecom») – Manuscript.

Research on obtaining a master's degree education in the specialty 8.03050701 «Marketing» – Ternopil Ivan Pul'uj National Technical University. – Ternopil, 2017.

The theoretical foundations of marketing communications policy, studied for its effectiveness TF JSC «Ukrtelecom» impact factors of the business environment for the marketing activities of the company, developed proposals to improve the marketing communication policy of the company

The main provisions of theoretical research on the chosen topic discussed at the National Conference with international participation «Prospects of development of economic systems in the environment globally oriented transformation space» as well as the VI regional scientific conference of young scientists and students «Marketing technology enterprises in modern scientific and technical environment».
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