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Захист відбудеться «21» лютого 2017 р. о 9 годині на засіданні екзаменаційної комісії кафедри промислового маркетингу факультету економіки та менеджменту Тернопільського національного технічного університету імені Івана Пулюя за адресою: м. Тернопіль, вул. Білогірська, 50.

ЗАГАЛЬНА ХАРАКТЕРИСТИКА РОБОТИ

Актуальність теми. У сучасних умовах становлення ринкових відносин в Україні, які характеризуються посиленням ролі споживачів, невизначеністю умов функціонування підприємств, зростанням ступеня їхньої залежності від зовнішнього оточення, загостренням конкурентної боротьби за ринки збуту товарів, особливої актуальності набуває питання формування ефективної системи просування продукції підприємства.

Існує безліч прикладів, коли вироблена продукція не знаходить споживача через невідповідність характеристик запропонованого товару очікуван​ням споживача, коли ринок не готовий до сприйняття товару або товар перебуває у жорсткій конкурентній боротьбі. Але в будь-якому разі це фінансові втрати для підприємства. Підготовкою ринку до сприйняття товарів, створенням попиту на товар та популяризацією товарів займаються служби маркетингу через реалізацію системи просування продукції підприємства. Тому система просування — дуже важлива складова маркетингової діяльності.

«Promotion» — четверта складова комплексу маркетингу. Просування товару — будь-яка форма повідомлень, що використовується підприємством для інформування, переконан​ня та нагадування про свої товари, послуги або про саме підприємство. Просування товарів на ринок — набір елементів маркетингової діяльності, спрямованої на виконання маркетин​гових задач, яка реалізується через: рекламу, особистий продаж, пропаганду (надання популярності), стимулювання збуту (демонстрація продукції, знижки роздрібним торговцям, пільгові купони, конкурси та інші способи стимулювання).

Кожен вид товарів на певному ринку має свої перева​жаючі методи просування. Обрання найбільш привабли​вих та ефективних з них — завдання служби маркетингу.

Проблема розробки ефективної системи просування продукції досліджувалась багатьма відомими авторами, основними з яких є: Балабанова Л.В., Братко О.С., Бутенко Н.В., Войчак А.В., Гірченко Т.Д., Гончаров С.М., Дубовик О.В., Лукянець Т.І., Пилипчук В.П. та інші.

Мета і завдання дослідження. Метою роботи є аналіз теоретико-методичних основ системи просування продукції та розробка практичних рекомендацій щодо її удосконалення на прикладі ПАТ «ТерА.

Для досягнення цієї мети в дипломній роботі сформульовано і вирішено наступні завдання:

- визначено поняття, мету та функції системи просування продукції;

- досліджено методи просування товару;

- проаналізовано вплив комунікаційний засобів на просування продукції;

- досліджено особливості маркетингової діяльності підприємства;

- здійснено аналіз системи просування продукції ПАТ «ТерА»;

- подано оцінку комунікаційних засобів у системі просування продукції підприємства;
- розроблено напрями вдосконалення системи просування продукції ПАТ «ТерА». 

- проаналізовано нормативно-правову базу маркетингової діяльності підприємства;

- здійснено техніко-економічне обґрунтування запропонованих заходів;

- досліджено особливості охорони праці на досліджуваному підприємстві;

- визначено заходи безпеки в надзвичайних ситуаціях.

Об'єкт дослідження – маркетингова діяльність ПАТ «ТерА».

Предмет дослідження дипломної роботи — сукупність теоретичних положень, методичних і практичних інструментів системи просування продукції ПАТ «ТерА».

Методи дослідження. Теоретичною, методичною та практичною основою роботи послужили закони та декрети Уряду України, законодавчі та нормативні матеріали, монографії, останні дослідження даної проблематики, статистично - звітна документація  ПАТ «ТерА».

Наукова новизна отриманих результатів:

· уточнено сутність та складові системи просування продукції, методів просування, визначено аналогію та відмінності між цими двома поняттями;

· розроблено основні напрямки та заходи спрямовані на підвищеня ефективності просування продукції.
Практичне значення дипломної роботи. Запропоновано в якості дієвого інструменту системи просування використовувати інтернет рекламу та соціальні мережі: «Facebook», «Twitter», «ВКонтакте», що допоможе ефективно інформувати споживачів про товари підприємства та досягти кращих результатів діяльності. 
Апробація результатів дипломної роботи. Основні положення доповідалися й обговорювалися на 2 науково-практичних конференціях: ІX Всеукраїнська студентська науково - технічна конференція "Природничі та гуманітарні науки. Актуальні питання" (м.Тернопіль, ТНТУ ім.І.Пулюя, 20-21 квітня 2016 р.), VI Регіональній науково-практичній конференції молодих вчених та студентів «Маркетингові технології підприємств в сучасному науково-технічному середовищі» (м.Тернопіль, ТНТУ ім.І.Пулюя, 26 квітня 2016 року).

Структура роботи. Дипломна робота складається з вступу, 7-ми розділів, висновків, загальний обсяг роботи 117 сторінок основного тексту, а також 9 таблиць і 7 рисунків, додатків на 13 сторінках та списку використаних джерел із 84 найменувань.
ОСНОВНИЙ ЗМІСТ РОБОТИ

У вступі обґрунтовано актуальність теми, розкрито сутність та стан наукової проблеми; сформульовано мету, завдання, предмет і об’єкт дослідження, наукову новизну та практичну значимість отриманих результатів.
У першому розділі - «Теоретичні засади системи просування продукції» проведено аналіз джерельної бази та визначено ступінь дослідженості зазначеної проблеми. Визначено сутність понять «система просування», «маркетингові комунікації», «методи просування», «реклама», «стимулювання збуту», «зв’язки з громадськістю», «особистий продаж», «прямий маркетинг», «спонсоринг», «брендинг» та інші.
У другому розділі - «Аналіз системи просування продукції ПАТ «ТерА» проведено аналіз організаційно-господарської діяльності досліджуваного підприємства та ефективності його маркетингової діяльності. 
Досліджено та проаналізовано методи просування продукції, які застусовує підприємство. ПАТ «ТерА» в якості інструменту просування використовує такі види реклами:  реклама на транспорті; реклама на зупинках громадського транспорту; радіо-реклама на вуличному радіо; друкована реклама, а саме листівки та каталоги; інтернет-реклама. Підприємство співпрацює із всеукраїнським торговим центром в інтернеті «Prom.ua». ПАТ «ТерА» користується такими видами стимулювання збуту: заохочення посередників (прогресивні, бонусні, негативні знижки), заохочення ділових партнерів (змагання між торговими агентами); дегустації. 
Загалом підприємство використовує різні методи просування продукції, але в ході дослідження було виявлено ряд можливостей системи просування, які на сьогодні підприємство не використовує. 
У третьому розділі - «Напрями вдосконалення системи просування продукції ПАТ «ТерА» на ринку міста Тернополя» визначено основні шляхи покращення системи просування продукції підприємства. 

Першочерговим завданням в процесі формування попиту на продукцію ПАТ «ТерА» є інтенсивне інформування споживачів про натуральні складники продукції, їх корисність. Таким чином можна сформувати у споживачів потребу саме в якісній, корисній та натуральній кондитерській продукції. Це значно підвищить конкурентні позиції марки на ринку.

На сьогодні ПАТ «ТерА» не використовує стимулювання кінцевих покупців. В роботі запропоновано застосовувати такі види знижок: у відсотках, спеціальні ціни або дрібнооптовий продаж додаткова кількість товару безкоштовно. Якщо звернути увагу на дизайн упаковки ПАТ «ТерА» як засобу стимулювання продажу, то вона значно поступається конкурентам і потребує негайного оновлення. Визначено, що заходи PR ПАТ «ТерА» повинні бути спрямовані на кінцевого споживача, партнерів, державні органи влади та ЗМІ.

В ході дослідження виявлено, що створення і постійна обробка сторінок в соціальних мережах «Facebook» і «Twitter» дуже добре впливатиме на роботу ПАТ «ТерА». На сторінці можна розміщувати детальну інформацію про різні заходи, акції, фестивалі, виставки, а також фото та відеозвіти заходів, які відбулися. Кожен з користувачів цієї сторінки матиме можливість залишати свої відгуки, обговорення, тощо (у вигляді коментарів).
У четвертому розділі - «Нормативно-правова база маркетингової діяльності підприємства» визначено, що на діяльність ПАТ «ТерА» здійснює вплив багато законів і нормативних актів. Зокрема, це Закон України «Про господарські товариства», який визначає поняття і види господарських  товариств, правила їх створення, діяльності, а також права і обов'язки їх учасників та засновників. Господарський кодекс встановлює відповідно до Конституції України правові основи господарської діяльності (господарювання), яка базується на різноманітності суб'єктів господарювання різних форм власності.

У п’ятому розділі - «Обгрунтування економічної ефективності» визначено, що кожен елемент комплексу маркетингу несе певну ефективність та корисність. Розраховано вартість запропонованих заходів щодо вдосконалення системи просування продукції ПАТ «ТерА». Вона становитиме за попередніми підрахунками 28 694 гривні. Визначити ефективність витрат на запропоновані заходи можна буде після закінчення їх проведення. В економічній науці і практиці під ефективністю розуміється результативність, інтенсивність функціонування системи, рівень результативності в зіставленні із затратами, що свідчить про складність представлення даної категорії  в конкретних показниках і вимірах. Розрізняють економічну та комунікаційну ефективність просування. Економічна ефективність методів просування може визначатись співвідношенням між результатом, отриманим від просування і величиною затрат на їх проведення.
У шостому розділі - «Охорона праці в галузі» визначено, що система управління охороною праці (СУОП) є органічною складовою частиною загальної системи управління діяльністю ПАТ «ТерА» і сприяє використовуванню резервів, підвищенню продуктивності праці та якості продукції.

У сьомому розділі - «Безпека в надзвичайних ситуаціях» визначено, що надзвичайна ситуація відноситься до певного рівня за умови відповідності її хоча б одному із зазначених критеріїв. У разі, коли внаслідок надзвичайної ситуації для відповідних порогових значень рівнів людських втрат або кількості осіб, які постраждали чи зазнали порушення нормальних умов життєдіяльності, обсяг збитків не досягає визначених вище критеріїв, рівень надзвичайної ситуації визнається на ступінь менше (для дорожьо-транспортних пригод – на два ступеня менше).

Таким чином, різні аспекти системи просування можуть підвищити ефективність роботи ПАТ «ТерА». Це дає змогу ефективно пристосовувати виробництво до умов зовнішнього середовища та потреб споживачів.
ВИСНОВКИ

У дипломній роботі досліджено систему просування ПАТ «ТерА». Це дасть можливість підприємству в майбутньому збільшити обсяги збуту продукції, що в свою чергу дозволить отримати прибутки.
Під просуванням розуміється цілеспрямована діяльність, що проводиться на користь фірми, по інформуванню споживача про фірму і її продукцію. Головною метою просування є підштовхнути споживача від усвідомлення потреби до здійснення покупки. В основі комунікаційної діяльності лежить процес прийняття рішення щодо покупки. 

ПАТ «ТерА» використовує такі методи просування продукції на ринку міста Тернополя:
- реклама (на транспорті), реклама на зупинках громадського транспорту, радіо-реклама на вуличному радіо, друкована реклама (листівки та каталоги), інтернет-реклама (співпраця із всеукраїнським торговим центром в інтернеті «Prom.ua»);

- стимулювання збуту: заохочення посередників (прогресивні, бонусні, негативні знижки), заохочення ділових партнерів (змагання між торговими агентами); дегустації;

- особистий продаж при співпраці з оптовиками та роздрібними торговцями;

- прямий маркетинг (листування із партнерами з допомогою електронної пошти, використання відеолистівок).

ПАТ «ТерА» необхідно брати участь у спеціалізованих всеукраїнських виставках кондитерської продукції, місцевих сезонних ярмарках та ярмарках, що організовуються місцевими органами влади до масових святкувань. Елементом формування бренду є використання гасла. Пропонуємо використовувати таке: «Вірність традиціям». Заходи PR повинні бути спрямовані на кінцевого споживача, партнерів, державні органи влади та ЗМІ.
На основі аналізу рекламної діяльності ПАТ «ТерА» можемо запропонувати такі напрямки її вдосконалення: вдосконалити дизайн рекламних листівок з новою продукцією; активно застосовувати засоби реклами на місці продажу; використовувати рекламну продукцію (чашки, ручки, записники, настільні календарі, фірмовий одяг). Упаковка продукції як засіб стимулювання продажу є недостатньо привабливою і потребує оновлення дизайну.
Створення і постійна обробка сторінок в соціальних мережах «Facebook» і «Twitter» дуже добре впливатиме на роботу ПАТ «ТерА». На сторінці можна розміщувати детальну інформацію про різні заходи, акції, фестивалі, виставки, а також фото та відео звіти заходів, які відбулися. Запропоновані заходи сприятимуть зростанню обсягів продажу та прибутку підприємства.
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АНОТАЦІЯ

Перхайло Н. «Вдосконалення системи просування продукції підприємства на ринку м.Тернополя» (на прикладі ПАТ «ТерА»). –Рукопис.

Дослідження на здобуття освітньо-кваліфікаційного ступення магістра за спеціальністю 8.03050701 «Маркетинг» - Тернопільський національний технічний університет імені Івана Пулюя. – Тернопіль, 2017.

Досліджена діюча практика організації системи просування ПАТ «ТерА» в умовах маркетингової орієнтації. Проведено діагностику маркетингової діяльності досліджуваного підприємства та здійснено аналіз методів просування продукції ПАТ «ТерА». Розроблено напрями вдосконалення системи просування продукції ПАТ «ТерА» на ринку міста Тернополя.

Ключові слова: ринок, система просування, реклама, стимулювання збуту, особистий продаж, прямий маркетинг, зв’язки з громадськістю, спонсорство, виставки, брендинг.

SUMMARY
N. Perhaylo "Improvement in the company’s product promotion system on Ternopil market" (on the example of PJSC "TerrA.") – Manuscript.

Research is done on acquiring Master’s degree in the speciality 8.03050701 "Marketing" – Ternopil National Technical University named after Ivan Pulyui. –  Ternopil, 2017. 

In our work we investigated the current practice of promotion system organization of PJSC (Public Joint Stock Company) "TerrA" in terms of marketing orientation. We diagnosed the marketing activities of an investigated company and analyzed the promotion methods of production of PJSC "TerrA". The ways of improving the system of products promotion of PJSC "TerrA" were developed as well on Ternopil market.
Key words: market, the system of promotion, advertising, sales promotion, personal selling, direct marketing, Public Relations, sponsorship, exhibitions, branding.

PAGE  
2

