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ЗАГАЛЬНА ХАРАКТЕРИСТИКА РОБОТИ


Актуальність дослідження. Сьогодні в Україні ринок фінансових послуг знаходиться на етапі розвитку. Це особлива сфера економічних взаємовідносин, де здійснюється купівля-продаж, розподіл і перерозподіл фінансових активів країни між сферами економіки. Створена банківська система, працюють фондові біржі та позабіржові системи, поступово входять в обіг цінні папери, розвиваються існуючі і створюються нові страхові компанії. 
В останні роки страховий ринок України за темпами розвитку випереджує інші сектори економіки України. Власники страхових компаній відчули ефективність вкладень у страховий бізнес. Але на процеси подальшого планомірного розвитку страхування як у регіонах, так і в Україні в цілому впливають проблеми економічного, законодавчого, соціально-економічного і психологічного характеру. 

Маркетинг набув широкого розвитку у більшості галузей вітчизняної економіки, включаючи страхування. Саме специфіка страхової діяльності накладає відбиток на страховий маркетинг, який постає як особлива галузь маркетингу сфери послуг. Можливості страхового маркетингу значні, оскільки він являє собою нову продуктивну філософію страхового бізнесу, а використання його інструментів позитивно впливає не лише на діяльність страхових компаній, а й на розвиток всього ринку. Застосування методів страхового маркетингу сприяє поліпшенню роботи як окремої компанії, так і відносин, що виникають на страховому ринку між виробником і споживачем страхових продуктів, істотно впливає на поліпшення та оптимізацію взаємин між ними. 

Часто страхові компанії застосовують недосконалу маркетингову політику. Чимало актуальних та перспективних проблем взагалі не розробляється, що негативно позначається на розв’язанні практичних завдань соціального захисту населення, залучення у вітчизняну економіку інвестиційних ресурсів, забезпечення прав і гарантій окремої особистості та підприємництва взагалі.

Виважена маркетингова політика страхових компаній сприяє підвищенню рівня страхової культури населення, що позитивно впливає на розвиток однієї з перспективних сфер підприємницької діяльності. Практичне значення і недостатнє теоретичне дослідження перелічених завдань і зумовили актуальність теми роботи, визначили мету, завдання, об’єкт та предмет дослідження.

Водночас слід зазначити, що хоча й існує багато робіт вітчизняних та зарубіжних авторів в галузі страхування та маркетингу, проте питання страхового маркетингу в наукових і практичних роботах висвітлено недостатньо. Окремі проблеми цього напрямку розглянули у своїх працях такі вчені як: Н.Богомаз, М.Галагуза, В.Гаркуша, О.Гвозденко, Т.Дишкант, С.Єфімов, Б.Жанабаєв, М.Зайцева, І.Краснова, М.Мних, О.Мелікян, М.Николенко, Л.Рейтман, Б.Сербіновський, О.Урупін, В.Фурман, О.Циганов, В.Шахов, Р.Юлдашев, Є.Уткін. Найзмістовнішими працями, які присвячені специфіці страхового маркетингу в російських умовах є роботи О.Зубця та В.Гомеллі й Д.Туленти.

При ознайомленні з працями різних авторів з’ясовано велику практичну значущість та недостатню теоретичну розробленість проблем, пов’язаних з розумінням економічної сутності та характеристик системи страхового маркетингу, формуванням комплексного підходу до розробки та впровадження його інструментарію вітчизняними страховиками, що й визначило вибір теми дослідження та її актуальність.

Мета і завдання дослідження. У даній роботі основна увага зосереджена на маркетинговій товарній та збутовій політиці ПрАТ СК «Провідна». Метою роботи є їх аналіз та розроблення рекомендацій щодо їх удосконалення. Для досягнення цієї мети у роботі вирішувалися такі завдання:

- визначення необхідності та сутності страхування, ролі у ньому маркетингу;

- характеристика основних рішень маркетингової товарної політики страхової компанії; 
- визначення особливостей формування маркетингової збутової політики компанії у сфері страхування; 

- загальна характеристика діяльності ПрАТ СК «Провідна» та її фінансових показників; 

- аналіз маркетингової товарної та збутової політики досліджуваного підприємства; 

- розроблення рекомендацій щодо формування оптимального товарного асортименту ПрАТ СК «Провідна» з використанням АВС-аналізу;

- обґрунтування пропозицій щодо покращання маркетингової збутової політики даної компанії. 

Об’єктом дослідження є механізм формування товарної та збутової політики страхових компаній.

Предметом дослідження є маркетингово-орієнтована товарно-збутова політика ПрАТ СК «Провідна».

Методи дослідження. Теоретичною основою реалізації визначених в роботі завдань стали фундаментальні положення економічної теорії, страхування, маркетингу, менеджменту, психології. Висновки та узагальнення сформульовані на основі використання методів аналізу та синтезу, структурно-функціонального методу, методу наукової абстракції; діалектичного методу пізнання, історичного та логічного підходу; групування, порівняння та графічного представлення результатів дослідження та моделювання.

Інформаційну базу дослідження складають законодавчі та нормативні акти з питань страхування, рекламної діяльності, аналітичні та статистичні матеріали Державної комісії з регулювання ринків фінансових послуг України, Ліги страхових організацій України, Державного комітету статистики України, електронних та друкованих засобів масової інформації, офіційних інтернет-сайтів вітчизняних страховиків, результати інтернет-опитування Міжнародної агенції «BeeZone», соціологічного опитування Українського центру економічних і політичних досліджень імені О.Разумкова.

Наукова новизна одержаних результатів дослідження полягає в удосконаленні теоретико-методологічних засад та розробці науково-методичних положень щодо удосконалення формування маркетингової товарно-збутової політики на ринку страхових послуг.

В дипломній роботі розроблено базову концепцію маркетингового управління товарно-збутовою політикою ПрАТ СК «Провідна», яка передбачає інтегроване використання інструментів маркетингового менеджменту у сфері управління товаром та збутом. Це буде сприяти одержанню синергічного ефекту в управлінні товарно-збутовою діяльністю ПрАТ СК «Провідна» і забезпеченню його стійких конкурентних переваг на ринку страхових послуг.

Практичне значення одержаних результатів. Результати отримані в процесі написання дипломної роботи можуть бути використані ПрАТ СК «Провідна» в якості основи для розробки ефективної маркетингової стратегії, спрямованої на підвищення конкурентоспроможності страхових послуг.

Апробація результатів дипломної роботи. Основні положення та результати дослідження доповідались і були схвалені на V Регіональній науково-практичній конференції молодих вчених та студентів: «Маркетингові технології підприємств в сучасному науково-технічному середовищі» (м. Тернопіль, Тернопільський національний технічний університет імені Івана Пулюя, 23 квітня 2015 р.) та VI Регіональній науково-практичній конференції молодих вчених та студентів: «Маркетингові технології підприємств в сучасному науково-технічному середовищі» (м. Тернопіль, Тернопільський національний технічний університет імені Івана Пулюя, 26 квітня 2016 р.).
Публікації. За результатами дослідження опубліковано тези доповіді, загальним обсягом 0,38 др. арк.
Структура роботи. Дипломна робота складається з вступу, 7-ми розділів, висновків, загальним обсягом 170 сторінок основного тексту, а також 14 таблиць і 25 рисунків, списку використаних джерел з 104 найменувань і 6 додатків (обсягом 11 сторінок).

ОСНОВНИЙ ЗМІСТ ДИПЛОМНОЇ РОБОТИ

У вступі обґрунтовано актуальність теми магістерської дипломної роботи, сформульовано мету, відображено завдання дослідження, наукову новизну, практичне значення, апробацію результатів.


Розділ 1 «Теоретичні засади формування маркетингової товарної і збутової політики страхових компаній» містить узагальнену оцінку та критичний аналіз розглянутих в економічній літературі підходів до визначення маркетингової товарно-збутової політики страхових компаній. 

Розділ 2 «Аналіз маркетингової товарної та збутової політики ПрАТ СК «Провідна» характеризує діяльність  ПрАТ СК «Провідна» в умовах розвитку ринку страхових послуг України.

У розділі 3 «Напрями вдосконалення маркетингової товарної і збутової політики ПрАТ СК «Провідна» розкрито і обґрунтовано основні підходи щодо вдосконалення маркетингової товарно-збутової політики страхової компанії

У розділі 4 «Нормативно-правова база маркетингової діяльності підприємства» проаналізовано основні нормативно-правові документи, що регулюють маркетингову діяльність ПрАТ СК «Провідна»

У розділі 5 «Обґрунтування економічної ефективності» проведено організаційну регламентацію та оцінку ефективності пропонованих заходів на ПрАТ СК «Провідна»


У розділі 6 «Охорона праці в галузі» проведено оцінку стану охорони праці на ПрАТ СК 

У розділі 7 «Безпека в надзвичайних ситуаціях» проведено аналіз проведено дослідження протипожежних заходів на ПрАТ СК «Провідна». Підприємство повністю забезпечене всіма засобами колективного та  індивідуального захисту, що повністю зводить отримання виробничого травматизму і профзахворювання нанівець. Підприємство оснащене засобами протипожежної безпеки: до яких відносяться пожежні щити з піском, бугром, відрами, вогнегасниками, тощо, а також оснащено найновітнішою протипожежною сигналізацією, яка повністю нівелює виникнення пожежі. 
ВИСНОВКИ

Приватне акціонерне товариство «Страхова Компанія «Провідна» є одним з лідерів у сфері страхування в Україні. Вона спеціалізується на обов’язкових видах страхування, зокрема страхуванні цивільної відповідальності власників транспортних засобів за звичайними та додатковими («Зелена карта») договорами, страхуванні від нещасних випадків тощо, а також на добровільних видах у сфері особистого, медичного, майнового страхування та страхування відповідальності. 

На підставі аналізу маркетингової товарної політики СК «Провідна» можна запропонувати такі напрями їх покращання:

1. Розробка нових страхових продуктів для кожного сегмента ринку. Доцільно розробляти не тільки принципово нові види страхування, які б дали можливість диверсифікувати страховий портфель, а й модифікувати наявну пропозицію страхових продуктів. Перспективним і раціональним напрямом продуктової політики  ПрАТ СК «Провідна» на сьогоднішній день є поєднання наявних продуктів і їх пропозиція страхувальникам з використанням системи знижок і заохочень у вигляді бонусів, участі в акціях. Можливе також «поєднання» особистого страхування та ризикових видів страхування через надання страхувальникові, який укладає договір за одним видом страхування, преференцій та знижок при укладанні договору за іншим видом страхування. Розроблення нових видів страхових продуктів повинно базуватися на використанні принципів бечмаркінгу. Необхідно одночасно почати роботу і зі створення нового бланка страхового поліса. Не можна використовувати для продажу нового продукту старий поліс. Це свідчитиме про те, що ПрАТ СК «Провідна» протягом всього цього часу не переглядала свій страховий портфель. Новий страховий поліс має передаватися для апробації групі страхових агентів. За два тижні вони повинні надати інформацію про результати виконаної роботи.

2. Формуючи свій товарний асортимент, ПрАТ СК «Провідна» повинна зосередитися на розвитку довгострокових видів страхування. Найперше це стосується особистого страхування. Адже залучення довгострокових ресурсів відіграє важливу роль у формуванні страхових резервів компанії. Розробляючи заходи щодо управління товарним асортиментом, досліджуваній страховій компанії необхідно використовувати АВС-аналіз. 

3. Формування інструментів управління відносинами з клієнтами. Одним із найпрогресивніших методів вдосконалення результативної роботи ПрАТ СК «Провідна», на сучасному рівні є впровадження інформаційної системи Customer Relation Management - системи управління відносинами із клієнтами.

4. Значну увагу досліджуваній страховій компанії слід приділити підвищенню якості страхових продуктів. Цього можна досягнути шляхом встановлення високих стандартів обслуговування клієнтів, наприклад, стосовно їх задоволення наданими послугами; часу відповіді на дзвінок чи лист існуючого та потенційного клієнта; налагодження системи моніторингу якості страхових послуг за допомогою регулярних перевірок, вивчення складу клієнтів, системи скарг і пропозиції, аналізу листів клієнтів керівництву компанії. Ще одним фактором підвищення якості страхових послуг є реалізація програми внутрішнього маркетингу за допомогою системи підтримки і нагороди працівників за високу якість обслуговування клієнтів.
На сьогодні актуальним є і провадження в життя ПрАТ СК «Провідна» концепції Bank Insurance Model (BIM) паралельно з традиційним страхуванням - Traditional Insurance Model (TIM) , що відкриває для страхових компаній нові ринки для надання страхових послуг. Суть концепції полягає в тому, що всі страхові продукти реалізуються через банки банківським персоналом.

У збутовій політиці ПрАТ СК «Провідна» необхідно практикувати нові форми спілкування з клієнтами: У завдання прямого поштового маркетингу входить максимальне охоплення клієнтів, що знаходяться на близькій і далекій відстані.

Важливим є створення нових відділень та філій страхової компанії. До цього можна долучити використання гравітаційного правила рейлі і методів Хаффа і Гауччі. Проте кінцеве рішення про вибір місця розташування відділення ПрАТ СК «Провідна»  приймається лише при умові, що опитані потенційні клієнти схвально поставляться до нього.

При визначенні напрямів підвищення рівня обслуговування клієнтів, досліджуваній страховій компанії необхідно проводити АВС-аналіз клієнтів. 
СПИСОК ОПУБЛІКОВАНИХ ПРАЦЬ ЗА ТЕМОЮ ДИПЛОМНОЇ РОБОТИ
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анотація 

Полянок В. Обґрунтування напрямів удосконалення маркетингової товарно-збутової політики підприємства (на прикладі ПрАТ СК «Провідна»).– Рукопис.

Дослідження на здобуття освітнього ступеня магістра за спеціальністю 8.03050701 «Маркетинг» - Тернопільський національний технічний університет імені Івана Пулюя. - Тернопіль, 2017. 

У роботі визначено особливості страхування як галузі економіки, розглянуто основні рішення страхової компанії у межах формування маркетингової товарної та збутової політики. Також розглянуто діяльність ПрАТ СК «Провідна» на ринку страхових послуг,  проведено аналіз фінансових показників, наведено характеристику маркетингової товарної і збутової політики досліджуваної компанії та подано пропозиції щодо удосконалення її маркетингової товарно-збутової політики, зокрема з використанням АВС-аналізу клієнтів та продуктів визначено напрями формування оптимального продуктового асортименту та підвищення рівня обслуговування клієнтів. Запропоновано заходи з розширення клієнтської бази даної компанії. 

Ключові слова: страхування, страхова компанія, страховий маркетинг, комплекс маркетингу, маркетингова система, страховий продукт, страхова послуга, страхова культура,товарна та збутова політика. 

SUMMARY 

Polyanok V. Justification areas of improving commodity marketing and marketing policy of the company (for example PJSC IC «Providna»). - Manuscript.
Research on achievement of Master Degree on speciality 8.03050701 «Marketing».- Ternopil, Ternopil State Technical University named after Ivan Pul'uy. - 2017.

In this paper, the peculiarities of insurance as a sector of the economy, the basic solution to the insurance company within the formation of commodity marketing and sales policy. Also the activity of PJSC IC «Providna» in the insurance market, the analysis of financial performance, the characteristics of the commodity marketing and marketing policy of the company researched and submitted proposals to improve its marketing and sales, including using ABC analysis customer and product definition of the optimal product assortment and improve customer service. The measures to expand the customer base of the company.

Keywords: insurance, insurance company, insurance marketing, marketing mix, marketing system, insurance products, insurance services, insurance culture, commodity and market policy.

