ДОКЛАД
УВАЖАЕМЫЕ ПРЕДСЕДАТЕЛЬ И ЧЛЕНЫ ГОСУДАРСТВЕННОЙ АТТЕСТАЦИОННОЙ КОМИССИИ, ВАШЩЕМУ ВНИМАНИЮ ПРЕДЛАГАЕТСЯ ВКР НА ТЕМУ…

Актуальность темы работы состоит в том, что в условиях жесткой конкуренции грамотная программа продвижения зачастую играет решающую роль. В результате поверхностного подхода к разработке программы продвижения  принятые решения зачастую бывают либо сомнительными, либо ошибочными, что в конечном итоге может привести к неоправданным затратам, и как следствие, снижение конкурентоспособности компании. Таким образом, в современных условиях актуальность разработки программы продвижения не вызывает сомнения, что и определило выбор темы дипломной работы. 

Цель данной работы – разработка программы продвижения компании на рынке телекоммуникационных услуг с учетом сложившейся в настоящее время ситуации на рынке. В ходе выполнения работ по разработке программы продвижения компании ЗАО «Нижегородсвязьинформ»следует решить следующие задачи:

       - дать общую характеристику предприятия,

       - провести комплексный анализ состояния макро- и микросреды, 

       - провести анализ  деятельности компании по элементам комплекса маркетинга,

- разработать программу продвижения компании на рынке телекоммуникационных услуг,

- дать оценку эффективности проектных решений по внедрению 
программы продвижения.

Объектом исследования является предприятие  ЗАО «Нижегородсвязьинформ».

Предметом исследования являются: совокупность внешних и внутренних факторов определяющих целесообразность использования тех или иных мер по продвижению компании на рынок. 

Рынок услуг связи постепенно выходит из естественно-монопольного состояния. В настоящее время различные сегменты рынка представлены разными типами: от естественных монополий (услуги общедоступной электрической и почтовой связи, трансляция программ теле- и радиовещания) до конкурентных секторов (услуги мобильной телефонной связи в отдельных регионах). В целом для отрасли характерно постепенное развитие конкуренции на основе достижений научно-технического прогресса. Динамичное внедрение высоких технологий, стремление удовлетворить возрастающие потребности населения и экономики вызвали к жизни новые виды услуг связи. Активно развивается сектор сотовой и пейджинговой связи, сетей по передаче данных, документальной электросвязи, альтернативной почтовой связи, мультимедиа, непосредственного вещания через спутники и др. 

Сегодня рынок сотовой связи уже поделён несколькими операторами, и войти на него теперь весьма проблематично. Рынок специфичен хотя бы тем, что на нём объективно не может работать большое количество игроков, затраты на эксплуатацию сетей могут покрываться только большим количеством абонентов, т.е. сотнями тысяч и миллионами. Поэтому работа по увеличению количества абонентов ведётся постоянно и интенсивно. 

По итогам 2008 года количество зарегистрированных в нашей стране sim-карт увеличилось до 187,5 млн. штук. Уровень проникновения сотовой связи в целом по стране достиг 132%, отдельно в Московской лицензионной зоне – 184,5%. Год назад sim-карт насчитывалось 173 млн., проникновение мобильной связи по стране составило 121%, в Московской лицензионной зоне – 174%. Таким образом, за год охват рынка вырос в среднем на 10%. 
Совокупный ежемесячный прирост абонентов в декабре составил 3,7 млн., т.е. на 2% больше, чем в предыдущем месяце. По сравнению с данными прошлого года, ежемесячный прирост составил 12% (+404 тысячи абонентов), однако в целом по объёмам прироста он совпал лишь с данными 2006 года. Показателям роста в 2007 году он уступает в 2 раза, 2005-го – в четыре. Рынок насыщается, бум приобретения sim-карт постепенно уходит в прошлое (СМ. РИС.1) 

Рост и структура абонентской базы сотовых операторов РФ в 2008 году:
Лидером по количественному приросту абонентской базы в общероссийском масштабе стал Мегафон: за 12 месяцев ушедшего года количество абонентов оператора выросло на 7,8 млн. человек. Однако до лидерства по охвату рынка ему далеко: первыми по-прежнему остаются Вымпелком и МТС. Кроме того, МТС на протяжении почти полутора лет (с мая 2007 по сентябрь 2008 года) удерживал лидерство по приросту абонентов, сохранив в 2008-м первенство в Московской лицензионной зоне и приобретя там ещё 1,97 млн. абонентов(СМ. РИС.2). 

В процентном соотношении доли операторов в приросте абонентской базы выглядят следующим образом: лидирующие позиции сохраняет МТС – с сентября по декабрь они взяли 31% рынка, по итогам года – 34%. Темпы роста, таким образом, несколько превысили прошлогодние показатели, когда МТС добилась только 30% роста. 

Достигнув в последние три месяца 2008 года 30%-ного увеличения числа абонентов, Вымпелком остаётся на втором месте – по итогам года у него четвёртая часть абонентской базы страны. К слову, в 2007 году они владели только 17% рынка, динамика весьма положительна. (СМ. РИС. 3) 
Мегафон со стабильными 23% роста по объёму охвата начал сдавать позиции – в прошлом году показатели достигали 28%. 

Прочие операторы также снизили рост: с четвёртой части рынка они снизили суммарные показатели до 17% по итогам 2008 года. Основная пятёрка федеральных и региональных операторов за пределами «Большой тройки» выглядит следующим образом: ТЕЛЕ2 (10,4 млн. абонентов), Уралсвязьинформ (5,6 млн.), СМАРТС (3,5 млн.), Нижегородская Сотовая Связь (2,6 млн.) и Сибирьтелеком (4,9 млн). (СМ. ТАБЛ.1)
Основные факторы, определяющие макросреду, в которой функционирует компания, и оказывающие непосредственное влияние на фирму и эффективность реализации маркетинговой концепции представлены на рисунке 4. Анализ составляющих макромаркетинговой среды позволяет сделать следующие выводы: наибольшую важность и значимость для предприятия имеют такие составляющие внутренней среды как экономические и правовые факторы. 

Основными конкурентами ЗАО «НСС» на рынке сотовой связи Поволжья являются федеральные операторы сотовой связи: ОАО «МТС», ОАО «Вымпелком», ОАО «МегаФон» и межрегиональные операторы Tele2 и СМАРТС. В качестве игроков рынка сотовой связи операторы действуют в соответствии с общерыночными стратегиями.

Основными поставщиками ЗАО 2НСС» являются следующие компании

1. Компания «Вертикальная сеть» была образована в 1999 г. и на сегодняшний день является одним из крупнейших отечественных производителей и поставщиков компонентов оптических кабельных систем. 
2.    Холдинг ITG ( INLINE Technologies Group) – горизонтально интегрированная группа компаний, специализирующаяся на информационных технологиях и поставляющая свои продукты и услуги корпоративным заказчикам с целью повышения эффективности их деятельности.
 Основными потребителями услуг сотовой связи являются физические лица – 96% от общего количества абонентов, доля абонентов – юридических лиц составляет 4%.

Преимуществами компании ЗАО «НСС» остаются: сбалансированная тарифная политика, положение дискаунтера на рынке, возможность оперативно принимать решения в области обслуживания, развития дополнительных услуг, и своевременно реагировать на те или иные изменения на рынке.

Слабые стороны   компании связаны с региональным статусом компании и отсутствием диапазона GSM 900. По-прежнему, слабой стороной остается  уровень и качество покрытия в республике, а также высокая стоимость звонков в роуминге. Однако последний недостаток компания частично компенсирует за счет предложения Camel-роуминга с зональной тарификацией на pre-paid сегменте. Негативное влияние на компанию  оказывает интенсивное рекламное давление конкурентов на всех медианосителях.

Возможности ЗАО «НСС» в 2008г. по увеличению абонентской базы  в основном связаны: с увеличением проникновения в районах области; с продвижением на pre-paid сегменте акций и тарифов ON; с внедрением новых технологий и созданием на их основе конкурентоспособных продуктов; с увеличением уровня лояльности за счёт улучшения качества связи и увеличения зоны покрытия. Возможности  по увеличению доходности также связаны с развитием и продвижением новых услуг (услуги GPRS, контент-услуги)

Основными угрозами деятельности компании в 2008 г. являются:  действия конкурирующих операторов, направленные на захват рынка (ценовой демпинг, активные рекламные кампании); увеличение стоимости межсетевого соединения; введение услуги переносимости номера; увеличение влияния дилеров и дистрибьюторов на сбытовую политику компании (за счет создания на федеральном уровне альянсов дилеров и операторов).

ЗАО «НСС» является одним из крупнейших региональных операторов сотовой связи в России и занимает 7 место по количеству абонентов в списке крупнейших операторов России (всего Компания обслуживает более 2,6 млн. абонентов). Доля рынка компании в регионах действия лицензий составляет около 16%. Развитие деятельности Компании соответствует общим тенденциям отрасли и направлено на расширение спектра и качества предоставляемых услуг и повышение уровня обслуживания абонентов.

ЗАО «НСС» предоставляет услуги подвижной радиотелефонной связи стандарта GSM  в зоне действия лицензий – Нижегородской, Саратовской и Пензенской областях, Республиках Мордовия, Татарстан и Чувашской республике. Общая численность населения лицензионной территории ЗАО «НСС» составляет более 13,5 млн. человек. Проникновение сотовой связи в регионе на конец отчетного периода составляет около 123%.

        Проанализировав деятельность ЗАО «НСС», можно сделать вывод, что  за последние несколько лет  имеет место динамика роста оборотов предприятия от года к году. Приведем краткий SWOT-анализ компании «НСС» (см. табл. 2.)

   Проведенный анализ составляющих микромаркетинговой среды исследуемого предприятия позволяет сделать следующий вывод, что  за последние несколько лет  имеет место динамика роста оборотов предприятия от года к году. Комплекс проектных мероприятий по разработке эффективной политики продвижения услуг ЗАО «НСС» представлен на рисунке 5.
 В настоящее время ЗАО «НСС» практически не использует вышеперечисленные способы продвижения услуг, кроме личных продаж. Таким образом, анализ показал наличие явных пробелов в политике продвижения. Основными из них являются неосведомленность о потенциале использования некоторых способов, а также – нескоординированность действий по продвижению услуг ЗАО «НСС», что негативно сказывается на общей эффективности даже уже осуществляющихся действий.

В целях формирования позитивного корпоративного имиджа ЗАО «НСС», способствующего успеху ЗАО «НСС», рекомендуются мероприятия, представленные в таблице 3. 

Таким образом, формирование позитивного корпоративного имиджа ЗАО «НСС» — процесс сложный и многогранный, требующий особого внимания и больших усилий. Любая, даже небольшая, организация должна постоянно заботиться о формировании благожелательного отношения общества и сотрудников к себе. Только в этом случае, как показывает практика, можно рассчитывать на долговременный успех. 

       Цель реализации концепции рекламной политики ЗАО «НСС» - управление деятельностью предприятия исходя из требований рынка с учетом современных рекламных технологий, что позволяет предоставлять потребителям требуемый продукт в определенное время и в определенном месте.

Цели и задачи рекламной кампании ЗАО «НСС» на 2009 год.

1.1. Цели:

- увеличение в 2009 – 2011 годах объема оказанных услуг,

- увеличение числа клиентов по всем направлениям деятельности.

1.2. Задачи:

- создание "образа" услуг ЗАО «НСС» и  этим нейтрализация притязаний конкурентов;

- создание "репутационной основы" к проектам, услугам ЗАО «НСС»;

- обеспечение доступности информации об изменениях, происходящих в разработках и услугах, оказываемых ЗАО «НСС» ;

- удержание старых заказчиков (возможно заключение договоров на выгодных условиях для обеих сторон);

- привлечение новых и потенциальных клиентов.

Одной из важнейших составляющих коммуникационных каналов на рынке являются специализированные СМИ. Среди специализированных СМИ надо выделить ряд изданий - лидеров в этой области. К ним относятся: «IT-News», сайт НА-СВЯЗИ.ru и др. 


Медиа-план размещения информации в СМИ представлен в табл. 4.
Финансовый план затрат на размещение рекламы в СМИ приведен в табл. 5.
Также в целях стимулирования продаж для ЗАО «НСС» в соответствии с политикой продвижения рекомендуется принимать  участие в выставках и семинарах. 

       График участия в специализированных выставках на 2009год представлен в таб. 6
      Учитывая, специфику  услуг исследуемому предприятию предлагается особое внимание уделить разработке стиля и тиражированию рекламной печатной услуг (см. табл. 
       Особое внимание необходимо уделить продвижению ЗАО «НСС» через Интернет-сайт компании, также использовать такую возможность, как контекстная реклама на поисковых ресурсах. В таблице 8. приведен список ключевых слов и количество запросов по этим ключевым словам в месяц. 
Рекомендуемые PR-мероприятия ЗАО «НСС» на 2009 год представлены в табл. 9.  При составлении сметы расходов на продвижение торговой марки  на 2009год были включены все планируемые  рекламные средства и мероприятия по продвижению.

Следовательно, предположительно планируется выделить на финансирование рекламной кампании на 2009 год 1 679 610 руб.  Расчеты чистого дисконтированного дохода и истой текущей стоимости представлены на рис. 6.
Расчет ЧДД показал, что проект эффективен, поскольку ЧДД и ЧТС положительны (>0).


В процессе дипломного проектирования была произведена оценка экономической эффективности предложенных мероприятий, по результатам которой проект признан экономически эффективным. Основными результатами внедрения разработанной программы продвижения должны стать:

- Повышение экономической эффективности деятельности компании;

- Увеличение объемов продаж;

- Повышение узнаваемости и создание лояльности потребителей к бренду.
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