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	Вдосконалення комплексу маркетингу на підприємствах машинобудування

Розкрито сутність традиційного підходу до комплексу маркетингу. Адаптовано традиційний підхід «4Р» для підприємств машинобудівної галузі в комплексі «4Р +Q». У нове поняття входять: товарна політика, цінова політика, політика комунікацій, політика розподілу і якість продукції. Запропонована методика випробувана на прикладі підприємства ВАТ «Дніпропрес».
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Постановка проблеми. Трансформування системи управління маркетингом машинобудівного підприємства є однією з проблем, що недостатньо розглянута в економічній літературі. Це підтверджується насамперед тим, що комплекс маркетингу розглядають у зарубіжній і вітчизняній літературі суто теоретично. У зв’язку з цим постає питання про адаптацію традиційної концепції «4Р» для машинобудівного підприємства в сучасних умовах.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Результати узагальнення вітчизняної і зарубіжної літератури свідчать, що концепцію «4Р» ще називають комплексом маркетингу або marketing mix.

Науковці Н.О. Туніцький [1], Т.С. Максимова та О.Є. Шапран [2] у своїх роботах розглядають традиційний підхід до комплексу маркетингу або «4Р», запропонований Ф. Котлером [3]. Поняття маркетингового комплексу, за Ф. Котлером, включає такі маркетингові інструменти: товар (product), ціна (price), методи розповсюдження (place) та просування товару (promotion). Вітчизняні автори С.С. Гаркавенко [4], Й.С. Завадський [5], А.Ф. Павленко [6], С.В. Скибінський [7] визначають наступні складові комплексу маркетингу: маркетингова товарна політика, маркетингова цінова політика, маркетингова політика комунікацій та політика розподілу.

Подана концепція характерна для повсякденних матеріальних товарів. Що стосується машинобудівної продукції, то тут до складу комплексу маркетингу необхідно включити п’ятий елемент – управління якістю продукції (quality). Введення додаткового елемента «4Р+Q» в комплекс маркетингу – «якість продукції» – забезпечує здатність представити даний товар на високому рівні та гарантує надійну і довготривалу роботу устаткування. Підвищення якості продукції забезпечить можливість конкурувати на світовому ринку та отримувати нові замовлення.

Мета статті - адаптувати традиційний підхід до комплексу маркетингу для вітчизняних машинобудівних підприємств у сучасних умовах.

Виклад основного матеріалу. Розглянемо модифікований комплекс маркетингу на прикладі машинобудівного підприємства ВАТ «Завод «Дніпропрес».

Маркетингова товарна політика. Характеристика товару. Підприємство 

«Дніпропрес» відноситься до машинобудівної галузі.
ВАТ «Дніпропрес» - це комплекс виробництв та інженерний центр, що спеціалізується на проектуванні, виготовленні і введенні в експлуатацію гідропресового устаткування.

У складі підприємства ВАТ «Завод «Дніпропрес» - виробництво важких пресів і гірничо-металургійного устаткування, виробництво середніх пресів і насосного устаткування, цех зварних конструкцій, заготівельна дільниця, корпус інструментального цеху. 

Розробка товару. На підприємстві ВАТ «Завод «Дніпропрес» бізнес-процес розробки та продажу товару здійснюється за наступною схемою: 
1. Заявка потрапляє на підприємство в результаті поїздки представників заводу на підприємство потенційного замовника, або через посередника, або передається безпосередньо представником замовника, або за допомогою засобів зв'язку (Інтернет, факсимільний зв'язок), або в результаті перемоги в тендері. Заявочний лист замовника і необхідна технічна документація поступає  в групу замовлень  і договорів відділу маркетингу заводу або в Торговий Дім. 

2. Службами підприємства - бюро по технологічній експертизі (БТЕ) та інженерно-технічними службами заводу, - здійснюється опрацювання замовлення, а саме:

-  відділом головного конструктора (ВГК); 

-  відділом головного технолога (ВГТ); 

-  відділом головного зварювальника (ВГЗ): 

· визначається технічна можливість виготовлення, виходячи зі складу устаткування, що є у розпорядженні заводу, і наявність персоналу, необхідного для виконання замовлення;

· опрацьовуються конструкторські й технологічні рішення для якнайповнішого задоволення запитів замовників;

· на підставі прийнятих проектно-конструкторських і технологічних рішень розробляються норми витрати матеріальних ресурсів (з урахуванням придбання технічно складних комплектуючих виробів, що не виготовляються на заводі у сторонніх підприємств-виробників);

· визначається технологія і трудомісткість виготовлення замовлення.

3. Планово-економічним відділом здійснюється розрахунок собівартості виконання замовлення. Експертною групою визначається ціна на запрошувані продукцію і послуги, після чого всі документи, необхідні для формування техніко-комерційної пропозиції (ТКП), передаються в групу замовлень і договорів відділу маркетингу (або в Торговий Дім).

4. Служба маркетингу заводу (або Торговий Дім) формує і направляє замовникові ТКП. У разі отримання від замовника згоди на запропоновані в ТКП умови служба маркетингу (або Торговий Дім) укладає з замовником договір. Торговий Дім після укладення договору з замовником укладає договір із заводом, який безпосередньо виконує замовлення. 

5. При виникненні необхідності уточнення істотних умов договору відбувається повторне опрацювання замовлення всіма зацікавленими службами, що дозволяє врегулювати всі проектні, конструкторські та економічні аспекти взаємодії заводу і замовника.

6. Після остаточного опрацювання замовлення всі необхідні документи відбувається в групу замовлень  і договорів відділу маркетингу (або в Торговий Дім) для укладення договору.

7. Укладається договір із замовником на виконання замовлення.

8. Замовником здійснюється передоплата за виконання замовлення згідно з умовами договору.

9. Служба маркетингу наказом або службовою запискою здійснює запуск замовлення у виробництво. 

10. Після закінчення виготовлення замовлення закривається наказом про закриття і передається на склад збуту. 

11. Замовник здійснює остаточний розрахунок за виконане замовлення згідно з умовами договору.

12. Зі складу збуту продукція відвантажується замовникові.
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Рис. 1. Модифікована блок-схема бізнес-процесу розробки та продажу товару

Життєвий цикл товару. Концепція життєвого циклу товару (ЖЦТ) виходить з того, що кожний товар має визначений період ринкової стійкості, тобто живе (є присутнім на ринку) обмежений час.  Рано чи пізно він витісняється іншим, більш досконалим чи більш дешевим товаром. 
Криву життєвого циклу товару, описану в координатах «час-прибуток», можна розділити на стадії розробки, впровадження, зростання, зрілості, насиченості й занепаду. Форма кривої залишається більш-менш однаковою для більшості товарів. Однак тривалість у часі й інтенсивність переходу з однієї стадії в іншу мають великі розходження залежно від особливостей виробу.

На малюнку 2 зображено криву життєвого циклу для бурового насосу 600 кВт (ДГ 3845А1).
У 2000 р. було продано бурових насосів на суму 7343,9 тис. грн. Цей період можна назвати зростанням, у 2001 р. було продано максимальну кількість бурових насосів на суму 74872 тис. грн. - стадія зрілості. Насичення продукту відбулося в 2002 р., було реалізовано продукції на 2184,6 тис. грн. 2003-2006 рр. можна назвати стадією занепаду товару.
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Рис. 2. Крива життєвого циклу бурового насосу ДГ 3845А1

Маркетингова цінова політика. Вибір типу ринку. ВАТ «Завод «Дніпропрес» є монополістом у виробництві гідравлічних пресів для пакетування бавовни і запасних частин до них. Споживачами є бавовнянопереробні заводи Середньоазійського регіону (Узбекистан, Туркменістан, Таджикистан, Казахстан), і підприємство в змозі повністю задовольнити їх потреби в цьому устаткуванні і запасних частинах до нього.
Завод - єдине в Україні підприємство, що має технічну можливість виготовляти нагрівальні плити для пресів вітчизняного та імпортного виробництва довжиною до 15 м для деревопереробної промисловості, для виробництва ДСП, ДВП, РТІ, фанери.
Споживачами продукції ВАТ «Завод «Дніпропрес» сьогодні є підприємці країн світу, що представляють європейський і азіатський сегменти світового ринку. Продукція підприємства постачається до Росії, Польщі, Індії, Ірану, Узбекистану, йдуть переговори про постачання пресового устаткування до Китаю. 
Серйозні проблеми при освоєнні ринків машинобудівної продукції виникають тому, що низка західноєвропейських країн у зв'язку з оновленням технологічних напрямів виробництва вогнетривів, керамплитки, деревних плит, а також, зважаючи на певне скорочення цих виробництв, постачає на ринок України і країн СНД пресове устаткування, яке було в експлуатації. Чинний порядок ввезення цієї продукції не дозволяє заводу успішно конкурувати, випускаючи аналогічне нове високоефективне устаткування у зв'язку з надзвичайно низькими цінами на устаткування, що було в експлуатації. З цих причин немає можливості розширити виробництво пресів для вогнетривів, керамплитки, деревних плит. 

Слід зазначити той факт, що в нашій країні практично ліквідовані технологічні НДІ по цілому ряду напрямів. У зв'язку з цим часто немає технологічної бази для створення нових перспективних машин. 

У країні відсутні перспективні програми розвитку галузей, що робить часом неможливою організацію випереджаючого вдосконалення машинобудівної продукції.

Визначення попиту. У нових умовах, що склалися після розпаду СРСР, було втрачено окремі ринки виробництва складної за технологічним ланцюжком продукції через зникнення розробників технологій і субпостачальників технологічного устаткування. За довгий час практично зник попит на устаткування для обробки металів з використанням гідравлічних пресів. Різке зниження обсягів виробництва бавовни викликало впродовж декількох років відсутність попиту на преси для його пакетування. 
Сьогодні має місце пожвавлення ринку машинобудівної продукції:

· З'явився попит на кувальне устаткування. Виникає потреба в нових кувальних комплексах, де завод виступає в ролі виробника не лише гідравлічного преса, але і повного комплексу устаткування, включаючи автоматизацію і програмування систем управління, що виконується на основі новітньої електронної апаратури передових зарубіжних фірм.

· Разом зі створенням нових кувальних комплексів розширюються роботи з модернізації раніше виготовлених кувальних пресів і маніпуляторів з переобладнанням їх в кувальні комплекси. Особливістю ринку ковальсько-пресового устаткування є підвищений попит на устаткування з високими значеннями зусиль. Так, якщо раніше основними пресами вважалися преси до 3500 тс, то в даний час потрібні преси зусиллями 6000…12000…15000 тс і кувальні маніпулятори вантажопідйомністю 50…150 т. У цих умовах ВАТ «Завод «Дніпропрес» успішно  конкурує з провідними зарубіжними фірмами, про це свідчать перемоги в тендерах на реконструкцію кувальних комплексів: 

· в Юрге і BHEL (Індія), у фірми «SMS GMBH» (Німеччина).  

· Намічається подальша потреба в заміні пароповітряних молотів гідравлічними пресами. Завод пропонує таку заміну для 3 і 5-тонних молотів на кувальні комплекси з пресами зусиллям 315 тс і 500 тс, оснащені відповідними засобами механізації і системами управління. 

· Пожвавлюється на ринку збут пресового устаткування для пакетування бавовни. Після тривалої перерви у виробництві цих машин Узбекистан виявляє зацікавленість у здобутті нових пресів і переоснащенні тих, що знаходяться у виробництві. У планах ВАТ «Завод «Дніпропрес» - постачання пресів для пакетування бавовни і запасних частин до них.

· Розширюється попит на устаткування для пакетування і брикетування металовідходів. Для задоволення потреб ринку в цьому устаткуванні освоєно виробництво пресів пакетувань зусиллям до 1600 тс і устаткування зусиллям 630 тс, що брикетує, з комплектом навколопресового устаткування.

· Розширюється номенклатура виробництва за рахунок освоєння випуску устаткування для помелу вугілля і руди. Завод спромігся перемогти в тендерах підприємства, що раніше були провідними в цій галузі - НКМЗ і Сизранський завод важкого машинобудування.

Уперше на ринок вийшли з інтелектуальною продукцією: виконано робочий проект для Запорізького титано-магнієвого комбінату зі створення комплексу для різання титанової губки. Розроблено нову конструкцію пресу для пошарового різання блоків титанової губки. Тендер на цю машину для Запорізького титано-магнієвого комбінату завод виграв у Китаю й Росії (Уралмаш). Можлива зацікавленість цим пресом Усть-Каменогорського титано-магнієвого комбінату (Казахстан). 

Оцінка витрат виробництва. Витрати на виробництво бурових насосів представлені в таблиці 1. 
Таблиця 1
Калькуляція собівартості бурових насосів

	Статті витрат
	Буровий насос 

950 кВт
	Буровий насос 

600 кВт

	Матеріали і комплектуючі
	220 273
	165 227

	Зарплата (основна і додаткова)
	27 020
	19 448

	Відрахування на зарплату
	10 133
	7 293

	Витрати на утримання і експлуатацію устаткування (без амортизації)
	86 729
	62 415

	Загальновиробничі витрати (без амортизації)
	56 167
	40 419

	Амортизація
	18 375
	13 223

	Інші виробничі витрати
	3 826
	2 863

	Виробнича собівартість
	422 523
	310 888

	Невиробничі витрати (збут)
	7 687
	5 531

	Адміністративні витрати (АВ)
	71 358
	51 17

	Повна собівартість
	501 568
	367 436

	Прибуток
	115 360
	84 510

	Ціна (без урахування ПДВ)
	616 928
	451 946

	ПДВ
	123 386
	90 389

	Ціна з урахуванням ПДВ
	740 314
	542 335

	Рентабельність (%)
	23,0
	23,0


Аналіз цін і товарів конкурентів. Головними конкурентами заводу з більшості видів ковальсько-пресового устаткування є підприємства Німеччини. Основні фірми, що випускають аналогічне ковальсько-пресове устаткування - «Маннесман-Демаг», «Зімпелькамп», «Бюрпле», «Вемхенер», «Діфенбахер», «Лайс», «Ліндемен», «SMS GMBH», «Бізон-Верке».
У Чехії - з кувальних пресів і маніпуляторів - фірма «Ждяс».

В Італії основним конкурентом з пресів для виробництва цегли, кахельної і тротуарної плитки є фірма «Сакмі» (за наявними даними сьогодні до складу цієї корпорації увійшли: німецька фірма «Лайс» і швейцарська «Бюхер», що випускають преси для вогнетривких виробів).

У Фінляндії основним виробником пресів для фанери і деревних плит є фірма «Рау-те».

З пресів для пакетування металобрухту найбільш серйозним конкурентом є фірма «Акрос», Франція.

З пресів для пакетування бавовни та інших волокнистих матеріалів є фірми «Платт-Люмус» і «Контіненталь- мас Гордін» США, що мають свої філії в Туреччини.

Конкурентами в Росії є «Уралмаш» (Єкатеринбург) і «Тяжстанкогідропрес» (Новосибірськ), ВАТ «ТМП» (Вороніж), «Гідропрес» (Рязань) – у галузі пресобудування; Сизранський завод важкого машинобудування, Новокраматорський машинобудівний завод - у галузі гірського устаткування, «Волгоградський завод бурової техніки» (Волгоград).

В Україні основні конкуренти НКМЗ (Краматорськ), завод «Пресмаш» (Одеса), ВАТ «Дніпроважмаш» (Дніпропетровськ). Найбільш впливовий конкурент з основної продукції (кооперативні постачання) - Україна ЗАТ «Ферит».

Аналізуючи головних конкурентів бурових насосів ВАТ «Дніпропрес», можна виділити: Волгоградський завод бурової техніки м. Волгоград (Росія), «Уралмаш» 
м. Єкатеринбург (Росія) та «Нешнел ОЙЛВЕЛЛ» (США). Найбільш вагомим 

конкурентом з потужності є «Нешнел 
ОЙЛВЕЛЛ» (США), з продуктивності Росія «Уралмаш».

Буровий насос має кращі технічні характеристики в порівнянні з насосом, виготовленим в Російській федерації. Вітчизняна продукція забезпечує вигідну надійність і довговічність, майже безвідмовну роботу бурових установок на період буріння свердловин. Можливість забезпечення запасними деталями українського виробництва дозволяє оперативно і з мінімальними витратами оновлювати насоси, що діють, без тривалих простоїв бурових установок. Порівняльні характеристики з зарубіжними аналогами наведені в табл. 2. 
Таблиця 2
Порівняльна характеристика з аналогами, виробленими за кордоном

	Технічна характеристика продукції
	Буровий насос

УНБ-600

м. Волгоград, Росія
	Буровий

насос 600 кВт, моделі

ДГ 3845 А1 «Дніпропрес»
	Буровий насос

УНБТ-950 «Уралмаш», Росія
	Буровий

насос 950 кВт «Дніпропрес»

	Потужність, кВт
	600
	600
	950
	950

	Продуктивність (максимальна) л/кВ
	2600
	2600
	2600
	2760

	Тиск (максимальний) кгс/см2
	250
	320
	320
	355

	Маса, кг
	25600
	24700
	26000
	24900


Вибір методу ціноутворення. Розрахунок беззбиткового обсягу виробництва зводиться до визначення мінімального обсягу виробництва, при якому підприємство може забезпечити беззбиткову операційну діяльність в короткостроковому періоді за умови незмінних умовно-постійних витрат. 
Точка беззбитковості характеризує такий обсяг виробництва і реалізації продукції, якому відповідає нульовий прибуток підприємства, тобто виручка від реалізації продукції дорівнює валовим витратам на її виробництво і реалізацію. Цей розрахунок побудований на тому, що зі зростанням обсягу виробництва умовно-постійні витрати на одиницю продукції або на одну гривню зменшуються.

Розрахуємо точку беззбитковості для бурових насосів потужністю 600 кВт і 950 кВт.

При визначенні критичного обсягу виробництва і плануванні прибутку необхідно здійснити розподіл витрат на змінні й постійні. Такий розподіл наведений в табл. 3.

Таблиця 3
Розподіл витрат на змінні й постійні бурового насосу потужністю 600 кВт та 950 кВт 

	Статті витрат
	Постійні витрати
	Змінні витрати

	
	%
	Сума, тис. грн.
	%
	Сума, тис. грн.

	
	
	950 кВт
	600 кВт
	
	950 кВт
	600 кВт

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Матеріали і комплектуючі
	-
	
	
	100
	4185
	6940

	Зарплата (основна і додаткова)
	10
	50
	82
	90
	462
	735

	Відрахування на ЗП
	10
	19
	31
	90
	174
	275

	Витрати на вміст і експлуатацію устаткування (без амортизації)
	40
	660
	1048
	60
	989
	1573


Продовж. табл. 3
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Загальновиробничі витрати
	100
	1067
	1698
	-
	
	

	Амортизація
	100
	349
	555
	
	
	

	Інші
	70
	237
	371
	30
	94
	146

	Адміністративні витрати
	100
	1098
	1746
	-
	
	

	Витрати на збут
	80
	117
	186
	20
	29
	46

	Разом на весь випуск
	
	3 597
	5 717
	
	5 933
	9 715

	Разом на 1 шт.
	
	189
	136
	
	312
	231


Оскільки планована ціна реалізації без ПДВ бурового насоса потужністю 950 кВт складає 616,9 тис. грн., а бурового насоса потужністю 600 кВт - 451,9 тис. грн., і відомо, що змінні витрати на 1 шт. бурового насоса складають відповідно 312 тис. грн. і 231 тис. грн., можна розрахувати величину беззбиткового об'єму бурових насосів. Вихідні дані і результати розрахунків приведені в табл. 4.

Таблиця 4
Вихідні дані для розрахунку точки беззбитковості по буровому насосу потужністю 

600 кВт та 950 кВт

	Найменування показника
	Буровий насос 600 кВт
	Буровий насос 

950 кВт

	Ціна продукції, тис. грн.
	451,9
	616,9

	Змінні витрати, тис. грн.
	231
	312

	Постійні витрати на весь випуск, тис. грн.
	5717
	3597

	Маржинальний дохід на 1 шт.        

(ціна - змінні витрати), тис. грн.
	220,9
	305


Розрахуємо беззбитковий обсяг виробництва (ТБ) для бурових насосів за формулою 1:
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На графіку беззбитковості видно, що підприємство повинно виробляти як мінімум 12 шт. на рік насосів потужністю 950 кВт і 26 шт. на рік потужністю 600 кВт, аби покрити всі витрати. Якщо ж обсяг виробництва буде нижчий, то витрати перевищуватимуть доходи.

Спектр прибутку спостерігається за умов, якщо обсяг виробництва бурового насоса 950 кВт перевищуватиме точку беззбитковості - 12 од., а також якщо обсяг виробництва бурового насоса 600 кВт перевищуватиме точку беззбитковості - 26 од. Оскільки обсяг виробництва бурових насосів на підприємстві менший від отриманого беззбиткового обсягу виробництва, можна стверджувати, що виробництво бурових насосів є збитковим.

Маркетингова політика комунікацій. Одним з головних елементів системи стимулюючої дії на споживача є реклама.
Рекламна діяльність складає важливу і невід'ємну складову загальної системи заходів маркетингу. Вона підпорядкована загальним цілям і стратегії маркетингу і, зокрема, сприяє підготовці до виходу на ринок з новим товаром, підтримує початок продажів, їх розширення і забезпечує додаткові продажі в період закінчення фази життєвого циклу товару.

До фінансової кризи підприємство ВАТ «Завод «Дніпропрес» активно використовувало види та засоби реклами, перелічені у табл. 5.
Таблиця 5
Види та засоби реклами

	Найменування


	Преси

	Радіо


	ТБ


	Інтернет
	Виставки


	Ярмарки


	Семінари


	Симпозіуми


	Конференції


	Світлова


	Оголошення


	Друкарська (буклети)


	Щити



	Ковальсько-пресові машини 
	+
	+
	-
	+
	+
	+
	+
	+
	+
	-
	-
	+
	-

	Запчастини
	+
	+
	-
	+
	+
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	+
	-

	Металургія
	-
	-
	+
	+
	+
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	+
	-


Найпоширеніші засоби реклами на сьогоднішній день є такі:

1. Пряма реклама:

- поштою («директ Мейл»);

- рекламні матеріали, що особисто вручаються, інформаційні листи, листівки і т. ін.

Слід зауважити, що це ефективний засіб поширення реклами, оскільки він йде прямим призначенням до конкретного зацікавленого споживача.

2. Реклама в пресі: у газетах, у журналах загального призначення, у спеціальних (галузевих) журналах, у фірмових бюлетенях (журналах), у довідниках, телефонних книгах і так далі.

У даному виді реклами найбільш ефективним є розміщення реклами в спеціалізованих журналах «Нафтова і газова про-
мисловість», «Уголь Украины», «Металлургическая и горнорудная промышленность», оскільки вони охоплюють широке коло читачів (тобто потенційних споживачів), хоча є великий відсоток незацікавлених осіб.

3. Друкарська реклама: проспекти, каталоги, буклети, плакати, листівки і т. ін.

Цей вид реклами є вкрай необхідний, оскільки завдяки йому споживачі (замовники) знайомляться з основними техніко-економічними показниками продукції та її характеристиками.

4. Екранна реклама: кіно, телебачення, слайд-проекція, поліекран. Як показує досвід, даний вид реклами не настільки ефективний, як інші вищезгадані.

5. Радіо. Враховуючи порівняно низькі ціни і велику аудиторію слухачів, можна стверджувати, що даний вид реклами є вельми ефективним, проте продукція підприємства специфічна, тому радіо не використовується. 

6. Виставки. Виставки є ефективним засобом реклами (особливо галузеві), оскільки знайомлять велике коло зацікавлених осіб з конкретними ідеями нашого устаткування в даній галузі, їх техніко-економічними показниками, характеристиками. ВАТ «Заводу «Дніпропрес» необхідно більш активно брати участь у виставках, ярмарках та форумах.

7. Зовнішня реклама, реклама на транспорті, друкарські оголошення, плакати, вивіски тощо на сьогодні не використовується, зважаючи на їх невисоку ефективність.

8. Інтернет. Ефективний вид реклами на сьогоднішній день. Підприємство ВАТ «Завод «Дніпропрес» рекламує продукцію та послуги на сайті www.dnpress.dp.ua 

Маркетингова політика розподілу. Підприємство ВАТ «Завод «Дніпропрес» у своїй діяльності використовує нульовий канал збуту (канал прямого маркетингу) та однорівневий канал. 
Канал нульового рівня складається з виробника, який продає товар безпосередньо споживачу. Представник заводу безпосередньо спілкується з підприємством потенційного замовника, в деяких випадках в ланцюжку з’являється  посередник.
Однорівневий канал містить у собі одного посередника. На ринках товарів промислового призначення такими посередниками зазвичай є агенти зі збуту.

Підприємство ВАТ «Завод «Дніпропрес» обрало винятковий вид збуту. Ця 
форма збуту застосовується для виробів високої якості, що мають велику цінність для покупця. Під час купівлі покупець здатен витратити великі гроші на їх придбання.

З метою збільшення збуту продукції, що випускається, покупцеві пропонуються прийнятні для нього умови розрахунку і знижки на оптові замовлення.

Постачання продукції (відвантаження) здійснюється залізничним транспортом, автотранспортом, водним транспортом залежно від місця знаходження замовника і обсягів продукції, яка постачається.

Управління системою якості продукції. У 2009 році ВАТ «Завод «Дніпропрес» провів сертифікацію заводської системи менеджменту якості на відповідність її міжнародному стандарту ІСО 9001. Переглянута політика у сфері якості ВАТ «Завод Дніпропрес» і доведена до персоналу.
За 2009 рік на контроль якості було пред'явлено 24659 одиниць готової продукції. Здача робітниками продукції з першого пред'явлення склала 99,87%, з другого - 52 одиниці. Зафіксовано один випадок остаточного браку. Шість повідомлень надійшло від споживачів за постачання з відхиленнями.

У 2009 р. кількість невідповідностей у продукції, що випускається, залишилася на рівні 2008 року. Аналіз причин невідповідності вказує:

- на наявність різних відхилень в конструкторсько-технологічній документації, виявлених у виробничому процесі;

- на постійне порушення послідовності технологічних операцій з боку керівників виробництва;

- на використання в технологічних операціях верстатів із закінченими термінами перевірки їх на технологічну точність, невиконаний графік перевірки верстатів на технологічну точність;

- на порушення технічної документації при постачаннях  матеріалів і комплектуючих виробів службами матеріально-технічного забезпечення;

- на недостатню профілактичну роботу по скороченню витрат від поправного і остаточного браку.

Вищезазначене свідчить про зниження виконавчої дисципліни і відповідальності при виконанні службових обов'язків.

Необхідно виконати наступне:

- головному інженеру і головному конструктору визначити заходи, що виключають наявність помилок у технічній документації, яка надходить на виробництво;

- попередити керівників виробництв про персональну відповідальність за прийняття ними рішення про порушення на робочих місцях технологічних процесів, що призводить до зниження якості продукції, яка випускається, і, відповідно, до збільшення витрат на її виготовлення;

- головному інженерові посилити відповідальність керівників, причетних до зриву виконання графіка проведення перевірок верстатів на технологічну точність у 2010 р.;
- звернути увагу начальників служб з матеріально-технічного забезпечення підприємства на недопустимість постачань матеріалів і комплектуючих виробів, що не відповідають технічній документації по виготовленню замовлень;

- начальникові УЯП (управління якістю продукції) і головному метрологові своєчасно вирішувати питання з забезпечення виробництва приладами для виміру твердості і неруйнуючого контролю якості виробу – УЗК;

- зобов'язати керівників підрозділів підприємства в цілях вдосконалення заводської системи менеджменту якості постійно проводити роботу з розробки і впровадження на робочих місцях технологічних процесів, що підвищують якість продукції;

- затвердити заходи щодо поліпшення якості продукції, яка випускається, у 2010 р. 

Перелік заходів щодо поліпшення якості продукції: 

1. Від замовника приймати конструкторську документацію лише відповідну ЕСКД.

2. Не допускати видачу у виробництво креслень і технологій, що не пройшли нормоконтроль. 

3. Оформлювати виявлені на робочих місцях невідповідності технічної документації актами авторського нагляду, протоколами.

4. Не допускати порушень регламент-туючого порядку управління конструкторсько-технологічною документацією при видачі її у виробництво. 

5. На робочих місцях комірників забезпечити наявність посадових інструкцій та положення про зберігання і облік матеріалів, комплектуючих виробів. 

6. Забезпечити комірників замовленими відомостями про матеріали, комплектуючі вироби.
7. Щомісячно забезпечувати оперативну гласність про порушників замовлених технологій. 

8. На цехових виробничих нарадах вести протокольний запис про порушення технологічної дисципліни і причини, що впливають на зниження якості продукції. 

9. Відновити маркування на деталях незавершеного виробництва, виконати маркування на деталях міжцехової і зовнішньої кооперації, поточного виробництва.

10. Забезпечити у відповідних підрозділах підприємства наявність графіка перевірки фінішного устаткування на норми точності на 2010 рік.

11. Не допускати використання в технологічних операціях верстатів, що не пройшли перевірку на технологічну точність у встановлені терміни.

12. Не допускати чорнової обробки на верстатах, призначених для фінішної операції. 

13. Забезпечити виконання плану-графіка проведення внутрішніх аудитів СМК на 2010 рік.

14. Підготувати і провести ресертифік-ацію заводської лабораторії ЦЛВТ.

15. Атестувати в ДП «Дніпростандартометрологія» контролерів і слюсарів КВПіА (контрольно-вимірювальні прилади і автоматика) ВГМетр на право калібрування ЗВТ.

16. Придбати електронні твердометр ТЕМП-4 і профілометр TR-100.

Висновки. Вітчизняним машинобудівним підприємствам потрібно забезпечувати виробництво конкурентоздатних машин, відповідних світовим стандартам, і вчасно реагувати на зміни умов попиту на ринку.

Для ефективного управління маркетинговою діяльністю на машинобудівному підприємстві потрібно використовувати адаптований комплекс маркетингу «4Р+Q» в складі: товару, ціни, методів розповсюдження, просування товару та управління якістю продукції.

Вітчизняним машинобудівним підприємствам необхідно забезпечувати високу якість, надійність і конкурентоспроможність устаткування. Зарубіжні конкуренти, що випускають аналогічне устаткування, досягли у сфері надійності надзвичайно високих показників. За рахунок використання високоточних верстатів та інструменту підвищеної якості фірми забезпечують досягнення високої точності машин, що, у свою чергу, дозволяє отримати вироби високої точності і відмінної якості. 
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