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Вступ

За сучасного стану розвитку економіки України проблема конкурентноздатності продукції вітчизняних виробників набуває особливо важливого значення. Збільшення кількості вітчизняних та іноземних товаровиробників та, як результат, посилення конкурентної боротьби між ними спостерігається майже на всіх українських ринках. Важливою умовою ефективного ведення конкурентної боротьби є випуск конкурентоспроможної продукції. 


За такої ситуації ключову позицію на ринку займає споживач, який постійно підвищує вимоги до продукції. Тому виробники змушені постійно та системно покращувати якість виробленої продукції та підвищувати її конкурентоспроможність. Тому обрана тема є актуальною, як для економіки в цілому, так і для конкретного підприємства.    


Дослідження поняття конкурентоспроможності продукції знайшли досить широке відображення в працях зарубіжних та вітчизняних вчених-економістів. Це, насамперед, праці М. Портера, І. Ансоффа, Ф. Котлера, С. Брю, Дж. Хенйвуда, М. Фрідмена, Й. Шумпетера, Г. Л. Азоєва, А. Ю. Юданова, І. Т. Балабанова, В. Л. Дикань, О. В. Зозульова,   О. В. Лагутіної, А.А. Мазаракі, І. П. Малярчука, А. І. Піддубної, В. Ф. Оберемчук, І. Ю. Сіваченка, І. В. Смоліна, О. І. Шниркова, Н. В. Язвінської та інших. 

  
ВАТ «Ватра» є першою компанією, що налагодила виробництво растрових світильників в Україні. І до сьогодні в умовах жорсткої конкуренції займає одну з лідируючих позицій.

Мета і завдання дослідження. Метою роботи є узагальнення та розвиток теоретичних та методологічних підходів, а також розробка практичних рекомендацій щодо підвищення конкурентоспроможності товару на промисловому ринку, а саме світильників марки «Ватра» на ринку освітлювальних приладів. 

Досягнення поставленої мети зумовлює вирішення таких завдань:

· проаналізувати підходи до визначення поняття «конкурентоспроможність товару» і виявити принципові розбіжності в підходах до розуміння цього терміну в існуючих дослідженнях;

· удосконалити класифікацію визначень поняття «конкурентоспроможність товару»;

· дослідити та систематизувати підходи до посилення конкурентоспроможності товару на промисловому ринку; 

· дослідити та систематизувати стратегії, методи та інструменти посилення конкурентоспроможності товару на промисловому ринку; 

· провести маркетингове дослідження конкурентоспроможності товару на промисловому ринку, а саме світильників марки „Ватра”; 
· розробити практичні рекомендації посилення конкурентоспроможності світильників на ринку освітлювальних приладів. 


Об’єктом є світильники та ринок освітлювальних приладів. Предметом дослідження є конкурентоспроможність товару. 

Методологія дослідження. Методологічну базу роботи склали фундаментальні і прикладні дослідження в області посилення конкурентоспроможності товару на промисловому ринку. 

У роботі використані загальнонаукові методи аналізу та синтезу, індукції та дедукції, експертний метод, методи системного та статистичного аналізу.



Інформаційну базу дослідження становлять Закони України, науково-методичні публікації вітчизняних та закордонних вчених і фахівців з управління, маркетингу, стратегічного менеджменту, інформаційно-аналітичні звіти світлотехнічних підприємств України, дані спеціальних видань («Светотехника», «Світло Люкс», «Електропанорама»). 

1 Розробка системи принципів і підходів до оцінки конкурентоспроможності світильників
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке 

До групи технічних параметрів, що їх використовують для оцінювання конкурентоспроможності, зазвичай включають показники призначення та надійності, а також ергономічні та естетичні показники. Інколи ці параметри умовно визначають як «жорсткі» та «м’які» Найбільш докладно вони регламентуються в стандартах систем показників якості окремих видів товарів. Розглянемо, наприклад, систему технічних параметрів світильників. Показниками призначення цього виробу вважають здатність виконувати  свої  функції, тобто, створювати  необхідні  умови освітлення  або  світлової  сигналізації, актуальний дизайн, сучасні матеріали, простота монтажу та обслуговування. До показників надійності світильника належать: час роботи до першого відмовлення; середній строк служби; максимальний строк служби; середній час відновлення роботи після поломки. Ергономічними показниками цього виробу вважають: електричною безпекою, вибухобезпекою, пожежобезпекою, механічною безпекою, світлотехнічною безпекою, термічною безпекою, акустичною безпекою. Зовнішній вигляд світильника характеризується естетичними властивостями: показник стильової відповідності; показник функціонально-конструктивної пристосованості; показник цілісності композиції; показник досконалості вироб​ничого виконання. 

Задовольняючи потреби, покупець витрачає свої гроші як на придбання товару, так і на його використання. Розмір цих витрат формує ціну споживання. Вона обчислюється за формулою
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деВі — витрати на придбання товару і-го виду у власність; Цт — ціна товару; Qi — витрати споживання і-го виду товару; і — кількість видів витрат за час використання товару; Зв — залишкова вартість товару.
Склад елементів формули свідчить, що ціна споживання є значно вищою за ціну продажу. Відтак більш конкурентоспроможним є товар, що забезпечує мінімальну ціну споживання за час використання його споживачем. Загальний показник конкурентоспроможності товару (К) з урахуванням корисного ефекту (Е) та ціни споживання (Qі) може бути визначений за формулою
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Cлід зауважити, що найпоширеніше визначення конкуренто​спроможності товару з допомогою двох його найсуттєвіших ринкових характеристик (якості й ціни) не цілком ураховує суто маркетингові чинники, які здебільшого не підлягають формалізації та математичному розрахунку. Це, наприклад, вимоги споживача до сфери укладання угоди та використання товару: оперативність поставки; забезпечення запасними частинами; організація сервісу; репутація держави-імпортера або конкретного виробника тощо. На кожному ринку вага цих критеріїв може бути різною, тому оцінювання конкурентоспроможності слід здійснювати для різних ринків окремо. Зрозуміло, що всі критерії споживчої оцінки переваг вибраного товару над іншими під час розрахунку конкурентоспроможності взяти до уваги дуже складно. Крім того, навіть у разі гіпотетичного здійснення таких обчислень було б визначено очікувану, а не реальну конкурентоспроможність. Для успішного продажу товару необхідно, щоб він був на тому ринку, де він потрібний, у достатній кількості та своєчасно. До того ж і споживач має бути готовий до появи на ринку такого товару, а відповідну маркетингову програму захищено від можливих негативних дій конкурентів. Отже, конкурентоспроможність продукції на сучасному ринку — це, по суті, поєднання конкурентоспроможності власне товару та його маркетингової програми. За сучасних умов товар мусить мати певні додаткові властивості, які відрізнятимуть його від товарів конкурентів, тобто певну додаткову корисність за його споживання. За насиченого ринку додаткова корисність, яка ефективніше вирішує проблеми покупця, нині більше «важить», ніж ціна, покупці згодні відповідно за неї платити Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке 

Таблиця 2 додатку Б містить результати експериментальних досліджень базових зразків на визначення стійкості, міцності та довговічності світильників.
Отже, співставивши дані протоколів випробувань з показниками технічної документації ДСТУ IEC 60598-2-6:2007 можна зробити висновок, що всі представлені зразки світильників слід відносити до першої категорії безпечності, а відповідно й використовувати їх у повсякденному побуті в житлових чи офісних приміщеннях.

Всі елементи експериментальних зразків світильників  "Мрія", "Болеро" та "Вісла" відповідають нормам ДСТУ IEC 60598:2007. Усі елементи витримали завдане навантаження без пошкодження. Звертаючи увагу на те, що світильники є предметами тривалого терміну користування, на даний показник якості звертаємо окрему увагу.
Отже, на підставі затверджених результатів випробувань, отримані дані підлягають подальшому опрацюванню. Експертна комісія у складі 5 працівників відділу якості ВАТ «Ватра» встановила коефіцієнти вагомості показників якості в колегіальному порядку та затвердила шкалу бальної оцінки, що становила 2 (мінімально), 3, 4 та 5 (максимально) балів відповідно. У таблиці 3.2 подано результати проведеної експертної оцінки якості досліджуваних зразків світильників. 

Таблиця 3.2

Експертна оцінка якості світильників
	Показник якості
	Коеф. вагомості, Кв 
	Бали експерта №1, Е1
	Бали експерта №2, Е2
	Бали експерта №3, Е3
	Середній бал, В
	Pi=(B-pбр)/(pет-рбр),

 відносний показник* 

якості
	Pi * Кв

	Світильник „Мрія”

	Захист від ураження електричним струмом
	0,3
	5
	4
	5
	4,6
	0,86
	0,26

	Клас якості декоративних покриттів і захисту світильника від корозії
	0,1
	5
	5
	5
	5
	1
	0,1

	Захисних з’єднань світильників
	0,2
	5
	5
	5
	5
	1
	0,2

	Ергономічність
	0,4
	4
	4
	5
	4,3
	0,76
	0,3

	Інтегральний показник якості**
	
	
	
	
	
	
	0,86

	Світильник „Болеро”

	Захист від ураження електричним струмом
	0,3
	5
	4
	5
	4,6
	0,86
	0,26

	Клас якості декоративних покриттів і захисту світильника від корозії
	0,1
	5
	4
	5
	4,6
	0,86
	0,09

	Захисних з’єднань світильників
	0,2
	5
	5
	4
	4,6
	0,86
	0,17

	Ергономічність
	0,4
	5
	5
	4
	4,6
	0,86
	0,34

	Інтегральний показник якості**
	
	
	
	
	
	
	0,86

	Світильник „Вісла”

	Захист від ураження електричним струмом
	0,3
	5
	5
	4
	4,6
	0,86
	0,26

	Клас якості декоративних покриттів і захисту світильника від корозії
	0,1
	5
	5
	5
	5
	1
	0,1

	Захисних з’єднань світильників
	0,2
	4
	4
	5
	4,3
	0,76
	0,15

	Ергономічність
	0,4
	4
	5
	4
	4,3
	0,76
	0,3

	Інтегральний показник якості**
	
	
	
	
	
	
	0,81


* - відносний показник якості розраховується Pi = (B – pбр)/(pет –  р бр), 

де В – середній бал експертів по даному показнику якості,

pбр – балова оцінка показника якості бракованого зразка (2 бали),

pет - балова оцінка показника якості еталонного зразка (5 балів);

** - інтегральний показник якості розраховується як Σ Pi*Кв по кожному  з досліджуваних показників якості даного зразка; 

За результатами методу експертної оцінки і розрахунку інтегрального показника якості досліджуваних зразків світильників встановили, що зразки „Мрія” та „Болеро” мають вищій показник 0,86, на відміну від зразка "Вісла", імпоротованого з Польщі (інтегральний показник якості – 0,81). Підбиваємо підсумок і встановлюємо, що перші два зразки мають вищий інтегральний показник якості, у порівнянні з імпортним зразком, наданим Київським „Будинком світла”. Тому для визначення найбільш конкурентоспроможного зразка необхідно і достатньо (оскільки роздрібна ціна світильника "Вісла" не менша за ціну конкуруючих вітчизняних зразків) проаналізувати інтегральні показники конкурентоспроможності світильників "Мрія" та "Болеро".

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке 

4. Розробка заходів щодо впроваджень методик конкурентоспроможності
 світильників
Підвищення конкурентоспроможності являє собою процес змін, і як будь-який процес, особливо той, який викликає певні протидії, він потребує управління і, зокрема, стратегічного підходу. Оскільки зміни стосуються всіх основних організаційних складових, включаючи структуру кадрів, зайнятість, кваліфікацію, технологію, обладнання, продукцію, ринки збуту, то, відповідно, вихідним моментом підвищення конкурентоспроможності виступає розробка стратегії такого підвищення з врахуванням всіх аспектів сприяння та протидії. Далі проводиться робота по роз’ясненню цілей і кінцевих результатів, спрямована на подолання опору змінам.

Процес підвищення конкурентоспроможності потребує врахування специфіки взаємозв’язку як між елементами організації, так і з їх оточенням, і являє собою процес прийняття рішень (включаючи цілі, методи, плани) по досягненню цілей підвищення конкурентоспроможності. При цьому менеджмент підприємства повинен:

-         об’єктивно оцінювати існуюче положення організації;
-         визначати концепцію підвищення конкурентоспроможності;
-         доводити необхідність змін;
-         наочно представляти та пояснювати очікувані результати вдосконалення діяльності.
Програмою підвищення конкурентоспроможності прийнято вважати особливим чином організований комплекс робіт, спрямований на вирішення завдання підвищення конкурентоспроможності продукції та/або підприємства, виконання котрого обмежено в часі, а також пов’язано зі споживанням конкретних фінансових, матеріальних і трудових ресурсів. Діяльність як об’єкт управління розглядається у вигляді програми тоді, коли:
· вона об’єктивно має комплексний характер та для її ефективної реалізації важливе значення має аналіз внутрішньої структури всього комплексу робіт (операцій, процедур і т.д.); 

· досягнення цілей діяльності (і, зокрема, основної – підвищення конкурентоспроможності фірми чи продукції) пов’язане з послідовно-паралельним виконанням усіх елементів цієї діяльності; 

· особливе значення в процесі виконання комплексу робіт мають обмеження за часом, фінансовими, матеріальними та трудовими ресурсами; 

· тривалість та вартість діяльності прямо залежить від організації виконання усього комплексу робіт. 

Програми підвищення конкурентоспроможності, як інструмент вдосконалення складної соціотехнічної системи, характеризуються:

·      цільовою спрямованістю та складністю мети;
·      багатозначністю та невизначеністю середовища;
·      складною організаційною структурою (залученням великої кількості виконавців і організація їх кооперації);

·      складною динамікою функціонування та великими термінами розробки;
·      суттєвими ризиками успішного виконання.
Управління програмою підвищення конкурентоспроможності – це мистецтво координації людських і матеріальних ресурсів протягом розробки та реалізації програми підвищення конкурентоспроможності для досягнення визначених в програмі результатів щодо складу та об’єму робіт, вартості, часу, якості, цільового рівня конкурентоспроможності та рівня задоволення учасників програми. Успішне виконання програми (проекту) підвищення конкурентоспроможності оцінюється за сукупністю встановлених на етапі розробки критеріїв: строки завершення програми, вартість та бюджет програми, якість виконання робіт і специфікації вимог до результатів, ступінь задоволення замовників.
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке 

Основними сферами підвищення конкурентоспроможності виступають:

-         управління інноваціями та технологіями;
-         процес виробництва;
-         використання інформації;
-         управління людськими ресурсами;
-         управління змінами тощо.
У сфері світлотехнічних технологій вагомі резерви підвищення конкурентоспроможності охоплюють: виключення дублювання в дослідженнях з метою уникнення зайвих витрат, усталене фінансування державного замовлення на дослідження та реалізацію національних цільових програм, спільні роботи з зарубіжними інвесторами та фірмами. Запровадження інновацій сприяє досягненню ринкових конкурентних переваг завдяки випередженню конкурентів у часі.

Перспективними напрямками підвищення конкурентоспроможності у виробництві є: вдосконалення використання обладнання, матеріалів та енергії, а також організації процесу виробництва, покращення якості та своєчасності отримання інформації усіма ланками виробничого процесу.

Активізація людського фактору у підвищенні конкурентоспроможності супроводжується зміною системи організаційних цінностей і правил поведінки загалом і покращенням ставлення до виконуваної роботи окремих працівників зокрема. Кадри є вкрай важливим капіталом підприємства, а їх навчання як короткотерміновий систематичний процес, спрямований на вдосконалення умінь та навичок і призначений для вирішення завдань конкурентоспроможності, сприяє у тому числі зниженню соціальної напруженості, покращенню внутрішньоорганізаційного клімату.

До основних способів підвищення конкурентоспроможності можна віднести:

-         ґрунтовне вивчення запитів споживачів і аналіз конкурентів;
-         створення нової продукції;
-         покращення якісних характеристик продукції;
-         модернізація обладнання;
-       вдосконалення обслуговування у процесі купівлі та післяпродажного сервісу тощо.
Висновки та пропозиції
За останні роки ринок світильників України набув значного розвитку, що обумовлений головним чином підвищенням попиту на вироби та ростом економіки країни вцілому. З’являються нові фігуранти промисловості та стабілізували свої позиції досвідчені виробники. Як наслідок з кожним роком валовий обсяг світлотехнічної продукції, виготовленої вітчизняними підприємствами, зростає. Важливим є те, що крім підвищення рівня конкурентоспроможності вітчизняного виробництва, спостерігається тенденція поступового витіснення з ринку України імпортованих. Досягнення високого рівня конкурентоспроможності зумовлене модернізацією виробничої бази підприємств, що проводилася протягом десяти останніх років. І звичайно підгрунтям підвищення конкурентоспроможності вітчизняної продукції є кваліфікований, зацікавлений персонал та досконала організація виробництва. 

Зважаючи на усі досягнення світлотехнічної галузі досі невірішеними залишилися певні проблеми. Перш за все це стосується великого обсягу сировини і матеріалів, що імпортуються. Вітчизняні підприємства змушені укладати контракти з іноземними постачальниками.  Безумовно, це відбивається на формуванні ціні готового виробу. 

Невирішеною на багатьох функціонуючих підприємствах залишається проблема кваліфікованого персоналу. У вимогливих умовах сучасної ринкової економіки українським виробникам необхідно розширювати та вдосконалювати товарний портфель. Процес розробки і проектування нових видів виробів повинен здійснюватися творчими, професійними дизайнерами. А сучасне високотехнологічне обладнання вітчизняних підприємств вимагає наявності штату кваліфікованих і майстерних працівників. Зважаючи на це зазначаємо, що вирішення цих питань надасть можливість розширити обсяги продажу вітчизняних світильників не лише в Україні, але й за її межами.

Важливим принципом управління якістю при реалізації світильників є контроль високих показників екологічності та безпечності. Оскільки сьогодні продукція, що не пройшла обов’язкову експертизу на відповідність цим вимогам та не отримала відповідний висновок санітарно-гігієнічної експертизи не допускається до продажу у роздрібній торговельній мережі.    

Важливим видом контролю якості світильників є випробування готової продукції. Лабораторні випробування надають можливість дослідити показники якості, що неможливо визначити органолептичним чи іншим шляхом (стійкість, міцність, довговічність). Крім того шляхом випробувань можна виявити причини виникнення невідповідностей та розробити заходи щодо їх попередження. Зважаючи на те, що світильники належать до виробів з тривалим строком споживання можна стверджувати, що цей аспект контролю і управління якістю безперечно є актуальним для ВАТ «Ватра» та багатьох інших підприємств України.
З метою стимулювання підприємств в питанні постійного поліпшення якості продукції та послуг запроваджені національні премії з якості. Подібні заходи необхідні не лише для того, щоб відзначати провідні підприємства галузі, але й для того, щоб “підтягнути” інші. Шляхом проведення самооцінки за критеріями преміювання підприємства розробляють план заходів підвищення якості продукції, що виробляється.

Практичні спостереження постійно підтверджують, що для організації чіткої роботи в напрямку якості на виробничому підприємстві має бути впроваджена система управління якістю та забезпечене її чітке функціонування, для чого, в четвертому розділі курсової роботи, нами запропоновано введення на підприємстві гуртка якості. В подальшому необхідно звертати увагу та реагувати на внутрішні та зовнішні умови діяльності підприємства, які постійно змінюються. Тому також важливо планувати періодичне вдосконалення системи управління якістю.

Проведені маркетингові дослідження надають підстави стверджувати, що при здійсненні купівлі, споживач головним чином звертає увагу на естетичні, функціональні та економічні властивості світильників. До того ж, показники якості, що характеризують саме ці споживчі властивості, використовуються в розрахунку інтегрального показника конкурентоспроможності. Зважаючи на це, вітчизняним підприємствам, необхідно більше уваги приділяти формуванню у виробах комплексу вищезазначених споживних властивостей.
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