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Тауарды нарықта жылжыту стратегияларын дәйектеу
Диссертацияның көлемі мен құрылымы. Диссертация 97 бетте ұсынылған. Диссертацияның құрылымы кіріспеден, үш тараудан, қорытындыдан, пайдаланылған әдебиеттер тізімінен және қосымшадан тұрады. Жұмыстың құрамында 6 сурет және 12 кесте бар. Пайдаланылған әдебиеттер тізіміне 53 дерек кіреді.
Зерттеу тақырыбының өзектілігі. Экономикалық қатынастардың жаһандануымен, тұтынушылардың жеке қажеттіліктерімен, компьютерлік пен ақпараттық технологиялардың тездамуымен байланысты нарықтық қатынастары үдерісі өз дамуының сапалық жаңа кезеңіне ауысуда. Осы жаңа қатынастық орта шегінде заманауи жағдайларда маркетологтар алдында тұрған күрделі тапсырмалар арасында тауарды жылжыту мәселесін атап өту керек. Жылжыту бұл өзгерістерге тікелей қатысты, себебі қатынастық, ақпараттық пен сауда әсеріне ие. 

Қазіргі кезде көптеген отандық кәсіпорындар алдында жылжытудың өз саясатын жүргізу қажеттілігі туралы сұрақ туындап отыр. Барлығы да өндіруші мен тұтынушы арасындағы қатынастың қуатты құралы ретіндегі жылжытусыз тауар айналасындағы нарықтық жағдай жасау мүмкін емес. 
Халықты тағамдану өнімдерімен қамтамасыз етуді жақсарту шешілуі Қазақстан үшін мәнді болатын маңызды әлеуметтік-экономикалық тапсырма болып отыр. Азық-түлік қауіпсіздігін қамтамасыз ету мемлекеттік саясаттың басты бағыты болып табылады, себебі ұлттық, экономикалық, әлеуметтік, демографиялық пен экологиялық факторларың кең ауқымын қамтиды. Көрсетілген жағдайлар қарастырылатын мәселенің қазіргі кездегі маңыздылығын дәлелдейді, ал бұл диссертациялық зерттеудің тақырыбын таңдауын, теория мен практика үшін өзектілігін анықтады. 

Тақырыптың зерттелу дәрежесі. Қазіргі экономикалық әдебиетте маркетинг әрекетінің түрлі нысандарын пайдаланумен тауарды жылжыту стратегияларын дәйектеу мәселесіне батыс теоретиктері мен практиктері тарапынан үлкен назар аударылды. Ол келесі батыс маркетологтар жұмыстарында баяндалады: Ф. Котлера, Ж-Ж. Ламбена, Е. Дихтля, X. Хершгена, Дж.Р. Рос-ситера, Л. Перси және т.б. Нарық экономикалық жағдайының ерекшелігі, жалпы маркетинг әрекетін және де тауаржы жылжыту жүйесін басқару мәселелері келесі Қазақстан және Ресей ғалымдарының  жұмыстарында көрсетілген: Алтынбаева Б.А., Истаева А.А, Досаева Е., Ахметовой К.А.,   Г.Л. Багиева, Е.П. Голубкова, И.В. Крылова, Е.В. Попова, П. Завьялова, А. Романова, В. Демидова. Бұл және басқа авторлар түрлі тұрғылардан зерттеудің түрлі әдістемелерін пайдаланып, нарықтық экономика шарттарында өтім саясатының, тауарды жылжыту әдістерінің өзгешелігін ашады. 
Диссертациялық зерттеудің мақсаты Қазақстанның тұтынушылық нарығындағы тауарды жылжытудың тиімді стратегиясын дәйектеу бойынша теориялық пен әдістемелік негіздерді әзірлеуде. 

Зерттеу мақсатымен сәйкес диссертацияда келесі міндеттер алға қойылады: 

- тауарды жылжыту жүйесінің ұғымдық аппаратын нақтылау; 

- тауарды жылжыту стратегиясын әзірлеуге заманауи тәсілдерді талдау; 

- маркетинг қатынастарын дамудың әдістер мен болашағы мол әдістер мен бағыттарды таңдаудың ұстанымдарын дәйектеу; 

- бөлек кәсіпорындармен жылжытудың әзірленетін стратегияларды ішінара зерттеу; 

- қатынастың жаңа нысандарын пайдаланумен жылжытудың тиімді стратегиясын қалыптастыру бойынша әдістік ережелерді әзірлеу. 

Зерттеу нысаны «RG Brands Kazakһstan» компаниясының әрекетін зерттеу болып отыр. 

Зерттеу пәні нарықтық экономика шарттарында тауарды жылжытуды басқару механизмін болып табылады. 

Диссертацияны жазу кезінде негізгі теориялық пен әдістемелік деректері тұтынушылық тауарлар маркетингіне, кәсіпорындағы маркетинг әрекетін басқаруға және нарық қатысушылары арасында қатынасты ұйымдастыруға арналған қазақстандық, ресейлік пен шетелдік басылымдар болды. Жұмыстың тәжірибелік бөлімі маркетинг зерттеулерінің мәліметтерінде және нарық қызметкерлері, келушілер мен мамандарды сарапшылық сұрастыруда, кәсіпорынның қаржылық-экономикалық құжаттамасын талдауда құралған. Зерттеудің ғылыми әдістемесі экономикалық-математикалық модельдеу, сарапшылық бағалау, экономикалық-статистикалық талдау, логикалық-құрылымдық талдау мен т.б. әдістерін пайдаланумен жүйелік тәсілге негізделген. 

Зерттеудің ғылыми жаңалығы бұл әрекет саласын басқарудың тиімділігін арттыруға себепші болатын тұтынушылық нарықта тауарларды жылжытудың кешенді стратегиясын қалыптастыру мен дәйектеудің теориялық пен әдістік негіздерін жалпылау мен дамудан тұрады. 

«RG Brands» компаниясы Қазақстан Республикасы аумағында импорттыалмастыратын өндірісті дамыту мақсатымен жауапкершілігі шектеулі серіктестігі түрінде 1998 жылы құрылды. 01.07.2011 жылғы жағдайы бойынша компанияның өз және франчайзинг брендтерінен өнімдердің әртараптандырылған қоржыны бар. 

Дайындалған өнім одан әрі Қазақстан мен Қырғызстанның ірі қалаларына тарату желісі арқылы, осы елдерде орналасқан компания бөлімшелері мен дистрибьютерлер арқылы таратылады. Олардың жалпы саны: Қазақстан Республикасы аумағында 9 бөлімше мен 9 дистрибьютер, 1 бөлімше Қырғызстанда орналасқан.  
«RG Brands Kazakhstan» компаниясының тұтыну тауарларды өндіруде үлкен тәжірибесі, сәйкес инфрақұрылымы бар болып, өз әрекет етудің барлықжылдар бойы дамудың оң динмикасын көрсетуде. «RG Brands Kazakhstan» компаниясы жұмыс істейтін нарықтар қарқынды өсумен ерекшеленеді де, айтарлықтай көлемдерімен сипатталады, осыған байланысты компанияның негізгі және басты бағыты тұтынушылық нарық болып қалады. 

«RG Brands Kazakhstan» компаниясында тауарды жылжыту жүйесі компания өнімін сатуды қамтамасыз ету мақсатымен тікелей және жанама құралдары көмегімен бөлек тұлғалармен, адам топтарымен және ұйымдармен қатынастардың нығаюын қамтамасыз етеді.

«RG Brands Kazakhstan» компаниясында тауарды жылжыту жүйесіне келесі шаралар жатады:

1. Бұқараларық ақпарат құралдарындағы жарнама. 

2. Сыртқы жарнама.

3. Көлік құралдарындағы жарнама.
4. Тікелей маркетинг.
Кез келген компанияның әрекеті басқару әсерлеріне айналатын басқару шешімдерді әзірлеу мен қабылдаумен байланысты. Мүмкін шешімдерді іздеу мен талдау, олардың ең қолайлысын таңдау, басқару әсерлерді қалыптастыру барысында басқару зерзаттары ең жақсы нұсқаны қалай таңдағанын, қабылданған шешім іс жүзінде қалай жұмыс істейді және оның салдары қандай болады екенін анықтауға тырысады. Басқару тәжірибесінде экономикалық-математикалық әдістерді енгізу мен пайдалану өте баяу жүреді де, оларды пайдалану дәрежесі мүмкін болатыннан әлдеқайда төмен екенін атап өту керек. 
Жарнаманың тиімділігін жарнамалық әрекеттің маңызды бақылайтын элементі ретінде анықтау қазіргі кезде өзекті мәселе болып отыр, бұл мақсатпен бұл диссертациялық зерттеуде орташа алғанда 3 жылға «RG Brands Kazakhstan» компаниясының жарнаманың басты түрлеріне шығындар талданды, математикалықталдау көмегімен жарнама әрекетіне салымдар көлемін ұлғайтудың өрнектік тіуелділігі табылды. 

Өткізілген зерттеудің нәтижелері. Диссертациялық зерттеуді жазу барысында келесі қортындылар жасалды:

Компанияда қазіргі күнге бар тауарды жылжыту стратегияларын талдап, кәсіпорындағы өнімді өткізу көлемдерінің едәуір артуын беретін және де  бүгінгі күнде өте тиімді әдіс болатын «Тарт» әдісі бойынша да, себебі өнімге деген тұтынушы тарапынан сұраныс өтім тізбегі бойынша да өткізуді жеңілдетеді деген топшыламаға сүйеніп, барлық талпыныстар тұтынушыға бағытталады, сол сияқты назар өтім каналы мүшелеріне бағытталған жеке сатулар мен жарнамаға аударылған «Итер» әдісі бойынша да іске асырылатынын анықтадық. 

Компанияның бар болған қорларын анықтау үшін маркетинг әрекеті мен нарықта тауарларды жылжыту стратегияларын жетілдіру мақсатында SWOT-талдамы мен ABC-талдамы өткізілді. 
SWOT-талдамы мен ABC-талдамы нәтижелері бойынша «RG Brands Kazakhstan» компаниясы үшін 2012 жылғы басты міндеті ретінде біз 2012-2016 жылдарына одан әрі ең жақсы негіз құру деп анықтадық. Нарықтың әрбір бөлігінде жағдайды беріктіру мен нарықтық үлесті ұлғайту үшін басты міндет: белсенді келуші негізін ұлғайту, азық-түлік желісін кеңейту, белсенді маркетинг шараларын өткізу, өндірістік қуаттықтарын кеңейту. 
Маркетингтің математикалық аппараты компанияның нарықтық ортада қызмет етудің негізгі құралы екені туралы қорытынды шығаруға болады. Маркетинг модельдеу ретінде нарықты, сату көлемдерін модельдеуге, сұранысты, кірісті, бәсекелестердің әрекеттерін болжамдауды түсінеді.

Бұл әдістердің ерекшелігі нарықтың жаңа қажеттіліктерін таңдау мен оларды ең жақсы қанағаттандыру үшін өндірісте жаңа бағыттарды анықтау мақсатымен ішінен оңтайлы шешімдерді табуға болатын альтернативті шешімдер жүйесін құруда. Сондықтан біздің пікіріміхше ғылыми әдістер мен экономикалық-математикалық модельдеу негізінде маркетинг шешімдерді таңаду мен қабылдау компанияның әрекетінде өзекті бағыт болып табылады. 
Зерттеу нәтижелерін жариялау. Диссретация тақырыбы бойынша жалпы көлемі 0,6 б.б. болатын 2 жұмыс жарияланды.

Обоснование стратегий продвижения продукции на рынок

Объем и структура диссертации. Диссертация изложена на 97 страницах. Структура диссертации состоит из введения, трех глав, заключения, списка использованных источников и приложений. Работа содержит 6 рисунков и 12 таблиц. Список использованной литературы включает 53 источника.

Актуальность темы исследования. В связи с глобализацией экономических отношений, индивидуализацией потребностей потребителей, быстрым развитием компьютерных и информационных технологий процесс рыночных коммуникаций переходит на качественно новый этап своего развития. В рамках этой новой коммуникативной среды среди всех сложных задач, стоящих перед маркетологами в современных условиях, необходимо выделить проблему продвижения товара. Продвижение имеет непосредственное отношение к этим изменениям, так как располагает коммуникативным, информационным и коммерческим эффектами. 

В настоящее время перед многими отечественными предприятиями встал вопрос о необходимости проведения собственной политики продвижения. Все понимают, что без продвижения, как одного из мощных средств коммуникации между производителем и потребителем, создать рыночную обстановку вокруг товара невозможно. 

Улучшение обеспечения населения продуктами питания представляет собой важную социально-экономическую задачу, решение которой имеет огромное значение для Казахстана. Обеспечение продовольственной безопасности является приоритетным направлением государственной политики, так как охватывает широкий спектр национальных, экономических, социальных, демографических и экологических факторов. Отмеченные обстоятельства подтверждают важность рассматриваемой проблемы в настоящее время, что и определил выбор темы диссертационного исследования, ее актуальность для теории и практики. 

Степень разработанности темы. В современной экономической литературе проблеме обоснования стратегий продвижения товара с использованием различных форм маркетинговой деятельности уделено очень много внимания западными теоретиками и практиками. Она достаточно широко освещена в работах известных западных маркетологов: Ф. Котлера, Ж-Ж. Ламбена, Е. Дихтля, X. Хершгена, Дж.Р. Рос-ситера, Л. Перси и других. Специфика экономической ситуации рынка, проблемы управления маркетинговой деятельностью в целом и системой продвижения товара, в частности, отражены в работах Казахстанских и Российских учёных: Алтынбаева Б.А., Истаева А.А, Досаева Е., Ахметовой К.А.,   Г.Л. Багиева, Е.П. Голубкова, И.В. Крылова, Е.В. Попова, П. Завьялова, А. Романова, В. Демидова. Эти и другие авторы с разных позиций, используя различные методики исследования, раскрывают специфику политики сбыта, методов продвижения товара в условиях рыночной экономики. 

Цель диссертационного исследования состоит в разработке теоретических и методических основ по обоснованию эффективной стратегии продвижения товаров на Казахстанский потребительский рынок. 

В соответствии с целью исследования в диссертации поставлены следующие задачи: 

- уточнение понятийного аппарата системы продвижения товара; 

- анализ современных подходов к разработке стратегии продвижения товара; 

- обоснование принципов выбора методов и перспективных направлений развития маркетинговых коммуникаций; 

- проведение выборочного исследования разрабатываемых стратегий продвижения отдельными предприятиями; 

- разработка методических положений по формированию эффективной стратегии продвижения на предприятии с использованием новых форм коммуникаций. 

Объектом исследования является деятельность компании «RG Brands Kazakstan». 

Предметом исследования является механизм управления продвижением товара  компании в условиях рыночной экономики. 

Основными теоретическими и методологическими источниками при написании диссертационного исследования послужили казахстанские, российские и иностранные издания, посвященные маркетингу потребительских товаров, управлению маркетинговой деятельностью на предприятии и организации коммуникаций между участниками рынка. Практическая часть работы построена на данных маркетинговых исследований и экспертных опросов сотрудников, клиентов и специалистов рынка, анализе финансово-экономической документации предприятия. Научная методология исследования базируется на системном подходе к управлению продвижением с использованием методов экономико-математического моделирования, экспертных оценок, экономико-статистического анализа, логико-структурного анализа и др. 

Научная новизна исследования состоит в обобщении и развитии теоретических и методических основ формирования и обоснования комплексной стратегии продвижения товаров на потребительский рынок, способствующей повышению эффективности управления этой сферой деятельности. 

Компания «RG Brands» была создана в 1998 г. в форме товарищества с ограниченной ответственностью с целью развития импортозамещающего производства на территории Республики Казахстан. По состоянию на 01.07.2011г. компания располагала диверсифицированным портфелем продуктов из собственных  и франчайзинговых  брендов. 

Произведенная продукция далее распространяется через собственную дистрибуционную сеть в крупнейшие города Казахстана и Киргизии, через филиалы компании и дистрибьюторов, которые расположены в этих странах. Их общее число: 9 филиалов и 9 дистрибьюторов на территории  Республики Казахстан, 1 филиал расположен в Кыргызстане.  

Компания «RG Brands Kazakhstan» имеет большой опыт в производстве потребительских товаров, соответствующую инфраструктуру и демонстрирует положительную динамику развития на протяжении всех лет своего существования. Рынки, на которых работает компания «RG Brands Kazakhstan», отличаются интенсивным ростом и характеризуются значительными объемами, в связи с этим основным и главным направлением в будущем у компании останется потребительский рынок. 

Система продвижения товара в компании «RG Brands Kazakhstan» обеспечивает налаживание коммуникаций с отдельными личностями, группами людей и организациями с помощью прямых и косвенных средств с целью обеспечения продаж продукции компании.

К системе продвижения товара в компании «RG  Brands Kazakhstan» относятся следующие мероприятия:

1. Реклама в средствах массовой информации. 

2. Наружная реклама.

3. Реклама на средствах транспорта

4. Прямой маркетинг

Деятельность любой компании связана с выработкой и принятием управленческих решений, воплощающихся в управляющие воздействия. В ходе поиска и анализа возможных решений, выбора предпочтительного из них, формирования управляющих воздействий субъекты управления стремятся установить, насколько им удалось отобрать лучший вариант, как реально "сработает" принятое решение и каковы будут его последствия. Нельзя не отметить, что внедрение и использование экономико-математических методов в практике управления продвигаются медленными темпами, степень их применения намного ниже потенциально возможной, 

Определение эффективности рекламы, как важного контролирующего элемента рекламной деятельности является актуальной  проблемой на данный момент времени и с этой целью, в данном диссертационном исследовании мною проанализированы затраты на основные виды рекламы компании «RG Brands Kazakhstan» в среднем за 3 года, с помощью математического анализа найдена примерная зависимость увеличения объёма продаж от вложений в рекламную деятельность. 

Результаты проведенного исследования. В ходе написания диссертационного исследования были сделаны следующие выводы:

Проанализировав существующие на сегодняшний день в компании стратегии продвижения товара на рынок, нами было выявлено, что она осуществляется как по методу «Тяни», что даёт значительное увеличение в объёмах реализации продукции на предприятии, и является на сегодняшний день достаточно эффективным методом, так как все усилия сфокусированы на потребителе исходя из предположения о том, что повышение спроса на продукт со стороны потребителя облегчает протягивание его по цепи сбыта, так и по методу «Толкай», в которой ударение делается на личные продажи и рекламу, направленную на членов канала сбыта. 

Для выявления резервов, имеющихся у компании, в направлении совершенствования маркетинговой деятельности и стратегий продвижения товаров на рынок был проведён SWOT-анализ и ABC-анализ. 

По результатам SWOT-анализа и ABC-анализа ключевой задачей 2012 года для компании «RG Brands Kazakhstan» нами было определено - создание максимально лучшей платформы дальнейшего развития в 2012-2016 гг. Для дальнейшего укрепления позиций и увеличения рыночной доли в каждом сегменте рынка, также нами было предложено приоритетной задачей выставить: увеличение активной клиентской базы, расширение продуктовой линейки, развитие инновационного подхода к производству и продвижению продукции, проведение активных маркетинговых мероприятий, расширение производственных мощностей. 

Можно сделать вывод о том, что математический аппарат маркетинга является основным инструментом функционирования компании в рыночной среде. Под моделированием маркетинга понимают главным образом набор мероприятий, направленных на моделирование рынка, объемов продаж, прогнозирование спроса, прибыли, действий конкурентов.

 Особенность этих методов заключается в создании системы альтернативных решений, из которой можно выбрать оптимальное решение, с целью выявления новых потребностей рынка и определения новых направлений в производстве для их наилучшего удовлетворения. Поэтому на наш взгляд, выбор и принятие маркетинговых решений на основе научных методов и экономико-математичексого моделирования является актуальным направлением в деятельности компании. 

Публикации результатов исследования. По теме диссертации опубликовано 2 работы, общим объемом 0,6 п.л.
Validity of product promotion into market

Volume and structure of the thesis. The given thesis is represented in 97 pages. The structure consists of introduction, three chapters, summary, bibliography and appendices. Thesis contains 6 pictures and 12 tables. The bibliography contains 53 sources.

Applicability of the study theme. Due to the globalization of economic relations, individualization of customers’ requests, fast development of computer and informational technologies process of market communications comes onto a fundamentally higher level of its development. In the framework of a new communicative environment there is nowadays a need among marketing experts to emphasize a problem of product promotion. This kind of promotion has direct relationship to these changes, as it also has communicative, informational and commercial effects. 

Nowadays there are plenty of companies which have an arising question of their own promotion policies. Everyone has a clear view, that there can not present any kind of market environment between a producer and a customer without promotion as one of the most powerful communication means. 

The improvement of food provision for the population represents a very important social-economic task, which has a huge meaning for Kazakhstan. Food supply security is top-priority direction of state policy, because it covers wide range of of national, economic, social, demographic and ecological factors. Mentioned circumstances prove the importance of the problem being considered nowadays, therefore this determined the theme of the thesis study, its applicability for theoretical and practical aspects.

 Level of theme development. Western theoreticians and practical people paid a lot of attention to the issue of validity of product promotion strategies with use of different marketing activities. It has vastly been examined in the works of famous western marketing experts such as Ph. Kotler, G.Lamben, E.Dichtel, H.Herschgen, L.Persi and others. Peculiarities of economic situation of the market, the problems of marketing activities control are reflected in the works of Kazakh and Russian scientists such as:: B.A. Altynbayev, A.A. Istaev, Ye. Dosayev, K.A. Akhmetova,   G.L. Baghiyev, Ye.P. Golubkov, I.V. Krylov, Ye.V. Popov, P. Zavyalov, А. Pomanov, V. Demidov. These authors, as well as others, while using different methods of study, develop peculiarity of selling policies and methods of product promotion in the conditions of market economy. 

The purpose of thesis study is to develop theoretical and practical frameworks for validation of effective strategy for product promotion into Kazakh consumer market. 

In accordance to the study theme in the thesis there are stated tasks which are as follows: 

- clarification of conceptual framework of product promotion system; 

- analysis of modern approaches to the development of product promotion strategy; 

- validity of the principles of choice of methods and prospect directions of the marketing communication development; 

- conducting of a sampling study of developing promotion strategies by different companies; 

- development of methodical provisions to forming effective promotion strategy with use of new communication forms at new companies.. 

The object of the study is the activity of «RG Brands Kazakstan» company. 

The subject of the study is the mechanism of company product promotion control in the conditions of market economy. 

The main theoretical and practical sources used for the given thesis are Kazakh, Russian and foreign literatures, devoted to marketing study of consumer goods, marketing activity control at the companies and organization of communication between the market players. Practical part of the thesis is based on the given marketing studies and expert surveys of employees, customers and experts of market, analysis of financial-economical documentation of the company. Scientific methodology of the study is based on a systematical approach to the promotion control with use of methods of economical-mathematical modeling, expert assessment, economical-statistical analysis, logical-structural analysis, etc. 

Scientific novelty of the study is represented in generalization and development of theoretical and methodological bases of formulation and validity of complex strategy of promoting products into consumer market that encourages raise of effectiveness of control in this area of activity. 

 «RG Brands» company was founded in 1998 as LLP with a purpose of development of import-substituting production on the territory of the Republic of Kazakhstan. As for 01.07.2011г. the company had diversified portfolio represented by own and franchising brands. 

Manufactured products then are distributed through own distributive net to the biggest cities of Kazakhstan and Kyrgyzstan, through branches and retailers situated in these countries. The total number is: 9 branches and 9 retailers on the territory of the Republic of Kazakhstan, 1 branch is situated in Kyrgyzstan.  

 «RG Brands Kazakhstan» company has great experience in manufacturing consumer goods as well as good infrastructure. It has also been demonstrating positive dynamics of development through the years of run. Markets, where «RG Brands Kazakhstan» company works, differ with intense increase and are characterized with considerate volumes. According to this the basic and main direction of the company is consumer market. 

Product promotion system in «RG Brands Kazakhstan» company provides developing of communications with different individuals, groups of people and organizations with the help of direct and indirect means with the purpose of company products sales.

The following methods are related to the product promotion system of «RG  Brands Kazakhstan» company:

1. Advertising in mass-media. 

2. Outdoor advertising.

3. Advertising on means of transportation 

4. Direct marketing

Activity of any company is connected to the processes of making and taking decisions that take shapes in controlling impacts. During the search and analysis of possible decisions, choosing the most favorable out of them and forming the control impacts, subjects of control tend to evaluate how well they chose the best variant, how well the taken decision will work and what its sequences will be like. It must be noticed that the implementation and use of economical-mathematical methods in control practice progress slowly and the level of their implementation is much lower, than it could be. 

Evaluation of advertisement effectiveness as important control element of advertising activity is actual problem as for these days. Therefore, in the given thesis, I analyzed costs of the main kinds of advertisement that were used by «RG Brands Kazakhstan» on the average for three years. Also, there was found approximate sales increase’ reliance on investment into advertising. 

Results of the study. While making the thesis the following results were made:

After analysis of nowadays company strategy, that is used to promote production into the market, we have found that the strategy is run by the “Pull” as well as by the “Push” methods. The first method gives a significant increase in sales volumes and is nowadays quite effective because all effort is concentrated on the customer due to the belief that increase in demand for the product simplifies it’s spread along the distribution line. The second method reflects the emphasis on the personal purchases and advertisement directed to the members of distribution channel. 

To find the reserves that the company has there were made SWOT-analysis and ABC-analysis directed to the improvements of marketing activities. 

According the results of SWOT- and ABC-analysis we found out that the key task of «RG Brands Kazakhstan» company for the year of 2012 is – to establish the very best framework of the further development for the years of 2012-2016. We also offered the following for further clear-cut ascendancy and growth of market share in each market segment: there is a need to enlarge the customers base and product range; to develop investing approach to the manufacturing and promotion of the product; to conduct active marketing events; to increase manufacturing power. 

It may be considered that mathematical mechanism of marketing is the key mechanism of company functioning in market environment. Modeling of marketing is generally considered as a set of measures directed to the modeling market trends, sales volumes as well as forecasting demand, income and competitors actions. 

Peculiarity of these methods lies in establishing the system of alternative decisions which can be used to find the optimal decision to reveal new demands of market and new directions of manufacturing to cope with these demands ideally. So, in our opinion, the choice and making market decisions based of scientific and economical-mathematical modeling is actual direction of company’s activities. 

Publishing of the study results made. As for the theme of the study there were published 2 works of the total 0.6 printer’s sheet.
