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РЕФЕРАТ 

   

Дипломная работа: 58 с., 5 рис., 10 табл., 9 диаграмм, 47 источников, 1 
прил. 

 
КЛИЕНТ, ЛОЯЛЬНОСТЬ, МАРКЕТИНГ ВЗАИМООТНОШЕНИЙ, 

ДИСКОНТ, ЦЕЛЕВАЯ АУДИТОРИЯ 
 

Цель исследования: разработка  рекомендаций  по  повышению 
результативности программы лояльности  для покупателей товаров СООО 
«Баниар». 

Объект исследования: покупатели товаров СООО «Баниар». 
Предмет исследования: лояльность покупателей товаров СООО 

«Баниар». 
Методы исследования: метод  теоретического  анализа,  метод  

сравнительного  анализа,  метод  удовлетворенности  потребителей, сбор и 
анализ  вторичной маркетинговой информации и анкетирование. 

Исследования и разработки: изучается роль и значимость 
покупательской лояльности в маркетинге взаимоотношений, проводится 
анализ и оценка лояльности покупателей СООО «Баниар».  

Элементы научной новизны: разработаны предложения  по  
повышению результативности  программ  лояльности СООО «Баниар». 

Область возможного практического применения: практический 
маркетинг СООО «Баниар». 

Технико-экономическая, социальная значимость: практическое  
использование  перечисленных  в  дипломной  работе рекомендаций  
позволят  СООО «Баниар»  в  период  конкуренции, не  только  удержать  
существующих  клиентов,  но  и  привлечь  новых,  укрепить позиции  на  
рынке  услуг,  повысить  конкурентоспособность,  увеличить  собственные  
доходы,  отслеживать  тенденции,  возникающие  в  клиентской среде.  

Автор работы подтверждает, что приведенный в ней расчетно-
аналитический материал объективно отражает состояние исследуемого 
процесса, а все заимствованные из литературных и других источников 
теоретические, методологические и методические положения и концепции 
сопровождаются ссылками на их авторов. 
  



РЭФЕРАТ 

   

Дыпломная работа: 58 с., 5 мал., 10 табл., 9 дыяграм, 47 крыніц, 1 
прым. 

 
КЛІЕНТ, ЛАЯЛЬНАСЦЬ, МАРКЕТЫНГ ЎЗАЕМААДНОСІНЫ, 

ДЫСКОНТ, МЭТАВАЯ АЎДЫТОРЫЯ 
 

Мэта даследавання: распрацоўка рэкамендацый па павышэнню 
выніковасці праграмы лаяльнасці для пакупнікоў тавараў СТАА «Баниар». 

Аб'ект даследавання: пакупнікі тавараў СТАА «Баниар». 
Прадмет даследавання: лаяльнасць пакупнікоў тавараў СТАА 

«Баниар». 
Метады даследавання: метад тэарэтычнага аналізу, метад 

параўнальнага аналізу, метад задаволенасці спажыўцоў, збор і аналіз 
другаснай маркетынгавай інфармацыі і анкетаванне. 

Даследаванні і распрацоўкі: вывучаецца ролю і значнасць 
пакупніцкай лаяльнасці ў маркетынгу ўзаемаадносін, праводзіцца аналіз і 
ацэнка лаяльнасці пакупнікоў СТАА «Баниар». 

Элементы навуковай навізны: распрацаваны прапановы па 
павышэнню выніковасці праграм лаяльнасці СТАА «Баниар». 

Вобласць магчымага практычнага прымянення: практычны 
маркетынг СТАА «Баниар». 

Тэхніка-эканамічная, сацыяльная значнасць: практычнае 
выкарыстанне пералічаных ў дыпломнай працы рэкамендацый дазволяць 
СТАА «Баниар» у перыяд канкурэнцыі, не толькі ўтрымаць існуючых 
кліентаў, але і прыцягнуць новых, умацаваць пазіцыі на рынку паслуг, 
павысіць канкурэнтаздольнасць, павялічыць ўласныя даходы, адсочваць 
тэндэнцыі, якія ўзнікаюць у кліенцкай асяроддзі. 

Аўтар працы пацвярджае, што прыведзены ў ёй разлікова-аналітычны 
матэрыял аб'ектыўна адлюстроўвае стан доследнага працэсу, а ўсе 
запазычаныя з літаратурных і іншых крыніц тэарэтычныя, метадалагічныя і 
метадычныя палажэнні і канцэпцыі суправаджаюцца спасылкамі на іх 
аўтараў. 
  



ESSAY 

   

Thesis: 58 p., 5 fig., 10 tab., 9 diagrams, 47 sources, 1 adj. 
 
CUSTOMER, LOYALTY, MARKETING RELATIONSHIPS, 

DISCOUNT, TARGET AUDIENCE 
 

The purpose of the study: the development of recommendations to 
improve the effectiveness of the loyalty program for buyers of goods Banaiar 
JLLC. 

Object of study: buyers of goods Banaiar JLLC. 
Subject of research: the loyalty of buyers of goods Banaiar JLLC. 
Research methods: theoretical analysis method, comparative analysis 

method, customer satisfaction method, collection and analysis of secondary 
marketing information and questioning. 

Research and development: the role and importance of customer loyalty in 
relationship marketing is being studied, the analysis and assessment of customer 
loyalty of Baniar LLC is carried out. 

Elements of scientific novelty: proposals have been developed to increase 
the effectiveness of the loyalty programs of Banaiar JLLC. 

The area of possible practical application: practical marketing of Banaiar 
JLLC. 

Feasibility, social significance: the practical use of the recommendations 
listed in the thesis work will allow Baniar LLC during the period of competition, 
not only to retain existing customers, but also to attract new ones, strengthen 
positions in the services market, increase competitiveness, increase their own 
income, track trends arising in the client environment. 

The author confirms that the analytical material presented in it objectively 
reflects the state of the process being studied, and all theoretical, methodological 
and methodological provisions and concepts borrowed from literature and other 
sources are accompanied by references to their authors. 
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