
Введение

Всовременныхусловияхжесткойконкуренциинарынке,эффективная

стратегияпродвижениятоваровиуслугстановитсяключевым

факторомуспехадлялюбойкомпании.Введениетоваровиуслуг

требуетотбизнесанетолькокачественнойразработки,ноиграмотно

выстроеннойсистемыкоммуникациисцелевойаудиторией.Основная

цельданнойработысостоитванализесуществующихметодов

продвижения,атакжевразработкеподходящейстратегии.

Насовременномэтаперазвитиярыночныхотношений,вусловиях

высокойконкуренциипроизводителей,сложнопродвигатькакой-либо

видтоваровсцельюпривлеченияиудержаниямаксимального

интересапотенциальныхпотребителей.Кампанияпопродвижения

продукциивсегдадолжнаиметьчеткосформулированныецели,

ориентироватьсянаконкретнуюцелевуюаудиториюивсоответствиис

этимиспользоватьопределенныеспособыпродвижениятоваров.

Именнопоэтомуприменениеразличныхподходовитехнологий

являетсянеобходимымаспектомэффективногопродвижениятоваров

иуслуг.

Актуальностьданногоисследованияобусловленастремительным

развитиемтехнологийиизменениямивпотребительских

предпочтениях,чтотребуетоткомпанийгибкостииинновационных

подходоввпродвижениисвоихпродуктов.

Цельдипломнойработызаключаетсявтщательномисследовании

стратегийпродвижениятоваровиуслуг,ихэлементовиметодов,

позволяющихкомпанииэффективнокоммуницироватьсцелевой

аудиторией.

Объектомданногоисследованияявляетсяпроцессразработки

стратегиипродвижениятоваровиуслуг,врамкахкоторого

рассматриваютсяключевыеаспектыэффективноговыходанарыноки
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созданияустойчивогоимиджабренда.

Предметисследованияохватываетметодыиинструменты,

применяемыедляповышенияконкурентоспособности,атакжеанализ

целевойаудитории,позволяющийвыявитьпредпочтенияи

потребностипокупателей.

Длядостиженияпоставленнойцелинеобходиморешитьследующие

задачи:

-изучитьтеоретическиеаспектыстратегиипродвижениятоварови

услуг:понятие,видыиметоды;

-рассмотретьанализстратегическогопродвижениятоваровиуслугв

ООО«МЭКСТ»;

-предложитьмероприятияпосовершенствованиюпродвижения

товаровиуслугвООО«МЭКСТ».

СтруктураВКРвключаеттриглавы:

Перваяглаваработыпосвященатеоретическимаспектамстратегии

продвижениятоваровиуслуг.Раскрываетсяпонятиестратегии

продвижения,еёрольвсистемемаркетингаизначениедля

обеспеченияконкурентоспособности,рассматриваютсяключевые

видыстратегийпродвижения,атакжеинструментыразработки

стратегии.

Вовторойглавепроводитсяанализтекущейстратегиипродвиженияв

ООО«МЭКСТ».Представленахарактеристикадеятельностикомпании,

анализмаркетинговойстратегии,используемойООО«МЭКСТ»,с

выделениемсильныхислабыхсторонтекущегоподхода.Атакже

анализконкурентнойстратегиипродвижения,чтопозволяет

определитьконкурентныепреимуществакомпанииивыявить

направлениядляразвития.
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Втретьейглаверассматриваютсянаправлениясовершенствования

стратегиипродвижениятоваровиуслугвООО«МЭКСТ».Предложена

системамероприятийпопродвижениюсайта,рассмотрены

возможностииограничениястратегииинтернет-продвижения,

выявленырискииперспективыеёреализации.Ипроводитсярасчёт

экономическойэффективностипредложеннойстратегии,позволяющий

обосноватьеёцелесообразностьипотенциальнуюрентабельность.

Основноесодержание

1.Теоретическиеосновыразработкистратегиипродвижениятоваров

1.1Понятиестратегиипродвижениятоваровиуслуг.

Стратегияпродвижения— важнейшаячастьстратегии

предпринимательскойфирмы,апроцесспланированияпродажи

продвижениядолженосуществлятьсякакчастьобщегопроцесса

планированияисоставлениябюджетапредпринимательскойфирмы.

Дляпродвижениятоваранарынок,он,впервуюочередь,долженбыть

конкурентоспособным.

Стратегияпродвижения-этопозиционированиетоварногознакаи

созданиесистемыинтегрированныхмаркетинговыхкоммуникаций.В

целомнабормаркетинговыхработпостратегиипродвижения

включаетописаниецелевогосегмента,позиционирование,структуру

бренда,каналысбытаимедиаплан.

Конкурентоспособнымявляетсятоттовар,комплекспотребительскихи

стоимостныхсвойствкоторогообеспечиваетемукоммерческийуспех,

тоестьпозволяетбытьприбыльнообмененнымнаденьгивусловиях

широкогопредложениядругихкомпаний.

Продвижениеимеетрядважныхфункций:

-Формированиеобразапрестижности,инновацииинизкихцен;

-Информированиеклиентаотоваре;
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-Изменениестандартовпредприятия;

-Поддержаниепопулярноститоваровиуслуг;

-Продвижениеболеедорогостоящихтоваровиуслуг;

-Стимулированиесистемысбытаиееучастников;

-Благоприятнаяинформацияоборганизации.

-Ответынавопросыпокупателей.

Создаваясистемупродвижениятовараиуслуг,именномаркетинг

формируетновоемышлениеиспособыуправленияорганизациями.

Крометого,создаетсяноваясистемадействиянарынке.Таким

образом,можноговоритьоцелойметодологиирыночной

деятельностикомпанийнароссийскомрынке.

1.2Видыстратегиипродвижениятоваровиуслуг.

Маркетинговыестратегииистратегиитоваровиуслугтесно

взаимосвязаныидополняютдругдруга,формируяединыйподходк

достижениюбизнес-целей.Маркетинговаястратегиязадаетобщее

направлениеразвитиябизнеса,астратегияпродвижения— этоодин

изееключевыхэлементов,отвечающийзакоммуникациюс

потребителем.

Стратегияпродвижениявключаетвсебяследующиеструктурные

элементы:

-стратегиядифференциацииипозиционирования;

-стратегияPR;

-GR-стратегии;

-рекламнаястратегия;

-маркетинговаястратегия;

-стратегияпродукта;

-стратегияценообразования;

-стратегияраспространения;
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-корпоративнаястратегия;

-стратегиябизнес-единиц;

-стратегиябренда.

1.3Инструментыразработкистратегиипродвижениятоваровиуслуг

-наружнаяреклама;

-контекстнаяреклама;

-таргетированнаяреклама;

-SMM;

-нативнаяреклама;

-вируснаяреклама;

-видеореклама;

-связьсобщественностью;

-персональныепродажи;

-email-маркетинг;

-телемаркетинг;

-сторителлинг;

-сенсорныймаркетинг;

-социальныймаркетинг;

-массовыеканалы;

-локальныеканалы;

-личныеканалы;

-индивидуальныеканалы.

2.Анализстратегиипродвижениятоваровиуслугв

ООО"МЭКСТ"

2.1ХарактеристикадеятельностиООО"МЭКСТ"

КомпанияМЭКСТ-одинизведущихпроизводителейупаковкив

СаратовеиСаратовскойобластисболеечем20-летнимопытом
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разработкииизготовлениявсехвидовупаковкиизразличных

материалов.

Компанияпроизводитназаказупаковкулюбыхформиразмеров:от

небольшихкоробочекдоогромныхкоробовизмногослойногокартона,

гофрокартона,микрогофрокартона,гофрированногопластика.Атакже

следующиеуслуги:разработкамакетов,дизайнаистилялюбой

упаковки,воплощениенестандартныхрешений,изготовление

образцовитиражейупаковкивсоответствиислюбымитребованиями:

размеров,раскроя,прочности,долговечности,сферыприменения.

2.2АнализмаркетинговойстратегииООО"МЭКСТ".

Длякомпании"МЭКСТ",занимающейсяпроизводствомкартонаи

гофрокартонаиспользуютсяследующиевидыстратегий:

-маркетинговаястратегия

-конкурентнаястратегия.

ДляООО«МЭКСТ»характернаямаркетинговаястратегияроста.При

формированиимаркетинговойстратегииООО"МЭКСТ"нарынке

производствакартонаиупаковкипроводилсяанализтекущей

ситуации.Рынокхарактеризуетсявысокойконкуренцией,ростом

спросанаэкологичнуюупаковку,давлениеценовыхвойн.

ЦелеваяаудиториямаркетинговойстратегииООО«МЭКСТ»:

-Оптовыепокупатели(логистическиекомпании,производители

товаров).

-Ритейл(сетисупермаркетов,интернет-магазины).

-Нишевыеклиенты(эко-бренды,фермеры,локальныйбизнес).

2.3АнализконкурентнойстратегиипродвижениятоваровиуслугООО

«МЭКСТ»

ООО«МЭКСТ»такжеуспешнореализуетконкурентнуюстратегиюкак
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ключевоенаправлениеразвитияиудержаниярыночныхпозиций.Это

обусловленовысокойнасыщенностьюотрасли,присутствием

множестваальтернативныхпроизводителейупаковки,атакже

растущимиожиданиямиклиентоввчастикачества,ценыисроков

поставки.

Производствокартона— высококонкурентныйрыноксжесткой

ценовойборьбой,зависимостьюотсырьяиэкологическихтрендов.

Чтобывыделиться,компаниямнужначеткаяконкурентнаястратегия,

интегрированнаявобщуюстратегиютоваровиуслуг.Компания

осознанноприменяетэлементыконкурентнойстратегии,ориентируясь

насозданиеустойчивыхпреимуществпоотношениюкдругимигрокам

рынка.Основныеусилиясосредоточенывтрёхнаправлениях:ценовая

гибкость,дифференциациясервисаицифровизациякоммуникацийс

клиентами.

3.Направлениясовершенствованиястратегиипродвижениятоварови

услугООО«МЭКСТ»

3.1ПродвижениесайтаООО«МЭКСТ»

СовременныетенденцииразвитиябизнесавсегментеB2Bвсёактивнее

смещаютсявсторонуцифровизации.Всёбольшеклиентов— отмалых

интернет-магазиновдокрупныхпроизводственныхпредприятий—

ищутпоставщиковупаковкиименновонлайн-пространстве.Втаких

условияхсайтстановитсянепростовизитнойкарточкойкомпании,а

полноценныминструментомпродажипродвижения.ООО«МЭКСТ»,

какпроизводителькартонаигофроупаковки,можетзначительно

расширитьсвоюклиентскуюбазуиукрепитьрыночныепозициизасчёт

эффективногоиспользованиясвоегосайта.

1.ЗначениесайтадляВ2В-компании.Дляпромышленныхпредприятий

сайтиграетсразунесколькоролей:
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-Этоканалпервичногоконтактаспотенциальнымиклиентами;

-Источниктехническойинформацииопродукции;

-Средствосборазаявокигенерациилидов;

-Площадкадлядемонстрацииопыта,кейсов,сертификатови

логистическихвозможностей.

3.2Возможностииограничениястратегиипродвижениятоварови

услугчерезсайтООО«МЭКСТ»

Однимизглавныхпреимуществразвитиясайтаявляетсярасширение

рыночногоохвата.Вотличиеотофлайн-каналов,сайтдоступен24/7и

позволяетпотенциальнымклиентамнаходитькомпаниювлюбое

удобноедлянихвремя.ИспользованиеинструментовSEO(поисковая

оптимизация),контекстнойрекламы(GoogleAds,Яндекс.Директ),а

такжеразмещениекомпаниинаB2B-платформах(Tiu.ru,Allbiz,

Rusprofileидр.)обеспечиваетпритокновыхклиентовизразличных

регионов.ЭтоособенноважнодляООО«МЭКСТ»,таккакупаковочная

продукциявостребованавсамыхразныхотраслях,ипридолжном

позиционированииможноувеличитьнетолькообъёмыпродаж,нои

диверсифицироватьклиентскуюбазу.

Несмотрянаширокиевозможности,стратегияпродвижениячерезсайт

имеетирядограничений,которыенеобходимоучитыватьприеё

реализации.Однойизглавныхпроблемявляетсязависимость

результатаоткачествареализациивсехэтапов— оттехнической

оптимизацииидизайнадосодержаниясайтаиработысаналитикой.

Наличиесайтасамопосебенегарантируетпритокклиентов:без

системнойработыпоSEO,контентуирекламеонможетостаться

невидимымдляцелевойаудитории.

3.3Расчётэкономическойэффективностипредложенныхмероприятий
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дляООО"МЭКСТ"

Стратегияпродвижениятоварапредполагаетразработкусобственных

илиужеизвестныхметодик,мероприятий,инструментов,

направленныхнапривлечениепокупателей.

Цельстратегии:разработатьилииспользоватьметодикупо

продвижениюираспространениюсвоеготовара.Увеличениечисла

потребителейчерезонлайн-сервисы.

Предположительнаяэффективностьотобновлениясайта,согласно

среднестатистическимданным:

Средняяпосещаемостьсайтавмесяц-1545человек.

Конверсия-28%от1545-433человека.

Средняяприбыльвмесяц-144665рублей.

Средняяприбыльвмесяцотсайта-30%-43399рублей.

144665×12=1735980рублей.-годоваяприбыль.

Годоваяприбыль-затратынастратегию:

1735908-539400=1196580(сучётомразработкисамогопроекта).

1735908-404400=1331580(навторойгодпослевнедрения

стратегии).

1331580-1140000=191580(увеличениегодовойприбылипосле

внедрениястратегии).

Выводыирекомендации:

-увеличениеприбылина191580рублей;

-главныйфакторуспеха-популяризациясайта;

-важнооткрыватьновыеисточникипродвижениятовара;

-необходимопостоянносовершенствоватьсвойсайт;

-проводитьанализэффективностиработысайта;

-положительновыделятьсяотносительноконкурентов(создание

собственногообраза).
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Заключение

Эффективнаястратегияпродвижениятоваровиуслугявляется

ключевымфакторомуспехавусловияхсовременногорынка.

Продуманноесочетаниеинструментовмаркетингапозволяетнетолько

создатьположительныйимиджкомпании,ноизначительноувеличить

объемыпродаж.Впроцессеразработкистратегииважноучитыватьне

толькопотребностицелевойаудитории,ноидинамикурыночной

ситуации,атакжеособенностиконкурентнойсреды.

Применениесовременныхтехнологийианалитическихинструментовв

продвиженииспособствуетболееглубокомупониманиюповедения

потребителей,что,всвоюочередь,позволяетадаптировать

маркетинговыекампанииподконкретныезапросыклиентов.Таким

образом,успешнаяреализациямаркетинговойстратегиитребует

комплексногоподходаипостоянногоконтролязарезультатами.

Витоге,разработкастратегиипродвижения— этонетолько

творческийпроцесс,ноисистематическаяработа,основаннаяна

анализе,мониторингеигибкости.Следуяэтомупути,компанияможет

непростозанятьустойчивуюпозициюнарынке,ноиактивно

развиваться,создаваядолгосрочныеотношениясклиентамии

партнерами.

Входевыполнениядипломнойработыбылапроведена

комплекснаяоценкатекущейстратегиипродвижениятоваровиуслуг

компанииООО«МЭКСТ»,атакжеопределенынаправленияеё

совершенствованиясучётомсовременныхрыночныхреалий,

конкурентнойсредыицифровыхтенденций.

Вовторойглавепредставленахарактеристикадеятельностикомпании

ООО«МЭКСТ».Проведённыйанализмаркетинговойстратегиипоказал,

чтопредприятиепридерживаетсятрадиционногоподходак
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продвижению,приэтомимеянереализованныйпотенциалвсфере

цифровогомаркетинга.Конкурентнаястратегиястроитсявокруг

ценовойдоступности,качествапродукцииигибкостиработыс

клиентами,чтосоздаётпрочнуюоснову,нотребуетрасширения

каналовпривлеченияновыхзаказчиков.

Втретьейглавеакцентсделаннастратегическомразвитии

продвижения,преждевсего— черезцифровуюсреду.Основное

вниманиеуделенопродвижениюкорпоративногосайтаООО«МЭКСТ»

какэффективномуинструментуповышенияузнаваемостибрендаи

взаимодействиясцелевойаудиторией.Проведёнанализ

возможностейиограниченийпродвижениячерезсайт.Заключающим

этапомсталопроведениерасчётаэкономическойэффективности

внедряемойстратегии.Оценкапоказала,чтоприграмотной

реализациипредложенныхмероприятийвозможнозначительное

увеличениечислазаявокиснижениестоимостипривлеченияклиента,

чтосвидетельствуетовысокойпотенциальнойрентабельности

разработаннойстратегии.

Такимобразом,врезультатеисследованияустановлено,чтостратегия

продвижениячерезцифровыеканалы,вчастностичерезсайт,является

наиболееактуальнойиперспективнойдляООО«МЭКСТ»втекущих

условиях.Онапозволяетнетолькооптимизироватьмаркетинговые

расходы,ноипостроитьболеепрочныеиустойчивыеотношенияс

клиентами,соответствующиетребованиямсовременнойB2B-среды.

Реализацияпредложенныхнаправленийиинструментовстанет

основойдлядолгосрочногороста,повышенияконкурентоспособности

иукрепленияпозицийкомпаниинарынкеупаковочнойпродукции.
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