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Чтоб получить этот чертеж:

Узнать цену полной версии на сайте: https://diplom-berezniki.ru
Почта:  diamant-art@yandex.ru Приложите этот файл.

ВВЕДЕНИЕ

Выбор темы «Организация работы по стимулированию сбыта и продвижению продукции на предприятии» обусловлен ее актуальностью.

Процесс вхождения российской экономики в систему рыночных отношений, деятельность хозяйственных субъектов в условиях конкуренции и постоянно меняющейся конкурентной среды требуют от каждого предпринимателя, бизнесмена, менеджера постоянного совершенствования предпринимательской деятельности, связанной с производством и продвижением товаров и услуг [№ 6, с. 3].
Произвести товар - это только полдела, если не четверть. Производитель должен позаботиться также о том, чтобы товар как можно быстрее попал к потребителю. Но для того, чтобы покупатель приобрел товар определенной фирмы, он должен иметь начальное представление об этом товаре и желание его апробировать. Для усиления желания осуществления пробной покупки и дальнейшего постоянного использования товара, расширения знаний о функциональных особенностях продукции у потребителя, предприятия-продавцы используют в своей сбытовой деятельности многочисленные средства продвижения продукции и мероприятий по стимулированию сбыта. Без проведения таких мероприятий, в условиях рыночной конкуренции предприятию будет очень сложно не только развиваться, но и выжить, потому как для потенциального покупателя возможность ознакомления с товаром оказывается минимальной. Но и до этого этапа товару будет трудно дойти, если предприятие-продавец не использует в своей работе с оптовыми и розничными покупателями стимулирующие средства, благодаря которым их мог бы заинтересовать этот товар. Из вышеперечисленного следует: если предприятие-продавец планирует оставаться конкурентоспособным, развиваться в пределах своей отрасли, расширять рынки сбыта продукции, то оно должно проводить в своей сбытовой деятельности мероприятия по продвижению товаров и стимулированию сбыта. Таким образом, вопросы продвижения продукции и стимулирования сбыта являются актуальными для любого коммерческого предприятия.
Целью исследования настоящей дипломной работы является: совершенствование работы по стимулированию сбыта и продвижению продукции в ООО «Целебные кристаллы».

Задачи исследования:

1) проанализировать теоретические аспекты работы по стимулированию сбыта и продвижению продукции на предприятии.
2) дать общую характеристику объекта исследования.
3) провести анализ маркетинговой среды предприятия.
4) предложить пути совершенствования работы по стимулированию сбыта и продвижению товаров в ООО «Целебные кристаллы».
Объектом исследования является: Общество с ограниченной ответственностью «Целебные кристаллы».

Предметом исследования является: работа по стимулированию сбыта и продвижению продукции в ООО «Целебные кристаллы».

Методы исследования: сравнительный, метод сбора и обработки информации, картографический, метод экспертных оценок и др.
 Структура дипломной работы: работа состоит из содержания, введения, трех глав, заключения, списка литературы, пяти приложений. В дипломной работе содержится: 16 рисунков, 5 таблиц. Список литературы насчитывает 34 источника.

Общий объем дипломной работы 79 стр.

ГЛАВА 1. Теоретические аспекты работы по стимулированию

сбыта и продвижению продукции на предприятии
1.1. Сущность мероприятий по продвижению продукции в системе менеджмента предприятия
Продвижением можно считать любую форму сообщений, с помощью которых фирма информирует и убеждает людей, а также напоминает им о своих товарах, услугах, идеях, общественной деятельности или других действиях, оказывающих влияние на общество [№ 6, с. 162].
Продвижение – это такое сочетание инструментов, приемов, которое создает наиболее рациональную форму воздействия на покупателей при информировании их о товаре или услуге [№ 3, с. 511].

Таким образом, продвижение  - это сочетание инструментов, приемов, с помощью которых фирма информирует, убеждает и напоминает людям о необходимости покупки данного товара (услуги), а также акцентирует внимание покупателей (реальных и потенциальных) на общественной деятельности или других своих действиях, оказывающих влияние на общество.
Нужную информацию фирма может передавать через свои фирменные названия, упаковку, витрины магазинов, выставки, лотереи, средства массовой информации, а также посредством прямых контактов торговых представителей фирмы с покупателями. В этом заключается сущность маркетинговых коммуникаций, с помощью которых фирма:

- создает образ престижности, низких цен или новизны предлагаемых ею товаров;
- информирует покупателей о параметрах товаров и услуг, о месте и времени распродаж;

- обеспечивает узнаваемость новых товаров или услуг;

- поддерживает у покупателей популярность существующих товаров и услуг;

- создает благоприятную информацию о самой фирме, ее товарах и услугах относительно конкурентов.

То есть основными средствами продвижения являются: реклама, стимулирование сбыта,  личная продажа и пропаганда.

Из всех средств продвижения товара на первом месте по своей эффективности стоит реклама. 
Фактически с тех пор, как стало формироваться человеческое общество, в его жизнь стала входить реклама. Первой рекламой в письменном виде считают египетский папирус, хранящийся в Британском музее, в котором сообщалось о продаже раба. Существенным толчком к дальнейшему развитию рекламы послужило изобретение Иоганном Гутенбергом печатного станка в 1450 г. В 1812 г. в Англии появляется первое рекламное агентство.

Что касается рекламы в нашей стране, то современные формы активной рекламы стали применяться в конце 1980-х гг. В условиях плановой экономики потребности в рекламе были весьма ограничены в силу превалирования рынка продавца и всеобщего дефицита. По мере наполнения отечественного рынка разнообразными товарами появились предпосылки для появления рекламы в ее современном виде. Опыт создания рекламных продуктов (особенно это относится к ТВ-рекламе) в России отсутствовал, и на первых порах российские специалисты по рекламе либо создавали не очень качественную рекламу, либо использовали рекламу зарубежных компаний, не всегда отвечавшую менталитету российских покупателей.
Постепенно качество российской рекламы стало повышаться, но возникла другая опасность. Частота появления рекламы на экране телевизоров достигла критических размеров. В результате более 80% населения стали негативно относиться к рекламе на телевидении.

В ЗАКЛЮЧЕНИЕ

В дипломной работе были поставлены следующие цели и задачи:
Цель дипломной работы: совершенствование работы по стимулированию сбыта и продвижению продукции в ООО «Целебные кристаллы». 
Задачами исследования явились:

1) анализ теоретических аспектов работы по стимулированию сбыта и продвижению продукции на предприятии.
2) общая характеристика объекта исследования.
3) анализ маркетинговой среды предприятия.
4) предложение путей совершенствования работы по стимулированию сбыта и продвижению товаров в ООО «Целебные кристаллы».
В первой главе данной работы рассмотрены теоретические аспекты работы по стимулированию сбыта и продвижению продукции на предприятии, а также приведена поэтапная инструкция разработки мероприятий по стимулированию сбыта и методы оценки полученных результатов после проведения их мероприятий.
Во второй главе проведен анализ деятельности по стимулированию сбыта и продвижению продукции в ООО «Целебные кристаллы», а именно дана общая характеристика предприятия, характеристика маркетинговой среды (внешней и внутренней среды), проведен анализ рынков сбыта продукции предприятия (косметического и фармацевтического рынков) и работы по стимулированию сбыта и продвижению продукции.
В третьей главе предложены пути совершенствования работы по стимулированию сбыта и продвижению продукции в ООО «Целебные кристаллы». 
По итогам этой работы разработаны, экономически обоснованы и предложены 12 рекомендаций, касающиеся совершенствования сбыта и продвижения продукции ООО «Целебные кристаллы». 
Общий экономический эффект от внедрения предложенных рекомендаций на практике составит 8154500 рублей в год или в среднем 679542 рубля в месяц.
Таким образом, задачи исследования решены, поставленная цель исследования достигнута.
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