на защиту выносится дипломный проект по теме: "Совершенствование структуры и деятельности маркетинговой службы (на предприятии)" студентки ____________________
Актуальность темы обусловлена следующими факторами: Маркетинг является одной из самых важных разновидностей экономической и общественной деятельности, однако, его очень часто неправильно понимают. Цель маркетинга – повышение качества товаров и услуг, улучшение условий их приобретения, что в свою очередь приведет к повышению уровня жизни в стране, повышению качества жизни.

Объектом исследования в данном дипломном проекте является ООО "Dioma".

Предмет исследования -  аспекты организации маркетинговой деятельности на этом предприятии.

Цель дипломного проекта - теоретическом обосновании и методологической разработке основных принципов и практических этапов совершенствования управления маркетинговой деятельностью на предприятии, на примере ООО "Dioma".

 Для достижения цели я ставила перед собой следующие задачи: 

2. Провести анализ маркетинговой деятельности предприятия и степени готовности к реализации маркетинговой стратегии;

3. Разработать и обосновать мероприятия по совершенствованию маркетинговой деятельности;

4. Провести расчет экономической эффективности предложенных мероприятий.

В работе использованы такие методы исследования, как опрос, аналитический и статистический методы. 

Новизна исследования заключается в том, что в выбранном объекте впервые настолько глубоко рассматриваются вопросы организации маркетинговой деятельности.

Практическая значимость исследования в том, что разработанные меры по организации маркетинговой деятельности, которые предложены к внедрению на практике управленческой деятельности руководства ООО "Dioma", можно применять на всех организациях. 
На защиту выносятся следующие основные положения.

При анализе организации маркетинговой деятельности выявлены следующие недостатки: 
1) отсутствие единого методологического подхода к маркетинговой концепции компании;
2) ориентацию руководства компании на устаревшие маркетинговые концепции «интенсификации коммерческих усилий» и «совершенствования производства»;
3) отсутствие единой службы маркетинга на предприятии и целенаправленной деятельности в области управления маркетинговой деятельностью;
4) отсутствие ясных стратегических целей и планов ООО «Dioma» и линейных подразделений;
5) недостаточная деятельность компании в области рекламы и стимулирования сбыта;
6) отсутствие налаженной системы «обратной» связи с покупателями товаров и услуг;
7) отсутствие единой политики в области развития и совершенствования товаров и услуг.
На основании проведенного исследования организации маркетинговой деятельности в ООО «Диона» в главе 2, я пришла к выводу, что с методологической точки зрения, причиной всех выше приведенных недостатков и упущений является недопонимание и игнорирование руководством ООО «Dioma» роли и места маркетинга и маркетинг-менеджмента в управлении предприятием.

Основные принципы, которыми должно руководствоваться ООО «Dioma» при создании службы маркетинга:

· отдел маркетинга организуется в виде самостоятельного подразделения (отдела);

· отдел маркетинга имеет в своем составе группы, которые планируют, организуют и контролируют выполнение определенных маркетинговых функций компании;

· в процессе своей деятельности отделу маркетинга в специальном (функциональном) отношении подчиняются соответствующие подразделения предприятия; т.е. отдел маркетинга выполняет роль своеобразного «интеллектуального штаба» компании.

Все предложенные меры и оценка их значимости позволяют сделать вывод о том, что их внедрение качественно улучшит процесс организации маркетинговой деятельности в ООО «Dioma».
В этом заключается как новизна, так и практическая значимость моего исследования.

Объект исследования -  ООО «Dioma»
Предмет исследования -  аспекты организации маркетинговой деятельности на этом предприятии.
Цель дипломного проекта - теоретическом обосновании и методологической разработке основных принципов и практических этапов совершенствования управления маркетинговой деятельностью на предприятии, на примере ООО "Dioma".

 Для достижения цели я ставила перед собой следующие задачи: 

5. Провести анализ маркетинговой деятельности предприятия и степени готовности к реализации маркетинговой стратегии;

6. Разработать и обосновать мероприятия по совершенствованию маркетинговой деятельности;

7. Провести расчет экономической эффективности предложенных мероприятий.

Новизна исследования

 В выбранном объекте исследования впервые настолько глубоко рассматриваются вопросы организации маркетинговой деятельности и необходимость его совершенствования.
Таблица 1
Анализ технико-экономических показателей деятельности 

ООО «Dioma» 2005 – 2007 гг.

Тыс.руб.

	Показатели
	Год 
	Темп роста, % 

	
	2005
	2006 
	2007
	2006г. к

2005 г.
	2007 г. к 2006 г.

	Выручка от продаж.
	2755100
	3133850
	3983113
	101,4
	106,3

	Себестоимость
	2324052
	2896924
	3700461
	124,6
	128,9

	Прибыль от продаж
	431048
	236926
	282652
	54,9
	119,3

	Среднесписочная численность работников, чел.
	128
	128
	122
	102,8
	79,5

	Стоимость производственных фондов
	507354
	529584
	756726
	104,4
	142,9

	Стоимость оборотных средств, 
	32970
	35080
	40794
	106,4
	116,3

	Удельные затраты на руб. продукции, руб.
	0,75
	0,78
	0,76
	104
	97,4

	Производительность труда, тыс.руб.\чел 
	284,4
	317,2
	339,8
	111,5
	107,1

	Фондоотдача, руб./руб. 
	7,64
	7,79
	6,44
	101,9
	82,7

	Оборачиваемость оборотных средств, дн.
	117,45
	117,6
	119,5
	100,2
	101,6

	Рентабельность продаж, %
	15,6
	7,5
	7,1
	-
	-
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Рис. 1. Технико-экономические показатели деятельности 

ООО «Dioma» 2005 – 2007 гг.
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Рис. 2. Организационная структура ООО «Dioma»
Таблица 2

Матрица SWOT-анализа предприятия 

ООО "Dioma"

	
	Сильные стороны (S)
	Слабые стороны (W)

	
	1. Большой опыт в организации персональных продаж

2. Высокий уровень организации управленческого учета

3. Наличие высококвалифицированного производственного персонала

4. Налаженная система поставок сырья, материалов и оборудования
	1. Недостаточный уровень клиентского сервиса

2. Недостаточный уровень развития каналов товародвижения

3. Средняя позиция в доле рынка

4. Неадекватный рыночной ситуации стиль руководства и структуры компании

5. Отсутствие системы стратегического планирования

	Возможности (О)
	SO-стратегия
	WO-стратегия

	1. Расширение рынка образовательных услуг за счет старшего поколения

2. Изменение общественных стереотипов по отношению к рекламе

3. Увеличение количества домохозяек в связи со снижением занятости среди женщин

4. Увеличение покупательной способности населения

5. Увеличение количества предпринимательских структур
	1. Расширение номенклатуры товаров

2. Развитие системы персональных продаж для оптовых покупателей продукции

3. Увеличение производственных мощностей по производству новых видов продукции
	1. Создание и распространение бесплатных рекламно-информационных материалов о деятельности компании

2. Создание единой службы маркетинга на предприятии

3. Увеличение рыночной доли компании за счет создания новых товаров и завоевания новых сегментов рынка

	Угрозы (Т)
	ST-стратегия
	WT-стратегия

	1. Замедление темпов экономического развития

2. Увеличение налогового пресса

3. Рост цен на материалы , в связи с изменением экологической ситуации

4. Развитие технологии электронных коммуникаций
	1. Создание системы учета и снижения затрат

2. Применение сырья из заменителей 

3. Создание системы электронных продаж
	1. Расширение каналов товародвижения

2. Создание системы обратной связи с клиентами компании

3. Развитие технологий и продуктов без использования сырья


Таблица 3

Основные черты рынка модной одежды РФ.

	Основные черты
	Потребители со схожими потребностями
	Потребители ориентированные на моду

	Клиенты (покупатели)
	1. Городские жители 

2. Жители прилегающих районов, областей и гости столицы

3. Оптовые покупатели 


	1. Оптовые покупатели

2. Городские жители

3. Торговые организации



	Производители (продавцы)
	Сеть торговых точек ООО "Dioma" 
	Сеть торговых точек ООО "Dioma"

	Каналы распространения продукции (метод продаж)
	Метод личных продаж (производитель-клиент). Возможно наличие одного посредника
	Метод личных продаж (производитель-клиент). Посредники отсутствуют

	Посредники
	Профессиональные посредники с высоким уровнем специальной подготовки. 
	Профессиональные посредники с высоким уровнем специальной подготовки. 

	Ведущие операторы рынка (конкуренты)
	1. Фирма «Ника»
2. Компания «БелМода»
3. Студия Дизайна женской одежды Ларисы Балуновой

4. Ателье Nickolia Morozov

5. DIOMA
	Фирма «Ника»
Компания «БелМода»
Студия Дизайна женской одежды Ларисы Балуновой

Ателье Nickolia Morozov

DIOMA
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Рис. 3. Целевая аудитория ООО "Dioma"

Рис. 4. Организация службы маркетинга ООО «Dioma» (отдел маркетинга)

Таблица 4

PR-мероприятия ООО «Dioma» на 2008 год

	Внешний PR
	Задачи 1 уровня
	Задачи 2 уровня

	Цели:

· поддержание положительного имиджа компании во внешней среде; 

· информирование, создание атмосферы доверия между компанией и обществом;

· осуществление PR-мероприятий по продвижению продукции.

· формирование в сознании студентов образа ООО «Dioma» как успешной компании, 
· Продвижение выгодной предприятию информации в соответствии с маркетинговыми стратегиями до целевых сегментов рынка.


	Размещение информации в СМИ

Размещение на сайте (новости)

Участие в социально-значимых благотворительных проектах

Участие в работе общественных организаций

Участие в выставках и презентациях

Выпуск корпоративного издания для внешней аудитории


	Рассылка пресс-релизов не реже 1 раза в 2 недели. 

Публикация существенных фактов о деятельности общества (в соответствии с законодательством)

Размещение рекламы согласно медиа-плану.

Развитие фирменного стиля: оформление представительских информационных материалов (реклама, бланки документации), проходной.

Участвовать в работе ассоциаций, профессиональных объединений 

Оказывать спонсорскую помощь через Благотворительный фонд «Славянский».

Для дилеров

Подготовить и разослать рекламно-информационные статьи о компании и продукции компании для размещения в региональных изданиях (согласно плану мероприятий по регионам).

Распространять пресс-релизы (новости предприятия) через дилеров для опубликования в региональных СМИ.

PR вокруг выставки 

Для СМИ

· Анонс экспозиции

· Мероприятие для прессы (на стенде)

· Общение с представителями прессы

Для клиентов

· Онлайн-новости

· Анкетирование

· Проведение семинара

· Общение с потенциальными клиентами в неформальной обстановке.

· Подготовка и распространение раздаточных материалов (РИМ и сувениров).

· Проведение промоушн-акций на стенде.




	Внутренний PR
	Задачи 1 уровня
	Задачи 2 уровня

	Цели

Повышение конкурентноспособности компании за счет развития корпоративной культуры.

Действия по осуществлению внутреннего PR определяются планом развития внутрикорпоративной культуры.


	· Повышение степени удовлетворенности персонала;

· Повышение привлекательности компании, как места для трудоустройства;

· Повышение уровня развития сотрудников компании

· Издание бюллетеня «Контакт»
	Регламентирование процесса мониторинга степени удовлетворенности потребителей 

Повышение привлекательности компании в качестве места для трудоустройства.

Критерии

Рост степени удовлетворенности общества.

Оценка внешнего/внутреннего имиджа компании по ряду ключевых критериев

Проведение итоговых совещаний

Общекорпоративные мероприятия

Использование сети Интранет

Поздравления с днем рождения и профессиональными праздниками.


Таблица 5

Планирование затрат на маркетинг на 4 – ый квартал 2009 г.

Тыс.руб.

	Показатели
	Стоимость (тыс.руб.)
	%

	1
	2
	3

	1.Суммарный доход от продажи, прогнозируемый на период
	1877000
	100

	2.Стоимость производственных мощностей
	1029,4
	0,05

	3.Затраты на маркетинг:
	
	

	3.1.Реклама
	37540
	2,00

	3.2.Организация продаж
	1510
	0,09

	3.3.Другие затраты на продвижение продукции, распределение, обслуживание потребителей
	4895
	0,31

	3.4.Упаковка
	4692,5
	0,26

	3.5.Зарплата
	1440
	0,09

	3.6.Другие затраты
	800
	0,05

	Итого маркетинговые затраты
	53727,5
	2,95

	Чистый доход
	1820860,7
	97,00


Экономическая оценка предлагаемых мероприятий в ООО «Dioma»

	Показатель 
	Ед. изм.
	Значение 

	1. Доход на капитал
	Тыс.руб.
	176,59

	2. Промежуточная прибыль
	Тыс.руб.
	22219,3

	3. Затраты на маркетинг 
	Тыс.руб.
	12582

	- на поддержку продаж 
	Тыс.руб.
	10065,6

	- рекламная компания 
	Тыс.руб.
	2516,4

	4. Чистая прибыль
	Тыс.руб.
	9637,3

	5. Рентабельность продаж
	%
	15,5

	6. ЧДД
	Тыс.руб.
	7617,329

	7. Срок окупаемости 
	год
	0,11
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