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ВВЕДЕНИЕ

Актуальность работы. Рекламная и маркетинговая деятельность предприятия в современных условиях ведения бизнеса должна быстро и гибко реагировать на постоянные изменения во внешней среде. Использование рекламы и маркетинга на отечественных предприятиях приобрело широкую популярность и является неотъемлемой частью деятельности большинства предприятий, но, к сожалению, мы наблюдаем фрагментарное использование только определенных функций рекламы и маркетинга, что снижает общую эффективность рекламной и маркетинговой деятельности предприятия. Управление рекламной и маркетинговой деятельностью предприятия является основной задачей для служб маркетинга, следовательно, для эффективной организации рекламной и маркетинговой деятельности, необходимы новые подходы к анализу управления рекламной и маркетинговой деятельностью предприятия. Более того, на тех предприятиях, на которых рекламная и маркетинговая деятельность комплексно проводится, наиболее успешными становятся процессы постоянного совершенствования информационно-технологического обеспечения маркетинга на предприятии.
Без сомнения, сегодня проблемы управления рекламой и маркетингом и анализа проблем совершенствования рекламной и маркетинговой деятельности занимают одно из первых мест в исследованиях ведущих отечественных и зарубежных экономистов и ученых, таких как, например, Г. Армстронг, Ф. Котлер, А.В. Катернюк, И.Н. Красюк, Т.Н. Парамонова, Л.В. Семенова, С.В. Соколова, Н.Д. Эриашвили и многие другие. Однако анализ теории и практики маркетинга позволяет утверждать, что сегодня управление этими процессами требует совершенствования методологической базы. Исследования уже установленных принципов рекламы и маркетинга и вовлечения информационных технологий в рекламную и маркетинговую деятельность указывают на необходимость их трансформации и изменения в соответствии с требованиями внешней среды. Это определяет актуальность и регулярность изучения сущности рекламы и маркетинга, а их сложность и универсальность использования требуют совершенствования подходов к управлению рекламной и маркетинговой деятельностью, что позволит не только осознать роль рекламы и маркетинга в развитии предприятия, но и в первую очередь оценить направленность и эффективность рекламной и маркетинговой деятельности предприятия. Таким образом, управление рекламной и маркетинговой деятельностью предприятия является актуальной темой для всех предприятий, независимо от отраслевой принадлежности, формы собственности и степени участия государства.
Цель работы изучение особенностей управления рекламной и маркетинговой деятельностью на предприятиях электроэнергетики и электротехники, а также разработка мероприятий по совершенствованию управления рекламой и маркетингом на предприятии.
Объект работы - АО «Мосэнергосбыт». 
Предмет работы - особенности управления рекламной и маркетинговой деятельностью на предприятиях электроэнергетики и электротехники.
Задачи работы:
1) Рассмотреть теоретические аспекты управления рекламной и маркетинговой деятельностью на предприятиях электроэнергетики и электротехники.
2) Дать организационно-экономическую характеристику предприятия АО «Мосэнергосбыт».
3) Провести анализ управления рекламной деятельностью на предприятии АО «Мосэнергосбыт».
4) Провести исследование управления маркетинговой деятельностью на предприятии АО «Мосэнергосбыт».
5) Провести анализ и разработку мероприятий, направленных на совершенствование рекламной и маркетинговой деятельности предприятия АО «Мосэнергосбыт».
Методы исследования: теоретический анализ литературных источников по проблеме исследования, анализ, синтез информации, метод расчетов.
Структура работы. Работа написана на 70 листах печатного текста. Включает введение, три главы, включающие параграфы, заключение, список литературы и приложение.

















ГЛАВА 1. ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ УПРАВЛЕНИЯ РЕКЛАМНОЙ И МАРКЕТИНГОВОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬЮ НА ПРЕДПРИЯТИЯХ ЭЛЕКТРОЭНЕРГЕТИКИ И ЭЛЕКТРОТЕХНИКИ

	Понятие и сущность рекламной и маркетинговой деятельности

Работы отечественных и зарубежных ученых в сфере рекламной деятельности показывают, что данное понятие затрагивает и рассматривается во многих сферах науки, таких как философия, общественные науки, культурные, экономические, правовые и другие науки.
Термин реклама происходит от латинского «reclamare». Реклама - это сообщение, организация широкомасштабной кампании для привлечения аудитории. В современной рекламе есть четыре наиболее важные функции (рисунок 1) [19].
Давайте рассмотрим каждую из следующих функций:
- Экономическая, заключается в том, что, реклама стимулирует и увеличивает продажи определенных продуктов в определенной единице. Реклама создает потребность в продукте или услуге и требует от нее покупки или использования человеком.
- Маркетинговая - реклама является важной составляющей маркетинга, точнее, важной составляющей механизма продвижения. Реклама целиком и полностью связана с маркетинговыми целями, а основными целями являются обеспечение того, чтобы покупатель был полностью удовлетворен потребностями товаров и услуг.
- Функция общения. Реклама является одной из специфических форм общения. Из-за этого обстоятельства требуется выполнять соответствующую функцию связи, соединяя рекламодателей и потребителей с помощью информационных каналов.
- Социальная - это определение таких элементов, как место и роль социальной системы [29].
 

Рисунок 1 - Основные функции рекламы

Реклама - это информация о лице или товаре, которая распространена в любой форме и любым способом и предназначена для формирования или поддержания осведомленности потребителей рекламы и их интереса относительно таких лиц или товара. При этом очень важно, чтобы они, лица которым адресована реклама, поняли, чем именно товар, услуга или идея положительно отличаются от подобных, чтобы производитель смог превратить эту новацию в капитал. 
Реклама представляет собой сложное многоаспектное социально-экономическое явление, которое имеет как ряд положительных моментов - ее благоприятное влияние на экономику, поскольку она способствует росту экономики, капиталовложений, числа рабочих мест, поддерживает конкуренцию, а также информирует потребителей и расширяет рынки для новых товаров, так может приводить и к наступлению негативных последствий - истощение ресурсов, монополизации, может создавать барьеры для вступления на рынок, противодействовать конкуренции) [38]. 
Поэтому очень важным является вопрос государственного регулирования сферы рекламной деятельности. Государство не может находиться в стороне сложных процессов, происходящих в сфере рекламной деятельности, особенно учитывая то, что последние время растет насыщенность рынка товарами и услугами и маркетинговая деятельность предприятий, направленная на продвижение их продукции, становится все более агрессивной. Главным средством с помощью которого государство влияет на сферу рекламной деятельности, как собственно говоря и на другие основные сферы и области общественной жизни, является право, нормами которого регулируются ее материально-правовые и процедурно-процессуальные аспекты. 
Основным фактором, осложняющим гармоничное развитие рекламной деятельности в РФ, является отсутствие концептуального подхода к пониманию сути рекламы и рекламной деятельности. В свою очередь, это происходит из-за «размытости» базовых определений и их несогласованности с терминологией общего информационного законодательства. 
Рекламная деятельность, как правило, понимается как деятельность юридических и физических лиц, направленная на создание, размещение, распространение и продвижение рекламы. 
В каждом случае, рекламная деятельность является разновидностью социальной деятельности, однако при этом она (рекламная деятельность) может выступать как видом хозяйственной деятельности, если субъект занимается ею с целью получения прибыли, так и не преследовать экономических целей [36]. 
Следует отметить, что рекламная деятельность предусмотрена как отдельный вид экономической деятельности физических лиц -предпринимателей, юридических лиц и их обособленных подразделений.
Рекламная деятельность - это разновидность социальной деятельности, осуществляемой на платной или бесплатной основе с целью создания рекламного продукта и доведения его до сведения потенциальных потребителей [29].
Многочисленные факторы возникновения и дальнейшего развития рекламы представлены экономическими, социальными, политическими, правовыми, военно-политическими, технологическими, экологическими и другими факторами.
В то время, когда существовало индустриальное общество (в середине 18-го века) реклама выступала одним из наиболее приоритетных направлений государственной политики, поскольку именно реклама является основным инструментом использования государственной политики для сборов денег на военнополитические цели, на распространение идей власти.
Поскольку ранее понятие «реклама» не было, бедные коммуникационные средства способствовали сужению территориальных рамок для того, чтобы распространять рекламу. Однако, даже в то время государственная коммуникация выступала как важнейшая составляющая деятельности государства, которое в любой момент времени требовало помощь от общественности, и это было достигнуто с самого начала при помощи рекламы [36].
Существует много видов рекламы. Основные особенности рекламной классификации представлены:
1) целью рекламы. В целях, установленных рекламодателем, реклама обычно делится на коммерческую и некоммерческую;
2) типом спонсора. В зависимости от типа спонсора реклама различается от имени производителя (издателя), продавца, совместной рекламы;
3) общественным назначением. Согласно заявленной цели, реклама может быть ориентирована на бизнес-среду (бизнес, оптовая торговля) и рекламу для каждого потребителя (клиента); 
4) сосредоточением на конкретном сегменте рынка. На основе конкретного сегмента рынка различают выборочную рекламу (нацеленную на определенную группу) и массовую рекламу (нацеленную на конкретный контингент);
5) диапазоном воздействия: локальная реклама (от определенной точки продажи - магазина - до отдельной территории распространения), региональная реклама; национальная (вся страна или несколько регионов), международная реклама (зарубежные рынки) [41];
6) объектом рекламы. В целях рекламы выделяется стимул для всей рекламы или рекламы определенного товара; важно подчеркнуть преимущества продукта; известная реклама или изображение (конкретный издатель, книжный магазин или клуб);
7) методом воздействия. В зависимости от метода воздействия можно выделить прямую и скрытую рекламу. Прямая реклама (в отличие от других рекламных типов) позволяет напрямую контактировать с потенциальными покупателями. Скрытая реклама - это информация о человеке, продукте или компании, которая служит рекламным целям и может ввести в заблуждение истинное назначение этой информации;
8) каналом восприятия: визуальный (витрина и тому подобное), слух (радио, телефон), зрительно-обонятельный (ароматизированный буклет), зрительный слух (телевидение, видео, фильм и тому подобное);
9) характером влияния. Эффект отличается жесткой и мягкой рекламой. Жесткая реклама рассчитана на короткий срок. Обозначает клик по покупателю, например, сообщение о скидках. Мягкая реклама - это не только создание отчетов о продуктах, но и создание хорошей атмосферы вокруг нее;
10) функциональным воздействием: информативным, убедительным, напоминающим, усиливающим рекламу;
11) типом экспозиции: эмоциональной и рациональной рекламой;
12) носителем информации: печатной рекламой, радиорекламой, телевизионной рекламой, рекламой в торговых точках, наружной рекламой, транспортной, интернет-рекламой [38].
Из вышеизложенного можно сделать вывод, что реклама представлена культурно организованным и легализованным социальным институтом, который основан на ряде ценностей и потребностей социальной культуры для различного психологического и художественного влияния на потребителей для того, чтобы те выполняли определенные действия либо покупки.
Далее рассмотрим понятие маркетинговой деятельности. 
По мнению Ю.Н. Егорова [11] маркетинговая деятельность обеспечивает гибкое приспособление производственной, финансовой, торговой, сбытовой, кадровой деятельности предприятия к постоянно меняющейся экономической ситуации (доходы, цены, конъюнктура) и требований потребителей на рынке. 
Л.В. Кузнецова [18] пишет, что маркетинговая деятельность должна обеспечивать устойчивое, конкурентоспособное функционирование и развитие того или иного субъекта или объекта на рынке товаров и услуг с учетом состояния как внутренней, так и внешней среды. 
И.И. Пичурин [24] считает, что маркетинговая деятельность предприятий должна обеспечивать приобретение конкурентных преимуществ в условиях нестабильности внешней среды. 
По мнению Н.Д. Эриашвили [39] маркетинговая деятельность – это деятельность предприятия на рынке, которая предполагает учет потребностей в товарах и услугах, состояния спроса, ситуации на рынке, существующих и потенциальных требований покупателей. 
С.В. Соколова [32] пишет, что маркетинговая деятельность должна обеспечивать конкурентоспособное положение того или иного субъекта маркетинговой системы на рынке товаров и услуг с учетом состояния внутренней и внешней среды, это процесс, связанный с выполнением действий, ориентированных на достижение маркетинговых целей, предполагает использование определенных технологий, средств и методов. 
По мнению Г. Армстронга [6] маркетинговая деятельность - это совокупность возможностей предприятия по эффективному использованию элементов комплекса маркетинга для быстрого реагирования на действия конкурентов и обеспечения устойчивых конкурентных преимуществ. 
Маркетинговая деятельность является динамическим процессом, обеспечивающим выполнение ряда задач. Они могут существовать по отдельности или комбинироваться. Центральным элементом маркетинговой деятельности является сбыт продукции, выполнение всех задач создает платформу для эффективного и высокого уровня сбыта:
1. Изучение состояния рынка.
2. Позиционирование компании и ее продукции среди конкурентов.
3. Определение конкурентоспособности предприятия. 
4. Описание целевого потребителя.
5. Осуществление влияния на формирование неудовлетворенной потребности.
6. Адаптация существующей продукции в стремлений потребителей.
7. Создание положительного имиджа продукции
8. Обоснование установления уровня цен.
9. Продвижение продукции.
10. Победа над конкурентами.
11. Обратная связь с потребителями.
12. Влияние на формирование у потребителя ощущения удовлетворенности покупкой.
13. Обеспечение повторной покупки.
14. Формирование лояльности потребителя.
15. Расширение целевой аудитории.
В условиях несбалансированной рыночной среды, частой смены предпочтений потребителей и нестабильности спроса на продукцию у предприятия на первый план выходит маркетинговая деятельность, которую часто считают панацеей от всех проблем, не оговаривая при этом сферу ее задач и возможностей [22].
Таким образом, рекламная деятельность является особым видом деятельности, процесс взаимодействия ее участников, результат которого представлен производством, продвижением и исследованием рекламного продукта с целью стимулирования потребительской деятельности или создания имиджа, общественного мнения. Маркетинговая деятельность является неотъемлемой сферой функционирования предприятия, часто определяющей для других направлений деятельности организации. Маркетинговая деятельность - это совокупность возможностей предприятия по эффективному использованию элементов комплекса маркетинга для быстрого реагирования на действия конкурентов и обеспечения устойчивых конкурентных преимуществ.

	Управление рекламной и маркетинговой деятельностью на предприятиях

Система управления рекламной деятельностью представляет собой сложный набор процессов, мер и приемов для планирования, руководства, организации, мониторинга и информационного обеспечения реализации рекламной функции компании с использованием системного подхода в тесной координации и интеграции с другими маркетинговыми функциями компания.  Прибыль всей компании зависит от эффективного управления рекламной деятельностью.
Под организационным механизмом рекламной деятельности понимается организационная структура управления рекламным процессом и управленческие решения в системе этой структуры. Организация управления выступает базисом для ее анализа и обеспечения оптимальных условий для принятия управленческих решений, и до поиска путей совершенствования системы управления. Управление выступает в качестве функции организованной рекламной деятельности, обеспечивающей сохранение структуры и поддержание режима деятельности на период рекламной кампании. Главным координатором рекламной деятельности по реализации маркетинговых стратегий на рекламном рынке является служба рекламы в подразделении маркетинга рекламодателя [9]. 
Содержание процесса управления определяют цели и задачи рекламы в управлении маркетингом, уровни канала распределения рекламной деятельности, квалификации субъектов, применяемые методы, рекламный бюджет. Одним из главных направлений в деятельности рекламодателя является разработка программ по координации действий между субъектами в рекламном процессе.
Важным является процесс управления рекламной компанией. Процесс проведения рекламных компаний можно разделить на пять закрытых этапов. Прикладная работа по созданию рекламных компаний на каждом из этапов характеризуется своими особенностями и содержанием. Весь ряд целей и задач рекламных кампаний определяется руководством организации, отделом рекламы. 
Планируя рекламную кампанию для товаров и услуг, необходимо соответствовать маркетинговой стратегии, что позволит четко определить цели и задачи рекламной кампании. Эти цели и задачи влияют на выбор рекламных медиаканалов [4]. 
Таким образом, организация должна понимать важность и необходимость рекламы, и что она может напрямую влиять на покупателей. Таким образом, рекламная компания в организации должна придерживаться основных принципов рекламы своей продукции. Мотивационный фон для закупок товаров, заказанных с целью продажи должен накапливается последовательно. 
Психология рекламной деятельности включает в себя следующие элементы: «внимание», «привлекательность», «побуждение к действию».
Вышесказанное определяет рекламную стратегию, которая имеет следующие фазы:
- нужно заставить потребителя понимать, что товар ему необходим;
- сформировать отношение к товару с точки зрения того, что реклама говорит об этом товаре;
- вызвать намерения покупать рекламируемые товары [21].
Создание рекламной кампании включает несколько этапов:
1 Этап: образование (распространение информации о товарах).
2 Этап: известность (осведомленность об особенностях товаров).
3 Этап: отношение (формирование группы довольных товаром пользователей).
4 Этап: цель (формирование аудитории и отчета по удовлетворению потребителей).
5 Этап: продать (облегчить покупку в первый раз) [30].
Планирование рекламы - это определение целей и расходов на рекламу. В рекламной кампании это планирование рекомендуется делать в следующей последовательности:
- Выбрать целевую аудиторию рекламы.
- Определить особенности товара:
а) конкурентные преимущества относительно иного товара или услуги;
б) главное, чтобы были удовлетворены вопросы потенциальных покупателей;
в) клиенты должны быть доступны.
- Определить список сегментов потребительского рынка.
- Необходимо решить необходимы ли дополнительные маркетинговые исследования. Целью программы является установление свойств рекламы.
- Необходимо оценить расходы и достичь каждой цели, а также повысить внимание на рынке.
- Необходимо сравнить полученные суммы с выделенным бюджетом и сократить бюджет, затем:
а) сократить цели, учитывая самую важную;
б) утвердить все расходы;
c) перераспределить средства.
- Выбрать оптимальный канал для того, чтобы распространять рекламу, при этом важно учитывать:
а) цели рекламных кампаний;
б) маркетинговые планы;
в) варианты бюджета [40].
- Необходимо сформулировать такие элементы определенной рекламной компании, как:
а) маркетинговые планы;
б) посредники (продавцы).
- Важно составление подробного плана по сетевому или линейному структурному методу для создания рекламной кампании.
- Важна разработка инструментов для рекламной кампании:
а) необходимо прилагать все усилия для усиления творческих достоинств рекламной кампании;
б) важно проводить экспериментальные оценки разрабатываемых рекламных кампаний.
- Необходимо проверять экономическую эффективность рекламных кампаний [33].
Поэтому, процесс создания рекламной кампании требует нескольких шагов, представленных:
- Определением и анализом цели рекламы.
- Определить идеи рекламы.
- Созданием рекламной площадки.
- Определением платформы для подачи объявления.
- Созданием промежуточного плана.
- Созданием рекламного сообщения.
- Оценкой эффективности рекламы [12].
Т.о., при организации рекламных кампаний, прежде всего, должен быть составлен четкий план. На весь ряд основных вопросов по созданию рекламной кампании необходимо дать четкие ответы: для чего, для кого, зачем. Также должны быть тесные связи рекламы и рекламируемых товаров, маркетинга, психологии и многих других аспектов [5].
Основная задача управления маркетингом заключается в том, чтобы синхронизировать процесс управления элементами комплекса маркетинга таким образом, чтобы каждый из них, выполняя свое функциональное назначение, одновременно способствовал повышению эффективности остальных элементов и тем самым повышал синергический эффект [46]. 
По мнению Л.Ю. Шемятихиной [37], управление маркетингом - это практическое осуществление тщательно продуманной интегрированной политики предприятия на рынке, которая включает организацию, анализ, планирование, проведение мероприятий, направленных на достижение определенных целей предприятия на рынке и контроль. 
Управление маркетингом - это совокупность мер, регулирующих позицию предприятия на рынке с помощью маркетинговых функций.
Согласно Ф. Котлеру [17], управление маркетингом - это система различных видов деятельности предприятия, связанных между собой и охватывающих планирование, ценообразование, продажу, доставку товаров и услуг, в которых есть потребность в наличных или потенциальных потребителях, а также вид человеческой деятельности, направленной на удовлетворение потребностей посредством обмена. 
Д.В. Часкин [48] под управлением маркетинговой деятельностью понимает такую систему управления предприятием, которая направлена на изучение и учет спроса и требований рынка для обоснованной ориентации производственной деятельности предприятий на выпуск конкурентоспособных видов продукции. 
Н.П. Реброва [25] рассматривает управление маркетингом учитывая функции менеджмента: планирование маркетинга, организация маркетинга, мотивация персонала, участвующего в маркетинге и контроле маркетинга; отождествляет управления маркетингом и маркетинг-менеджмент. Автор определяет маркетинговый менеджмент как управленческую деятельность, которая включает анализ, планирование, реализацию и контроль мероприятий, направленных на формирование и интенсификацию спроса на товары или услуги и увеличение доходов.
Л.А. Дробышева [10] понимает управление маркетингом как механизм процесса управления, с помощью которого маркетинговая организация взаимодействует с потребителями. Задача менеджеров по маркетингу заключаются в инициировании и контроле за этой деятельностью. Сначала маркетинговая организация выявляет потребности потребителей, затем она разрабатывает и осуществляет стратегии маркетинга для удовлетворения этих потребностей, а затем контролирует и анализирует реакцию потребителей с целью определения уровня удовлетворенности потребностей потребителей.
Управление маркетингом - это анализ, планирование, претворение в жизнь и контроль за проведением мероприятий, рассчитанных на установление, укрепление и поддержание выгодных обменов с целевыми покупателями ради достижения определенных задач организации, таких как, например, получение прибыли, рост объема сбыта, увеличение доли рынка [13]. 
Управление маркетинговой деятельностью на предприятии осуществляется в трех направлениях: формирование маркетинг-микса, управление службой маркетинга, внутренний маркетинг. Итак, модель управления маркетинговой деятельностью предприятия - это совокупность определенных субъектов, объектов, инструментов и методов управления, которые в процессе взаимодействия между собой направлены на эффективное управление маркетинговой деятельностью предприятия [7]. 
Отметим, что растущая роль маркетинга в деятельности хозяйствующих субъектов постепенно находила соответствующее отражение в построении организационно-управленческих структур и их функциях. Как хозяйственная функция маркетинг прошел четыре этапа развития, таких как выполнение функций распределения, организационная концентрация (концентрация на функции продажи), выделение самостоятельной службы маркетинга и преобразования маркетинга на генеральную функцию управления предприятием. При таких условиях повышается значение внутреннего маркетинга, что является инструментом повышения мотивации сотрудников, а, следовательно, может рассматриваться как составляющая управления маркетинговой деятельностью [43]. 
Основными функциональными направлениями, которые предприятие может использовать в сфере внутреннего маркетинга, является организация тренингов, лидерство и поддержка, внутренние коммуникации и диалог, внешние коммуникации, планирование, поощрения, использование технологий, внутренние достижения [50]. 
По мнению Ф. Котлера [16], внутренний маркетинг направлен на отдел маркетинга, топ-менеджмент и другие отделы предприятия. Ранее в своих работах автор отмечал, что маркетинг является интегрируемой функцией в системе менеджмента предприятия, из чего следует, что задачами внутреннего маркетинга, по его мнению, является объединение и интеграция усилий различных организационных структур (функциональных подразделений) предприятия через донесения целей и задач маркетинга, концепции товара или услуги, которые предоставляет предприятие. 
Таким образом, управление рекламной деятельностью представляет собой сложный набор процессов, мер и приемов для планирования, руководства, организации, мониторинга и информационного обеспечения реализации рекламной функции компании с использованием системного подхода в тесной координации и интеграции с другими маркетинговыми функциями компания. Управление маркетинговой деятельностью - это деятельность внутри предприятия, направленная на рыночную среду, основанная на применении информационных технологий, установления постоянной коммуникации с потребителем, дающие возможность повышать адаптивность маркетинговых инструментов в соответствии с потребностями рынка, а также будет способствовать достижению целей маркетинговой деятельности предприятия.

1.3 Особенности управления рекламной и маркетинговой деятельностью на предприятиях электроэнергетики и электротехники

Управления рекламной и маркетинговой деятельностью на предприятиях электроэнергетики и электротехники имеет свои особенности.
Современный этап развития рыночных отношений неразрывно связывает любой товар с необходимостью его «сопровождения», то есть предоставления спектра услуг. Энергетические услуги - это неосязаемые выгоды, которые энергетическая компания предоставляет потребителю энергетической продукции. Энергетические услуги также обладают особыми свойствами: 
- они, как и энергетические продукты, не могут храниться на складе; 
- для их обеспечения необходимо одновременное участие как производителя, так и потребителя; 
- их качество может измениться в процессе их предоставления.
В сфере электроэнергетики и электротехники под маркетингом понимается деятельность по выявлению и формированию потребностей потребителей электроэнергии и услуг, связанных с ее поставками, и ориентации компании на эти потребности сбытовой деятельности [49].
Деятельность по продаже энергии в рыночных условиях в ее внутриотраслевом аспекте подразумевает прямую конкуренцию за потребителя и поставщика (региональный или оптовый рынок), а также претензионную работу по качеству энергии, предоставляемой потребителям. Следовательно, маркетинг на предприятиях электроэнергетики и электротехники должен включать:
- анализ и прогнозирование потребления электроэнергии в регионе в целом и по категориям потребителей;
- исследование субъектов рынка электроэнергии (потребители, поставщики, посредники, конкуренты);
- формирование ценовой стратегии;
- управление спросом с помощью соответствующей ценовой политики и специализированных программ для стимулирования изменений в графиках нагрузки и энергопотребления;
- развитие и увеличение продаж новых видов энергетических услуг: поставка и ремонт оборудования, в том числе энергосберегающего; 
- помощь в выборе тарифа и подготовке пакета документов для заключения договора энергоснабжения; 
- энергетический аудит; 
- организация собственных продаж энергии; 
- торговля энергией; 
- рекламные услуги; 
- выдача дубликатов и копий документов; 
- услуги по приему платежей через интернет; 
- мобильная связь, терминалы, банкоматы, мобильные офисы, кассы в сервисных центрах;
- связи с общественностью, а также формы маркетинга, характерные для розничных продаж энергоносителей: эффективное взаимодействие с предприятиями жилищно-коммунального хозяйства и оптовыми предприятиями-посредниками, которые, как правило, имеют большую задолженность, но в силу статуса «организации для населения» защищены от обычных мер воздействия на неплательщиков [45]. 
Маркетинг должен также включать построение эффективных отношений с сетевыми предприятиями, поскольку продажи энергии не могут функционировать без налаженного взаимодействия с сетевыми организациями, что предполагает:
- подключение абонентов, подписавших договор энергоснабжения;
- оперативное отключение неплательщиков, а также потребителей, прекращающих действие договора энергоснабжения и не выполняющих его условия надлежащим образом, выявление несанкционированных подключений (кража);
- совместные рейды с целью выявления неучтенного использования, снятия показаний приборов учета на границах сетевой принадлежности и тому подобное.
Кроме того, поскольку режимы работы потребителей электроэнергии и эффективность ее использования в зависимости от условий и процессов существенно различаются, для оптимизации потребления энергии необходима глубокая дифференциация тарифов на электроэнергию. С изменяющимися условиями система тарифов на электроэнергию должна периодически, то есть фактически постоянно улучшаться. Тот факт, что в тарифах электроэнергетики, то есть ценовых факторах, играет гораздо более важную роль, чем в других отраслях (из-за достаточной однородности отраслевой продукции), это является важной особенностью маркетинга в электроэнергетике [42].
Использование маркетинга энергетическими компаниями также влияет на их прогнозирование. Принято различать три типа прогнозов - краткосрочные, среднесрочные и долгосрочные, каждый из которых призван решать свои проблемы в течение определенного промежутка времени.
Краткосрочный прогноз предназначен для предоставления энергетической компании информации о текущем управлении режимами работы генерирующего и сетевого оборудования. Он предполагает расчет электрических нагрузок от 24 до 168 часов. Обычно при прогнозировании на день определяются ожидаемая часовая нагрузка, а также пиковая нагрузка и общее ежедневное потребление энергии в обслуживаемой зоне.
Среднесрочные прогнозы служат обоснованием необходимости наращивания производства и введения новых мощностей генерирующими и сетевыми компаниями. Такие прогнозы охватывают, как правило, период от 3 до 10 лет, что связано со средним сроком строительства энергетических объектов и окупаемостью инвестиций.
Долгосрочные прогнозы на период от 15 до 20 лет служат основой для разработки правительством и управления программами социально-экономического развития и / или программами развития топливно-энергетического комплекса на муниципальном, региональном и федеральном уровнях. Главное здесь - выявить ключевые факторы, влияющие на развитие энергетики на территории: социальные, демографические, природно-ресурсные, технологические, инновационные, климатические и др. [45].
Другое направление энергетического маркетинга - маркетинговые исследования. Такие исследования, как и любая исследовательская деятельность, направлены на удовлетворение информационных и аналитических потребностей энергетической компании. В электроэнергетике маркетинговые исследования можно разделить на 2 основных типа - это сложные и специализированные исследования.
Комплексное маркетинговое исследование проводится, если возникает идея создания новой энергетической компании или нового энергетического продукта и / или услуги. Такое исследование предполагает изучение множества аспектов:
- новизна и конкурентоспособность энергетических продуктов (услуг), уже существующих на энергетическом рынке;
- емкость энергетического рынка и основные тенденции его развития;
- основные группы покупателей (потребителей);
- конкуренты, поставщики, партнеры и другие организации, которые могут обеспечить существенное влияние на энергетическую компанию и / или на ее новый энергетический продукт (услугу);
- правовые аспекты ценообразования;
- договорные отношения, особенно ценовая среда энергетического рынка конкретной территории.
Специализированное маркетинговое исследование проводятся, если необходимо решить отдельную маркетинговую задачу энергетической компании, связанную с ценовой политикой, краткосрочным или долгосрочным прогнозированием спроса на энергию, а также с эффективностью мер по управлению спросом на энергию среди различных групп потребителей, с существующими проблемами в продаже энергетических продуктов (услуг) и выявлении особенностей общественных отношений, определении имиджа энергетической компании, с эффективностью рекламной кампании.
В сфере ценовой политики энергетическая компания использует специализированные маркетинговые исследования, в основном для информационной поддержки принятия решений в области выбора оптимального метода распределения затрат для комбинированного производства электроэнергии и тепла, оценки ценовой эластичности спроса на электроэнергию и тепло для разных групп потребителей, а также при разработке специальных тарифов на управление спросом [49].
Если необходимо краткосрочное или долгосрочное прогнозирование спроса на энергию, специализированные маркетинговые исследования предполагают формирование прогноза потребностей в энергии (электрической или тепловой) и подготовку оценки платежеспособности различных групп ее потребителей. Построение таких прогнозов, как уже упоминалось выше, включает в себя учет ключевых факторов, влияющих на развитие энергетического сектора на конкретной территории, таких как экономические, социальные, демографические, природные ресурсы, технологический, инновационный, климатический факторы и тому подобное.
Маркетинговое исследование проблем маркетинга энергетических продуктов (услуг) предполагает анализ деятельности энергетической компании по основным направлениям, представленным:
1) основными и дополнительными видами производимых энергетических продуктов и услуг;
2) функцией продаж для разных периодов времени, для различных каналов продаж (реселлеров энергии) и для ключевых клиентов;
3) уровнем охвата территории;
4) принципами сегментации (выделения групп потребителей);
5) моделью цен на энергоносители и услуги; 
6) системой работы с дебиторской задолженностью; 
7) событиями, факторами, которые оказали наибольшее влияние на бизнес в прошлом году - рыночные сюрпризы, действия конкурентов, поставщиков, партнеров, органов государственной власти и администрации, общественных и экологических ассоциаций, изменения в законодательстве и тому подобное.
Следует отметить, что цель и задачи маркетинговых исследований могут различаться в зависимости от типа самой энергетической компании - будь то генерирующая, распределительная или сетевая компания. Например, если энергетическая компания является генерирующей компанией, то она не будет заниматься маркетингом потребительских энергетических услуг, поскольку она удалена с розничного рынка значительным числом посредников, поставляющих энергию. В этом случае энергетическая компания будет заинтересована в таких составляющих маркетингового комплекса, как: спрос на энергию (мощность) и на определенные энергетические услуги (например, технологические), поставщики технологического оборудования и топлива, компании, проведение профилактических мероприятий и ремонт оборудования, основных конкурентов (среди генерирующих компаний), ценовых моделей их энергетических продуктов и услуг. Если энергетическая компания является энергораспределительной компанией, то она, скорее всего, будет заинтересована в спросе на энергию (мощность) и определенные энергетические услуги (например, энергосберегающие), ключевых конкурентах (среди энергораспределительных компаний) и особенностях государственной политики регулирования розничных тарифов на энергопродукцию [42].
Экономика большинства энергоснабжающих организаций определяется относительно небольшим числом крупных (в основном промышленных) потребителей электроэнергии, на долю которых обычно приходится большая часть его общего потребления. В связи с этим необходимо развивать такое направление маркетинга в электроэнергетике, как непрерывная индивидуальная работа с каждым отдельным крупным потребителем, с целью взаимной координации интересов предприятий и потребителей и организации их экономических отношений. Очевидно, что такая «индивидуальная» работа с каждым крупным потребителем, которая не приводит к ценовой дискриминации других потребителей, также должна рассматриваться как одна из важнейших особенностей маркетинга в электроэнергетике.
Особенностью управления рекламной и маркетинговой деятельности в электроэнергетике является тот факт, что энергоснабжающая организация контролирует использование электроэнергии потребителями, причем не столько с целью экономии энергии потребителем и, тем самым, снижения его затрат, сколько для собственных целей - оптимизация использования установленной мощности. 
Ввод в эксплуатацию мощностей сегодня намного дороже, чем меры по энергосбережению, поэтому структуры продаж энергоснабжающих организаций контролируют, а иногда и консультируют потребителей по вопросам организации наиболее эффективного энергопотребления. Такая маркетинговая функция - контроль правильного потребления продуктов - обычно недоступна в других отраслях [45].
Конкурентными факторами следует учитывать не только наличие эффективных взаимоотношений с контрагентами, но и структуру обслуживаемых абонентов (с точки зрения платежеспособности), длину зоны (чем дольше он создает трудности в обслуживании, например, при организации контроля по количеству фактически потребленной энергии), используемые технологии расчета (программные инновации повышают производительность труда), контроль над стоимостью услуг по продажам, организация обслуживания (удовлетворенность потребителей взаимодействием с энергосбытовой компанией), меры по продвижению товаров (включая создание привлекательного имиджа сбытовой компании).
Таким образом, специфика энергетического продукта делает невозможным передачу устоявшихся маркетинговых инструментов энергетическим предприятиям. В то же время управленческие функции маркетинга по составу идентичны функциям маркетинга на предприятиях других отраслей, хотя по содержанию они существенно различаются.
























ГЛАВА 2.  АНАЛИЗ УПРАВЛЕНИЯ РЕКЛАМНОЙ И МАРКЕТИНГОВОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬЮ НА ПРЕДПРИЯТИИ АО «МОСЭНЕРГОСБЫТ»

2.1 Организационно-экономическая характеристика предприятия АО «Мосэнергосбыт»

АО «Мосэнергосбыт» является динамично развивающейся крупнейшей российской энергосбытовой компанией, реализующей свыше 8% вырабатываемой в России электрической энергии.
Основной вид деятельности (по коду ОКВЭД ред.2): 35.14 - Торговля электроэнергией.
Организационно-правовой формой является непубличное акционерное общество. 
Краткое фирменное наименование исследуемой организации: АО «Мосэнергосбыт».
Полное фирменное наименование организации: непубличное акционерное общество АО «Мосэнергосбыт».
Генеральный директор организации: Ковалев Андрей Викторович.
Юридический адрес организации: 117312, город Москва, улица Вавилова, 9.
Реквизиты организации:
ИНН: 7736520080
КПП: 773601001
ОКПО: 76469930
ОГРН: 1057746557329
ОКФС: 16 - Частная собственность
ОКОГУ: 4210014 - Организации, учрежденные юридическими лицами или гражданами, или юридическими лицами и гражданами совместно
ОКОПФ: 12267 - Непубличные акционерные общества
ОКТМО: 45397000000
ФСФР: 65113-D
код РТС: MSSB, MSSBG
код ММВБ: MSSB
ОКАТО: 45293554 - Академический, Юго-Западный, Город Москва.
АО «Мосэнергосбыт» имеет линейно-функциональную структуру организации, которая строится в соответствии с принципами горизонтального и вертикального разделения труда.
В состав исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» входят следующие подразделения:
- 11 отделений в Москве;
- 13 территориальных отделений в Московской области; 
- Центр обслуживания крупных потребителей;
- филиал «Мосэнергосбыт – Технический центр»; 
- филиал «Центр дистанционного обслуживания»; 
- процессинговый центр.
Руководящее звено и персонал АО «Мосэнергосбыт» состоит из профессиональных сотрудников с собственным опытом в области управления бизнесом в данной сфере. АО «Мосэнергосбыт» стремится соответствовать принципам в своей работе: 
- последовательность и взаимозаменяемость в управлении; 
- высокое качество услуг; 
- честность и приверженность на всех уровнях отношений; 
- компетентные работники и эффективная инвестиционная политика организации.
Результаты анализа основных технико-экономических показателей деятельности представлены в таблице 1.

Таблица 1 - Анализ основных технико-экономических показателей деятельности АО «Мосэнергосбыт» за 2016-2018 годы, тыс. руб.

Показатели	2016	2017	2018	Абсол. изм.	Темп роста, %
				2017
к 2016	2018
к 2017	2017
к 2016	2018
к 2017
Внеоборотные активы	21989400	30046700	29849400	8057300	-197300	136,6	99,34
Оборотные активы	22996300	24772300	25005100	1776000	232800	107,7	100,9
Капитал и резервы	9304680	16325000	18631800	7020320	2306800	175,4	114,1
Долгосрочные обязательства	204524	137800	106986	-66724	-30814	67,37	77,63
Краткосрочные обязательства	35476500	38356100	36115800	2879600	-2240300	108,1	94,15
Выручка от продаж	290786000	326205000	351009000	35419000	24804000	112,1	107,6
Себестоимость продаж	95171200	99114700	106070000	3943500	6955300	104,1	107,1
Валовая 
прибыль	195614000	227091000	244939000	31477000	17848000	116,1	107,8
Коммерческие расходы	191462000	222966000	236202000	31504000	13236000	116,4	105,9
Управленческие расходы	0	0	2029980	0	2029980	-	-
Прибыль (убыток) от продаж	4152000	4124920	6706540	-27080	2581620	99,34	162,5
Проценты к получению	1264720	679198	136477	-585522	-542721	53,70	20,09
Проценты к уплате	936593	860898	140002	-75695	-720896	91,91	16,26
Прочие 
доходы	1439970	6031440	6060890	4591470	29450	418,8	100,4
Прочие 
расходы	5294340	6381050	8965500	1086710	2584450	120,5	140,5
Доходы от участия в других организациях	0	1711	0	1711	-1711	-	0
Прибыль до налогообложения	625753	3595320	3798410	2969567	203090	574,5	105,6
Отложенные налоговые активы	476947	102669	-124810	-374278	-227479	21,52	-121,5
Отложенные налоговые обязательства	-236688	87027	8564	323715	-78463	-36,76	9,84
Текущий налог на прибыль	1024180	767043	1467490	-257137	700447	74,89	191,3
Прочее	-407493	-19686	92074	8057300	-197300	136,6	99,34
Чистая прибыль (убыток)	722697	2998290	2306750	1776000	232800	107,7	100,9

По результатам анализа основных технико-экономических показателей деятельности исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» сделаны следующие выводы.
Внеоборотные активы АО «Мосэнергосбыт» в течении исследуемого периода (2016-2018 гг.) постоянно изменялись. Так, в 2017 году наблюдался рост внеоборотных активов АО «Мосэнергосбыт» в сравнении с 2016 годом на 8057300 тыс. рублей или на 36,6%. 
В 2018 году внеоборотные активы организации АО «Мосэнергосбыт» немного снизились, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 197300 тыс. руб. или на 0,66%.
Оборотные активы исследуемой организации в течении исследуемого периода (2016-2018 гг.) постоянно росли. 
Так, в 2017 году наблюдался рост оборотных активов АО «Мосэнергосбыт» в сравнении с 2016 годом на 1776000 тыс. рублей или на 7,7%. 
В 2018 году оборотные активы организации АО «Мосэнергосбыт» также выросли, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 232800 тыс. руб. или на 0,9%.
Капитал и резервы исследуемой организации в течении исследуемого периода (2016-2018 гг.) изменились. 
Так, в 2017 году наблюдался рост капитала и резервов АО «Мосэнергосбыт» в сравнении с 2016 годом на 7020320 тыс. рублей или на 75,4%. 
В 2018 году капитал и резервы исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» также выросли, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 2306800 тыс. руб. или на 14,1%.
Долгосрочные обязательства АО «Мосэнергосбыт» в течении исследуемого периода (2016-2018 гг.) снижались. Так, в 2017 году наблюдалось снижение долгосрочных обязательств организации АО «Мосэнергосбыт» в сравнении с 2016 годом на 66724 тыс. рублей или на 32,63%. 
В 2018 году долгосрочные обязательства организации АО «Мосэнергосбыт» также снизились, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 30814 тыс. руб. или на 22,37%.
Краткосрочные обязательства исследуемой организации в течении исследуемого периода (2016-2018 гг.) также постоянно росли. 
Так, в 2017 году наблюдался рост краткосрочных обязательств организации АО «Мосэнергосбыт» в сравнении с 2016 годом на 2879600 тыс. рублей или на 8,1%. 
В 2018 году краткосрочные обязательства организации АО «Мосэнергосбыт» снизились, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 2240300 тыс. руб. или на 22,47%.
Как положительный момент в деятельности организации АО «Мосэнергосбыт» можно отметить постоянный рост выручки и чистой прибыли организации в течении исследуемого периода (2016-2018 гг.).
Так, в 2017 году наблюдался рост выручки от продаж организации АО «Мосэнергосбыт» в сравнении с 2016 годом на 35419000 тыс. рублей или на 12,1%. 
В 2018 году выручка от продаж организации АО «Мосэнергосбыт» также выросла, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 24804000 тыс. руб. или на 7,6%.
Валовая прибыль организации АО «Мосэнергосбыт» в исследуемом периоде (2016-2018 гг.) также постоянно росла. 
Так, в 2017 году наблюдался рост валовой прибыли организации АО «Мосэнергосбыт» в сравнении с 2016 годом на 31477000 тыс. рублей или на 16,1%. 
В 2018 году валовая прибыль организации АО «Мосэнергосбыт» также выросла, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 17848000 тыс. руб. или на 7,8%.
Чистая прибыль организации АО «Мосэнергосбыт» в исследуемом периоде (2016-2018 гг.) также постоянно росла, что позитивно в деятельности организации АО «Мосэнергосбыт». 
Так, в 2017 году наблюдался рост чистой прибыли организации АО «Мосэнергосбыт» в сравнении с 2016 годом на 1776000 тыс. рублей или на 7,7%. 
В 2018 году чистая прибыль организации АО «Мосэнергосбыт» также выросла, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 232800 тыс. руб. или на 0,9%.
Прочие доходы организации АО «Мосэнергосбыт» росли.  В 2017 году прочие доходы организации АО «Мосэнергосбыт» выросли на 4591470 тыс. руб.  или более, чем в 4 раза. 
А в 2018 году произошел рост прочих доходов исследуемой организации по сравнению с 2017 годом на 29450 тыс. руб. или 0,4%, что можно отметить как положительный момент в деятельности исследуемой организации.
Прочие расходы исследуемой организации в течении исследуемого периода (2016-2018 гг.) также постоянно росли. 
Так, в 2017 году наблюдался рост прочих расходов АО «Мосэнергосбыт» в сравнении с 2016 годом на 1086710 тыс. рублей или на 20,5%. 
В 2018 году прочие расходы организации АО «Мосэнергосбыт» также выросли, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 2584450 тыс. руб. или на 40,5%.
Прибыль до налогообложения АО «Мосэнергосбыт» в исследуемом периоде (2016-2018 гг.) также постоянно росла.  
Так, в 2017 году наблюдался рост прибыли до налогообложения АО «Мосэнергосбыт» в сравнении с 2016 годом на 2969567 тыс. рублей или более, чем в 5 раз. 
В 2018 году прибыль до налогообложения АО «Мосэнергосбыт» также выросла, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 203090 тыс. руб. или на 5,6%. 
В качестве отрицательного момента можно отметить рост себестоимости услуг исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» в исследуемом периоде (2016-2018 гг.). 
Так, в 2017 году наблюдался рост себестоимости услуг организации АО «Мосэнергосбыт» в сравнении с 2016 годом на 3943500 тыс. рублей или на 4,1%. 
В 2018 году себестоимость организации АО «Мосэнергосбыт» также выросла, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 6955300 тыс. руб. или на 7,1%.
При этом, показатель темпа роста выручки организации АО «Мосэнергосбыт» больше, чем темп рост себестоимости (107,6  > 107,1%), что говорит о присутствии рационального и эффективного использования финансового и трудового ресурса в компании. 
Так как в абсолютных показателях величина выручки исследуемой организации выросла больше, чем себестоимость, то выросла, и валовая прибыль АО «Мосэнергосбыт».
Динамика основных технико-экономических показателей деятельности АО «Мосэнергосбыт» представлена на рисунке 2.
 

Рисунок 2 – Динамика основных технико-экономических показателей деятельности АО «Мосэнергосбыт», тыс. руб.
Таким образом, АО «Мосэнергосбыт» является динамично развивающейся крупнейшей российской энергосбытовой компанией, реализующей свыше 8% вырабатываемой в России электрической энергии. Основным видом деятельности является торговля электроэнергией. Финансовое положение исследуемой организации стабильное. Как положительный момент в деятельности организации АО «Мосэнергосбыт» можно отметить постоянный рост выручки и чистой прибыли организации в течении исследуемого периода (2016-2018 гг.). Так, в 2018 году выручка от продаж организации АО «Мосэнергосбыт» также выросла, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 24804000 тыс. руб. или на 7,6%. Чистая прибыль организации АО «Мосэнергосбыт» в 2018 году чистая прибыль организации АО «Мосэнергосбыт» также выросла, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 232800 тыс. руб. или на 0,9%. В качестве отрицательного момента можно отметить рост себестоимости услуг исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» в исследуемом периоде (2016-2018 гг.).  Так, в 2018 году себестоимость АО «Мосэнергосбыт» также выросла, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 6955300 тыс. руб. или на 7,1%. При этом, показатель темпа роста выручки организации АО «Мосэнергосбыт» больше, чем темп рост себестоимости (107,6  > 107,1%), что говорит о присутствии рационального и эффективного использования финансового и трудового ресурса в компании.

2.2 Анализ управления рекламной деятельностью на предприятии АО «Мосэнергосбыт»

Рекламная деятельная в АО «Мосэнергосбыт» является одним из направлений маркетинговой деятельности и осуществляется сотрудниками дирекции маркетинга.
АО «Мосэнергосбыт» в качестве рекламы использует рекламу в тематической периодической печати, участвует в специализированных мероприятиях, а также АО «Мосэнергосбыт» имеет собственный интернет-сайт. 
Сосредоточившись на продвижении в узкой сфере, можно сказать, что компания проводит пассивную политику, направленную на продвижение услуг, фирменного стиля и глобального бренда.
В АО «Мосэнергосбыт» также используют:
Прямой маркетинг - прямое взаимодействие между продавцом / производителем и потребителем в процессе продажи определенной услуги потребителю.
Бонусы - услуга или ее часть предоставляется покупателю на бесплатной основе. Количество бонусов зависит от содержания заказа (чем больше, тем больше бонусов можно получить при покупке следующей слуги).
Скидки - сумма, которая снижает цену продаж услуг АО «Мосэнергосбыт» для покупателя. Покупатели организации АО «Мосэнергосбыт» услуг на сумму более, чем 500 тыс. руб. получают скидку 3%.
Балльная система - за каждую покупку клиент получает определенный балл, который можно использовать для покупки услуги. Один балл - это скидка 2%.
АО «Мосэнергосбыт» разрабатывает стратегические решения для планирования маркетинговой деятельности: 
- постановка рекламных целей; 
- определение целевого рынка; 
- определение объема рекламного бюджета; 
- разработка стратегии сообщений; 
- разработка стратегии выбора рекламных носителей; 
- выбор рекламного агентства.
Рекламная деятельность исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» в первую очередь ориентирована на интернет-аудиторию, используя сайт компании и ориентированные на клиента рекламные баннеры.
В АО «Мосэнергосбыт» имеется фирменный стиль, который обозначается логотипом компании (рисунок 3).

 

Рисунок 3 – Логотип АО «Мосэнергосбыт»

Сайт компании АО «Мосэнергосбыт» представлен достаточно хорошо, информативно (рисунок 4). 

 
Рисунок 4 – Сайт АО «Мосэнергосбыт» в интернете
На страницах официального сайта исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» представлены описание и цены на услуги компании, краткая информация о ее деятельности и преимуществах компании перед конкурентами. 
Так же на официальном сайте исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» есть личный кабинет пользователя и интернет магазин, можно сразу оформить и оплатить заказ, а также связаться с менеджерами компании.
Информация об услугах компании АО «Мосэнергосбыт» также представлена на бесплатных досках объявлений в Интернете.
С помощью рекламы организация АО «Мосэнергосбыт» поддерживает связь с существующими или потенциальными клиентами. Рекламная информация позволяет клиентам узнать об услуг, которые они предоставляют. 
Специалисты по рекламе исследуемой компании АО «Мосэнергосбыт» выбирают места для более эффективной рекламы, собирают информацию о расходах на рекламу, рассчитывают эффективность рекламы по каждому выбранному источнику.
Рассмотрим бюджет рекламной деятельности АО «Мосэнергосбыт». Анализ бюджета представлен в таблице 2.

Таблица 2 - Бюджет рекламной деятельности АО «Мосэнергосбыт» на год, тыс. руб.
Виды рекламы	Стоимость
Обслуживание собственного сайта	190
Баннеры	320
Реклама в тематических журналах	690 
Итого бюджет	1500

Таким образом, рекламный бюджет АО «Мосэнергосбыт» на год составляет 1300 тыс. руб. Данные представим в виде диаграммы (рисунок 5).
 

Рисунок 5 – Бюджет рекламной деятельности АО «Мосэнергосбыт» на год, тыс. руб.

Изучив организацию рекламной деятельности АО «Мосэнергосбыт», пришли к следующим выводам. Рекламная деятельность АО «Мосэнергосбыт» не очень эффективна и требует ряда изменений и инноваций. Проблемы рекламной деятельности АО «Мосэнергосбыт» представлены тем, что компания АО «Мосэнергосбыт» не использует все возможные способы привлечения как можно большего количества клиентов. АО «Мосэнергосбыт» в основном использует недорогую рекламу - онлайн-рекламу, а именно - размещение собственного веб-сайта и размещение рекламы на досках объявлений. Также компания использует рекламу в тематических журналах. АО «Мосэнергосбыт» не использует радио или телевизионную рекламу. Поэтому АО «Мосэнергосбыт» обязано принять меры по улучшению своей рекламной деятельности.

2.3 Исследование управления маркетинговой деятельностью на предприятии АО «Мосэнергосбыт»

Организация АО «Мосэнергосбыт» имеет дирекция маркетинга, специализирующийся на маркетинге и продаже услуг.  Ключевые задачи дирекции маркетинга – повышение клиентоориентированности компании и укрепление лояльности клиентов, а также разработка новых сервисов в интересах потребителей.
В рамках маркетинговой деятельности АО «Мосэнергосбыт» повышается клиенториентированность компании, формируется политика продаж и ценообразования, проводится исследование рынка и принимаются меры по рекламе и продвижению услуг исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт».
Организационная структура управления дирекцией маркетинга АО «Мосэнергосбыт» представлена на рисунке 6.
Качество работы сотрудников дирекции маркетинга напрямую влияет на эффективность деятельности АО «Мосэнергосбыт». 
В некоторых случаях это единственное средство коммуникации, от которого зависит пользуется ли спросом продвигаемый на рынке продукт или нет, предпочтение будет ли отдано покупателем.
Начальника дирекции маркетинга исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» назначает на должность, освобождает от должности генеральный директор компании.
Организационные и нормативные документы, регулирующие работу дирекции маркетинга АО «Мосэнергосбыт», включают в себя положения, регулирующие дирекция маркетинга, а также описание трудовых обязанностей и целей этого отдела в исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт».

 

Рисунок 6 – Организационная структура управления дирекцией маркетинга АО «Мосэнергосбыт»

Основным элементом комплекса маркетинга являются услуги, предлагаемые АО «Мосэнергосбыт» (торговля электроэнергией), которые соответствуют функциональным требованиям, предъявляемым бизнес-потребителями. 
С помощью маркетинга компания АО «Мосэнергосбыт» продает то, что нужно потребителю. 
Дирекция маркетинга АО «Мосэнергосбыт» выполняет многочисленные маркетинговые функции в достаточном количестве, которые включают:
- планирование ассортимента услуг;
- проведение маркетинговых исследований;
- определение цены услуг;
- разработка рекламных кампаний и мероприятий по продвижению и продажам услуг.
Задачами дирекции маркетинга исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» являются:
- анализ факторов, определяющих рыночные условия продаж услуг, их структуру и динамику;
- прогноз развития рынка услуг организации с учетом внутренних и внешних факторов, влияющих на него;
- оценка способности компании завоевывать и удерживать определенные доли рынка;
- разработка и руководство производства для удовлетворения требований потребителей к услугам;
- определение сбытовой политики организации по согласованию с соответствующими отделами;
- регулирование продажи услуг;
- планирование продажи услуг;
- формулирование предпочтений потенциальных потребителей и стимулирование покупки услуг;
- завершение, подготовка и оформление договоров с клиентами;
- обеспечение взаимовыгодных сделок;
- обеспечение своевременного и полного выполнения обязательств по договорам купли-продажи, как организациями, так и подрядчиками;
- организация показа и передачи услуг покупателям;
- контроль за выполнением планов учета и продаж;
- развитие лояльности клиентов;
- повышение клиенториентированности компании;
- предотвращение лишних затрат на продажу услуг.
Проведение клиентоориентированной политики является одним из приоритетов в работе АО «Мосэнергосбыт». 
ПАО «Мосэнергосбыт» создало и внедрило следующие услуги для физических лиц:
• продажа через офлайн-каналы (клиентские офисы) и онлайн-каналы (Контактный центр и ЛКК БЫТ) страхового полиса САО «ВСК» «Домашний» и кобрендингового страхового полиса САО «ВСК» и ПАО «Мосэнергосбыт» - «Домашний Плюс» с дополнительной опцией по страхованию прибора учёта электроэнергии и электропроводки, с защитой имущества от короткого замыкания;
• расширенная гарантия на счетчики электроэнергии;
• установка уличных электрических щитов на опоре со счетчиком;
• проверка счетчиков воды там, где живет клиент; 
• продажа услуг связи оператора Tele2;
• ускоренное восстановление поставок энергии после погашения долга (в нужное время для клиента).
Также были созданы и внедрены новые коммерческие услуги для юридических лиц:
• расширенная гарантия на счетчики электроэнергии;
• программирование устройства передачи данных клиента при выезде;
• установка или замена трансформаторов для измерения исходящих услуг клиента при выезде (за вычетом стоимости трансформатора);
• установка или замена трансформатора тока для измерения с учетом стоимости трансформатора с шиной;
• обслуживание электроизмерительных приборов с GSM модемом в течение 12 месяцев.
Маркетинговая деятельность АО «Мосэнергосбыт» включает в себя продажи, живой маркетинг, рекламу в тематических журналах, специализированные PR-мероприятия (деловые переговоры, круглые столы), рекламу сайта в Интернете, а также систему начисления баллов, бонусы, скидки. 
Процесс планирования продвижения услуг компании АО «Мосэнергосбыт» основан на данных маркетинговых исследований. В таблице 3 показаны цели, задачи и каналы распространения услуг АО «Мосэнергосбыт».

Таблица 3 - Цели, задачи и каналы стимулирования сбыта услуг АО «Мосэнергосбыт» 

Цели в области стимулирования сбыта	Задачи по продвижению	Каналы по продвижению
Увеличить объемы продаж электроэнергии	Информировать о предлагаемых услугах, их ценах, качестве и т.п.	Размещение рекламы в справочных службах
Повысить осведомленность потенциальных клиентов о деятельности компании	Формировать положительный образ	Реклама в интернете
Создать долговременный положительный образ компании	Поддерживать осведомленность об АО «Мосэнергосбыт»	Наружные виды рекламы
Расширить рынок сбыта электроэнергии	Формировать предпочтения по выбору компании	Участие в различных мероприятиях в качестве спонсора

Таким образом, продажа услуг на АО «Мосэнергосбыт» может быть представлена в 4 этапа.
На первом этапе, в процессе выполнения плана, участвуют генеральный директор исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» и его заместитель. Общая цель и задачи определяются сотрудниками, которые должны выполнить план действий по продвижению услуг компании. На этом этапе также указывается список услуг, которые необходимо продвигать, а затем сроки продвижения.
На втором этапе планирования определяется цель для продвижения каждого вида услуг, а также средства продвижения и их условия. Есть несколько вариантов рекламы в СМИ. 
На основании имеющейся информации определяются точные публикации, сроки публикации рекламы и их стоимость. На данном этапе готовится проект деятельности.
На третьем этапе проверяется сумма денег, которую можно потратить на продвижение.
На четвертом этапе происходит окончательное согласование необходимости продвижения с реальными возможностями на определенный период.
Планирование мероприятий по стимулированию сбыта в АО «Мосэнергосбыт» осуществляется на один год, что дает компании четкое представление о необходимости продвижения услуг.
Для информационной поддержки маркетинговой деятельности исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» использует различные персональные компьютеры в качестве аппаратного обеспечения для работы информационной системы. Вывод на принтер и копир возможен со всех компьютеров в локальной сети.
АО «Мосэнергосбыт» использует ERP (Enterprise Resource Planning System): 
- систему планирования ресурсов предприятия;
- корпоративную информационную систему (CIS), предназначенную для автоматизации учета и управления. 
АО «Мосэнергосбыт» не использует все компоненты системы ERP: организация занимается только управлением операциями, управлением взаимоотношениями с клиентами (CRM) и обменом данными.
В операционной деятельности компании АО «Мосэнергосбыт» используются следующие функции системы ERP: 
- онлайн-покупка услуг;
- выставление счетов;
- настройка штрафов;
- история изменений (не видна пользователям);
- подтверждение блокировки местоположения – немедленно;
- расчет комиссии - автоматически. 
В системе нет функций для изменения услуг по требованию, импорта клиентов или интеграции с операционными системами. 
Система автоматического управления (АСУ) АО «Мосэнергосбыт» включает в себя следующие элементы:
- автоматическая система обработки заказов (онлайн-покупки);
- обмен данными;
- распределение доступа к АСУ из любой точки мира;
- тарифная система;
- продвинутый дизайнер услуг;
- интегрированная система управления контентом.
По данным исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт», текучесть кадров в дирекции маркетинга очень высокая. 
Большинство сотрудников дирекции маркетинга исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» оставляют сроки тестирования незавершенными. 
Это указывает на то, что работники по контракту не обучены и что они не подходят для специфики работы в этой компании.
Обучение новых сотрудников в компании АО «Мосэнергосбыт» происходит только в течение первых 3 месяцев (пробный период). АО «Мосэнергосбыт» использует недостаточно эффективную систему обучения. Репетитор не заинтересован в процессе подготовки нового сотрудника, что негативно влияет на их деятельность.
Таким образом, в рамках маркетинговой деятельности АО «Мосэнергосбыт» повышается клиенториентированность компании, формируется политика продаж и ценообразования, проводится исследование рынка и принимаются меры по рекламе и продвижению услуг АО «Мосэнергосбыт». 
Осуществляется маркетинговая деятельность дирекцией маркетинга, специализирующийся на маркетинге и продаже услуг.  Ключевые задачи дирекции маркетинга – повышение клиентоориентированности компании и укрепление лояльности клиентов, а также разработка новых сервисов в интересах потребителей. 
Основным элементом комплекса маркетинга являются услуги, предлагаемые исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт», которые соответствуют функциональным требованиям, предъявляемым бизнес-потребителями. 
Выявлено, что маркетинговая деятельность АО «Мосэнергосбыт» не очень эффективна и требует ряда изменений и инноваций. Причиной недостаточной эффективности маркетинговой деятельности исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» является то, что по данным компании, текучесть кадров в дирекции маркетинга очень высокая. Большинство сотрудников дирекции маркетинга оставляют сроки тестирования незавершенными.  Это указывает на то, что работники по контракту не обучены и что они не подходят для специфики работы в этой компании. Обучение новых сотрудников в исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» происходит только в течение первых 3 месяцев (пробный период). АО «Мосэнергосбыт» использует неэффективную систему обучения. Репетитор не заинтересован в процессе подготовки нового сотрудника, что негативно влияет на их деятельность. Поэтому АО «Мосэнергосбыт» обязано принять меры по улучшению своей маркетинговой деятельности.
























ГЛАВА 3.  АНАЛИЗ И РАЗРАБОТКА МЕРОПРИЯТИЙ, НАПРАВЛЕННЫХ НА СОВЕРШЕНСТВОВАНИЕ РЕКЛАМНОЙ И МАРКЕТИНГОВОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ АО «МОСЭНЕРГОСБЫТ»

3.1 Совершенствование рекламной деятельности АО «Мосэнергосбыт»

В качестве совершенствования управления рекламной деятельностью на предприятии предлагаем расширение способов привлечения большего количества клиентов. Целью данного мероприятия является увеличение продаж, укрепление имиджа, а также привлечение потенциальных потребителей. 
Основными средствами распространения информации об АО «Мосэнергосбыт» будут следующие: 
- телевизионная бегущая строка; 
- радиоролики; 
- наружная реклама; 
- презентация.
Телеканал поможет увеличить охват аудитории, что повысит популярность и узнаваемость АО «Мосэнергосбыт». Планируется применить бегущую строку ко многим телевизионным каналам. Дни и часы выхода в эфир бегущей строки будут чередоваться. Чередование обеспечит большой охват аудитории. Выбирая телеканалы для продвижения, необходимо учитывать их направленность, разновозрастную аудиторию, которую планируем привлечь, соответствуя цели компании, а стоимостный фактор - доступность с точки зрения бюджета программы продвижения.
Радиоролик применяется для донесения более полной информации. Цель радиоролика - привлечь внимание людей. Поскольку радио не может передать впечатления, визуальные характеристики, то здесь важно, чтобы люди запомнили название фирмы АО «Мосэнергосбыт».
Использование радиоролика на радиостанции позволяет продвинуть услуги компании АО «Мосэнергосбыт», донести информацию о компании и услугах до огромной аудитории.  При этом ролик будет играть в автобусах, такси, личном транспорте, то есть там, где людьми проводится огромное количество времени, а также дома и на работе.
Наружная реклама, будет представлена штендерами. Штендеры - это рекламные раскладные конструкции, которые устанавливаются рядом с местами продаж и являются из самых дешевых и рентабельных рекламоносителей. Информация на штендерах планируется выполняться аппликацией, с использованием виниловых пленок «ORACAL», по обеим сторонам штендера, благодаря чему рекламная информация будет видна со всех сторон движения. Штендеры с размерами 120 на 80 сантиметров, планируется установить на улицах города, на штендерах будет изображен логотип АО «Мосэнергосбыт», а также такие данные, как адрес, телефон компании. 
Презентацию компании АО «Мосэнергосбыт» планируется провести для укрепления своих позиции на рынке, привлечения новых клиентов.
Презентация будет приурочена ко Дню Рождения компании. В ней примут участие только потенциальные клиенты компании. Подготовка к презентации будет разбита на несколько этапов: 
1   этап -  определение места проведения, выбор помещения и времени;
2 этап - проведение рекламной компании по привлечению потенциальных клиентов на презентацию.
3 этап -  планирование проведения презентации, подготовка рекламной печатной продукции, сувениров, видеоматериалов и т.д.
Всем, посетившим презентацию компании АО «Мосэнергосбыт» будут раздаваться буклеты с описанием продукции компании. В презентации будут принимать участие лишь целевая аудитория АО «Мосэнергосбыт». 
Презентация АО «Мосэнергосбыт» должна состоять из двух этапов представленных:
- Определением места проведения презентации, выбором помещения и времени: для проведения презентации АО «Мосэнергосбыт» выбрали конференцзал «Сатурн» города Москва. Данный конференцзал находится в центре города, рядом располагается автобусная остановка, зал легко найти, также данный конференцзал является довольно вместительным.  
В связи с тем, что презентация будет проходить в будний день, то ее проведение планируется в после рабочее время с 18-00 до 19-00 по московскому времени. На проведение презентации требуется один час, но также необходимо выделить полчаса до и после презентации, чтобы у менеджеров было время для подготовки и уборки зала. 
- Проведение кампании по продвижению услуг АО «Мосэнергосбыт» и по привлечению потенциальных клиентов на презентацию. Для дополнительного привлечения клиентов на презентацию планируется проведение розыгрыша 20% скидки, которая будет распространяться на продукцию и услуги АО «Мосэнергосбыт» до нового года. 
С целью привлечения клиентов на презентацию необходимо организовать работу. Чтобы промоутеры могли осуществить свою работу, необходима подготовка пригласительных билетов, которые будут содержать: краткую информацию об АО «Мосэнергосбыт», описание продукции и услуг фирмы, адрес и время проведения презентации - на одной своей стороне, а также индивидуальный номер билета и информацию о предстоящем розыгрыше 20% скидки - на другой.  Также билет будет содержать квиток с линией отрыва, на ней будет дублироваться номер, который отрывается на входе перед началом презентации. Размер билета 11,5*6,5 см2.
Промоутеры будут вступать в диалоги с потенциальными клиентами, рассказывать о АО «Мосэнергосбыт», планируемой презентации, выяснять, насколько это интересно людям, не препятствуют ли людям ряд каких-либо факторов посещать ее в назначенный период времени. 
Промоутеры должны стараться замотивировать розыгрышем скидки. Если люди настроены положительно, то промоутеры должен вручить им пригласительные билеты. Отразить полученные результаты в отчете.
За один день, промоутеры (5 шт.) можно раздать более трех тысяч пригласительных билетов. Предполагаем, что данными пригласительными билетами воспользуется каждый 3-й клиент, получивший билет придет на презентацию, исходя из этого, презентация должна собрать нужное количество заинтересованных людей. 
- Учитывание целей проведения презентации, необходимо вложение средств для подготовки печатной и рекламной продукции.
Открывать презентацию должен генеральный директор АО «Мосэнергосбыт», который будет выступать с поздравительной речью, благодарностью всем, кто пришёл, будет рассказывать о целях презентации и о продукции и услугах АО «Мосэнергосбыт». 
Затем посетителям необходимо предложить самостоятельно ознакомиться с информацией о АО «Мосэнергосбыт» на стендах. 
Также, каждый желающий клиент может задавать интересующие вопросы и получать профессиональные консультации.
а) На презентации планируется использовать специально разработанный сотрудниками АО «Мосэнергосбыт» журнал, который будет состоять из трех листов, и содержать информацию о АО «Мосэнергосбыт». 
Затраты потребуются для печати ста экземпляров журнала, услуги корреспондента не потребуются.
б) Каждому человеку, посетившему презентацию, выдается журнал, а при желании клиент может получить и дополнительный экземпляр журнала, также планируется изготовление фирменных ручек и брелоков с логотипом и названием АО «Мосэнергосбыт», которые будут розданы всем участникам презентации. 
После презентации АО «Мосэнергосбыт» запланировал прирост продаж - 10 %.
Чтобы получить, как можно большую отдачу от продвижения АО «Мосэнергосбыт» нуждается в определении расходов по всем видам предложенных средств продвижения и общей величины затрат.
Чтобы получить, как можно большую отдачу от продвижения услуг АО «Мосэнергосбыт» нуждается в определении расходов по всем видам предложенных средств продвижения и общей величины затрат (таблица 4).

Таблица 4 - Бюджет затрат АО «Мосэнергосбыт» на радиоролик по продвижению услуг, тыс. руб.

Радиостанция	Кол-во дней	Стоимость проката 1-го дня, тыс. руб.	Итого, тыс. руб.
«Новое радио»	90	36,2	3257,4

Таким образом, бюджет затрат АО «Мосэнергосбыт» на радиоролик по продвижению услуг будет равен 3257,4 тыс. руб.
По статье 19 «наружная реклама и установка рекламных конструкций» федерального закона о рекламе, проведение установки и эксплуатации рекламных конструкций осуществляют их владельцы по договору с собственниками земельных участков. 
Отсюда следует, что при установке штендеров, АО «Мосэнергосбыт» требуется обращение в департамент муниципальной собственности, чтобы заключить договор по установке штендеров. Бюджет затрат АО «Мосэнергосбыт» на наружную рекламу представлен в таблице 5.

Таблица 5 - Бюджет затрат АО «Мосэнергосбыт» на наружную рекламу, тыс. руб.

Наименование	Стоимость, тыс. руб.
Изготовление штендеров (10 шт.)	400
Оформление паспортов для штендеров	100
Установка штендеров	200
Ежемесячные выплаты по договору за место рекламы за один штендер (3 мес.)	90 (за 3 месяца за 10 штендеров 2700)
Всего	3400

Наружная реклама будет использоваться три месяца, то есть расход на три месяца по ежемесячным выплатам по договору за место рекламы за 10 штендеров составит 2700 тыс. руб.
Итого, бюджет затрат на наружную рекламу – 3400 тыс. руб.
Бюджет затрат АО «Мосэнергосбыт» на бегущую строку представлен в таблице 6.

Таблица 6 - Бюджет затрат АО «Мосэнергосбыт» на бегущую строку, тыс. руб.

Телеканалы	Кол-во дней, всего	Стоимость 1-го дня проката, тыс. руб.	Стоимость всей рекламы бегущей строкой, в тыс. руб.
«СТС»	90	5	450
«РЕН-ТВ»	90	6	540
ИТОГО:	80	11	990

Таким образом, бюджет затрат АО «Мосэнергосбыт» на бегущую строку будет равен 990 тыс. руб.
Бюджет затрат АО «Мосэнергосбыт» на презентацию представлен в таблице 7.

Таблица 7 - Бюджет затрат АО «Мосэнергосбыт» на презентацию, тыс. руб.

Наименование	Стоимость, тыс. руб.
Аренда зала (в час)	5 *2 часа=10
Разовое разрешение на проведение акции 	5
Услуги 1 промоутера (час)	10*12 часов = 120 (за 10 промоутеров - 1200)
Изготовление пригласительных билетов (шт.)	0,2*3000 шт. = 600
Печать журнала (1000 экземпляров)	1000
Фирменные ручки (3000 шт.)	150 
Фирменные брелки (3000 шт.)	145 
Итого:	3105 

По данным таблицы, расходы АО «Мосэнергосбыт» на проведение презентации будут равны 3105 тыс. рублей.
Расходы, связанные с проведением презентации являются довольно низкими, а эффект от проведения презентации значительный, особенно если учитывать, что на презентацию придут заинтересованные клиенты. 
Рассчитаем общие суммы затрат АО «Мосэнергосбыт» на проведение рекламной кампании (таблица 8). 

Таблица 8 – Общий бюджет затрат АО «Мосэнергосбыт» на продвижение товаров, тыс. руб.

Вид 	Суммы затрат, тыс. руб.
Радиоролик	3257,4
Бегущая строка	990
Наружная реклама	3400
Презентация	3105
ИТОГО:	10752,4

Согласно данным в таблице общие затраты на продвижение услуг АО «Мосэнергосбыт» составят 10752,4 тыс. руб.

3.2 Развитие маркетинговой деятельности предприятия

В качестве элемента совершенствования системы управления маркетингом необходимо уделить внимание профессиональному обучению сотрудников дирекции маркетинга, поскольку трудности в работе существенно снижают интерес к работе, и сотрудник начинает подумывать о том, чтобы оставить организацию.  
Для реализации данного мероприятия в АО «Мосэнергосбыт» необходимо создать «Центр профессионального обучения» по работе как с новыми сотрудниками дирекции маркетинга, так и с существующими.  
«Центр профессионального обучения», будет функционировать в АО «Мосэнергосбыт» как самостоятельная единица. Это будет подразделение, которое будет решать различные вопросы по обучению и адаптации новых и старых сотрудников в организации. Порядок обучения, подготовки и повышения квалификации персонала в «Центре профессионального обучения» будет осуществляться в соответствии с установленными целями и задачи для организации. Регламентироваться существующим в организации положением об обучении и другими соответствующими документами. 
Обучение персонала в «Центре профессионального обучения» будет осуществляться по следующим направлениям: 
- обучение персонала по системе менеджмента качества; 
- подготовка новых рабочих; 
- переподготовка; 
- обучение вторым (смежным) профессиям; 
- повышение квалификации работающих рабочих; 
- повышение квалификации руководителей, специалистов и служащих. 
По каждому виду обучения сотрудник «Центра профессионального обучения» будет подбирать преподавателей, программы обучения будут составляться специалистами данного профиля, которые будет утверждать директор. 
Сотрудники АО «Мосэнергосбыт» в «Центр профессионального обучения» будут проходить профессиональную подготовку и переподготовку, повышать свою квалификацию, посещать тренинги и семинары. 
Сотрудники «Центра профессионального обучения» также будут заниматься обучением и адаптацией новых сотрудников. В «Центр профессионального обучения» АО «Мосэнергосбыт» предлагаем ввести следующую систему: новичка прикрепляют к одному из сотрудников «Центра профессионального обучения», чтобы тот ввел его в курс дела, ознакомил с компанией, ее структурой и миссией, объяснил поставленные перед ним задачи, рассказал о том, в чем заключаются его непосредственные обязанности. Испытательный срок, установленный для вновь принятых сотрудников, составляет 1 месяц. В течение этого срока новичок должен вести дневник с ежедневными записями о проделанной работе и полученных знаниях, навыках, о самостоятельно осуществленных мероприятиях. По истечении этого срока новичок сдает свой первый отчет о проделанной работе и проходит повторное собеседование с сотрудником «Центра профессионального обучения». В ходе собеседования сотрудник «Центра профессионального обучения» интервьюирует новичка, чтобы выяснить степень его обученности, готовность дальше работать в команде, при этом анализирует отчет и оценивает эффективность первого месяца работы. Итог собеседования сотрудник «Центра профессионального обучения» оформляет в виде отчета и, приложив к нему дневник и отчет новичка, передает директору для принятия решения о том, насколько новичок успешно прошел испытательный срок и принят ли он на постоянную работу. Если испытательный срок пройден успешно, то решение положительное, новичок принимается на постоянную работу. Дальнейшее его обучение в определенные сроки будет продолжаться в «Центре профессионального обучения». 
Создание «Центра профессионального обучения» в АО «Мосэнергосбыт» в первую очередь связано с реорганизацией самого предприятия. Кроме этого, существует необходимость в создании определенной материально-технической базы для создания «Центра профессионального обучения». Здесь можно выделить следующие необходимости: 
- помещение для работы «Центра профессионального обучения»;
- оборудование и принадлежности для оснащения работы «Центра профессионального обучения».
Помещения в АО «Мосэнергосбыт» для «Центра профессионального обучения» могут быть выделены без дополнительных затрат, так как на данный момент часть помещений используется компанией неэффективно: каждый сотрудник имеет свой кабинет, что не всегда обоснованно выполняемыми им функциями. Было предложено рабочие места тех сотрудников, постоянное взаимодействие которых необходимо в процессе работы, разместить в одном кабинете, что позволит выделить свободные помещения и оборудовать их для работы «Центра профессионального обучения».
Для оснащения помещения («Центра профессионального обучения») потребуется приобрести офисную мебель, компьютеры и другую оргтехнику. Затраты на это составят около 520-550 тысяч рублей, исходя из существующих рыночных цен. Эти затраты являются разовыми.
Также регулярно для обеспечения работы «Центра профессионального обучения» потребуется приобретать различные канцелярские товары (бумага, картриджи для принтера и ксерокса, ручки и т.п.). В среднем эти расходы составят 5-5,5 тысяч рублей в месяц. 
Зарплата одного сотрудника «Центра профессионального обучения» составит 35 тыс. руб. Зарплата начальника «Центра профессионального обучения» составит 50 тыс. руб. 
В «Центре профессионального обучения» планируется работа 7 сотрудников и 1 начальника. 
Итого, затраты в месяц на зарплату 8 сотрудников – 295 тыс. руб., за год – 3540 тыс. руб.
Итого, общий бюджет затрат на создание «Центра профессионального обучения» составит 4156 тыс. руб.
Данные затраты экономически целесообразны и обоснованы, поскольку создание «Центра профессионального обучения» позволит обеспечить более эффективный процесс работы персонала дирекции маркетинга.
Управлять работой «Центра профессионального обучения» будет начальник «Центра профессионального обучения».
Также необходимо создание должностной инструкции начальника «Центра профессионального обучения» в АО «Мосэнергосбыт». Разработана должностная инструкцию для начальника «Центра профессионального обучения» в АО «Мосэнергосбыт», содержащие его обязанности и права (приложение).
Начальник «Центра профессионального обучения» в АО «Мосэнергосбыт» относится к категории руководителей. На должность начальника «Центра профессионального обучения» в АО «Мосэнергосбыт» назначается человек, имеющий высшее образование и прошедший дополнительные подготовки, со стажем кадровой работы по специальности не менее 2-х или 3-х лет. 
Таким образом, создание «Центра профессионального обучения» позволит обеспечить более эффективный процесс работы персонала дирекции маркетинга и не только этого подразделения, что положительно повлияет на показатели деятельности компании в целом. Если АО «Мосэнергосбыт» сможет учесть в своей работе все эти выводы, то она сможет сделать работу персонала дирекции маркетинга максимально эффективной и подразделение будет обеспечено наиболее квалифицированными кадрами.
Таким образом, данные мероприятия будут способствовать совершенствованию маркетинговой деятельности компании, продвижению услуг АО «Мосэнергосбыт» на рынок, а, следовательно, повышению выручки и прибыли.

3.3 Оценка экономической эффективности предложенных мероприятий

Проведем оценку экономической эффективности предложенного нами комплекса мероприятий по совершенствованию маркетинговой деятельности АО «Мосэнергосбыт».
Для того чтобы провести расчет эффективности мероприятий по продвижению услуг компании АО «Мосэнергосбыт», использовали методику Матанцева А.Н, которая основана на расчетах потенциально возможных и целевых клиентов, контактирующих с рекламой.  
Для определения эффективности наружной рекламы - штендеров, провели исследование всех потоков возможных клиентов, которые состоят из пешеходов, пассажиров автомобилей, пассажиров общественного транспорта. 
Исследуемый период времени потока людей - 1 час. За 1 час проходит в среднем около 550 чел., около 2500 авто, с числом пассажиров в среднем по 3 чел., около 15 общественного транспорта с пассажирами в среднем 100 чел. и примерно 15 такси с пассажирами в количестве 2 чел.
Таким образом, все потенциально возможные клиенты равны: число пешеходов + число пассажиров авто, сумму которых определяют количеством авто за рассматриваемое время и средним количеством в них пассажиров + количество пассажиров маршрутных такси, сумму которых определяют количеством маршрутных такси со средним количеством в них пассажиров. 
Подставим полученные в результате исследования данные в формулу и получим:

вся аудитория за 1 час= 550+(2500*3) + (15*100+15*2) = 9580 чел.

Всего штендеры будут видны пассажирам 8 часов в день в течении 90 дней, то есть 720 часов за рекламную кампанию.
То есть всего аудитория наружной рекламы равна 6897600 чел.
Целевую аудиторию находим с учетом возможных контактов с рекламой. Для каждого из 3 видов пассажиров характерно наличие своего коэффициента контактов, отражающего вероятность нахождения отдельных видов пассажиров в виду рекламных объявлений.
По методике определения эффективности проекта Матанцева А.Н., весь поток пассажиров общественного транспорта попадает в поле, которое доступное для обозрения рекламы в каждом 4 случае, а остальная часть попадает в поле, которое доступно для обозрения объявлений в каждом 2 случае. 
Следовательно, целевая аудитория находится из суммы произведений коэффициента контактов для пешеходов и количества пешеходов, коэффициента контактов для пассажиров автомобиле и количества пассажиров в автомобиле и коэффициента контакта для пассажиров в общественном транспорте и количества пассажиров в общественном транспорте. 
Подставим данные в формулу: 

Целевая аудитория за все время рекламной кампании= 0,5*396000 + 0,5*5400000 + 0,25*1101600 = 3173400 человек

Полученные цифры показывают, что данный вид наружной рекламы будет эффективным для АО «Мосэнергосбыт». Целевая аудитория наружной рекламы за три месяца - 3173400 человек.
Для того чтобы определить эффективность объявлений по ТВ и радио также необходимо найти количество всей аудитории. Количество всей аудитории равно произведению населения, которое охвачено соответствующими каналами ТВ либо радио. 
Аудитория в возрасте от 15 до 50 лет, которая охвачена радиоканалом «Новое радио», на котором предполагается пустить радио ролики, примерно равна 301000 человек в день. Рекламная кампания будет проходить три месяца, то есть рекламу услышат 27090000 чел. 
Итого, целевая аудитория рекламной кампании за три месяца – 30263400 человек.
Рассчитаем дополнительный объем продаж АО «Мосэнергосбыт» под воздействием предложенных рекомендаций по формуле 1:

ОПд = (ОПср – ОПс),(1)

где ОПср – показатель среднедневного объема продаж за период проведения продвижения;
 ОПс – показатель среднедневного объема продаж до начала проведения продвижения.
Произведем расчет суммы дополнительных доходов от проведения кампании по продвижению услуг АО «Мосэнергосбыт» в 2020 году.
Дополнительный объем продаж АО «Мосэнергосбыт» под воздействием предложенных рекомендаций:
Июль: (303539830-288200987)=15338843 тыс.руб.
Август: (308270980-288200987)=20069993 тыс.руб.
Сентябрь: (303389600-283389700)=19999900 тыс.руб.
Итого: 41608736 тыс. руб.
Данные расчета суммы дополнительного дохода от проведения мероприятий по продвижению услуг АО «Мосэнергосбыт» в 2020 году представим в таблице 9.

Таблица 9 - Данные расчета дополнительного объема продаж АО «Мосэнергосбыт» под воздействием предложенных мероприятий в 2020 г.

2020 г.	Среднемес. объем продаж до, тыс. руб.	Среднедмес. объем продаж после проведения мероприятий, тыс. руб.	Дополн. объем продаж, тыс. руб.
июль	288200987	303539830	15338843
август	288200987	308270980	20069993
сентябрь	283389700	303389600	19999900
Итого	859791674	915200410	41608736

Из таблицы 9 видно, что объем продаж компании АО «Мосэнергосбыт» до проведения мероприятий по совершенствованию маркетинговой и рекламной деятельности предприятия за исследуемые три месяца составлял 859791574 тыс. руб., прогнозируемый объем продаж под воздействием предложенных мероприятий в 2020 году составит 915200410 тыс. руб. Дополнительный объем продаж под воздействием предложенных мероприятий в 2020 г. за июль, август и сентябрь составит 41608736 тыс. руб. при целевой аудитория рекламной кампании за три месяца – 30263400 человек.
Затраты на продвижение услуг АО «Мосэнергосбыт» составят 10752,4 тыс. руб. 
Затраты на создание «Центра профессионального обучения» составят 4156 тыс. руб.  
Общие затраты на внедрение всех предложенных мероприятий – 14908,4 тыс. руб.
Следовательно, эффективность от продвижения услуг для АО «Мосэнергосбыт» с учетом затрат на продвижение составит 41593828 тыс. руб.
Показатели финансового положения АО «Мосэнергосбыт» до и после предложенных мероприятий представим в таблице 10.

Таблица 10 - Показатели финансового положения АО «Мосэнергосбыт» до и после предложенных мероприятий, тыс. руб.

Наименование
	До (2018)
	После	Абсол. изм.
(+/-)	Темп роста, %
Выручка от продаж	351009000		392617736	+41608736	111,8
Себестоимость продаж	106070000	106084908,4	+14908,4	101
Валовая прибыль	244939000	286532828	+41593828	116,9

Показатели финансового положения АО «Мосэнергосбыт» до и после предложенных мероприятий представим на рисунке 7.

 

Рисунок 7 – Показатели финансового положения АО «Мосэнергосбыт» до и после предложенных мероприятий по совершенствованию маркетинговой и рекламной деятельности, тыс. руб.

По данным таблицы видно, что выручка от продажи услуг АО «Мосэнергосбыт» после внедрения предложенных мероприятий выросла на 41608736 тыс. руб. или на 11,8% в сравнении с показателем до мероприятий. Валовая прибыль после внедрения предложенных мероприятий выросла на 41593828 тыс. руб. или на 16,9%, что говорит об эффективности предложенных мероприятий.
Таким образом, предложенные мероприятия по совершенствованию управления маркетинговой и рекламной деятельностью на предприятии АО «Мосэнергосбыт» являются эффективными. Показатель эффективности с учетом всех затрат проведение мероприятий составит 41593828 тыс. рублей.






















ЗАКЛЮЧЕНИЕ

АО «Мосэнергосбыт» является динамично развивающейся крупнейшей российской энергосбытовой компанией, реализующей свыше 8% вырабатываемой в России электрической энергии. Основной вид деятельности - торговля электроэнергией. 
Финансовое положение исследуемой организации стабильное. Как положительный момент в деятельности организации АО «Мосэнергосбыт» можно отметить постоянный рост выручки и чистой прибыли организации в течении исследуемого периода (2016-2018 гг.). Так, в 2018 году выручка от продаж организации АО «Мосэнергосбыт» также выросла, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 24804000 тыс. руб. или на 7,6%. Чистая прибыль организации АО «Мосэнергосбыт» в 2018 году чистая прибыль организации АО «Мосэнергосбыт» также выросла, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 232800 тыс. руб. или на 0,9%. В качестве отрицательного момента можно отметить рост себестоимости услуг исследуемой организации АО «Мосэнергосбыт» в исследуемом периоде (2016-2018 гг.).  Так, в 2018 году себестоимость АО «Мосэнергосбыт» также выросла, если сравнивать с предыдущим 2017 годом на 6955300 тыс. руб. или на 7,1%. При этом, показатель темпа роста выручки организации АО «Мосэнергосбыт» больше, чем темп рост себестоимости (107,6  > 107,1%), что говорит о присутствии рационального и эффективного использования финансового и трудового ресурса в компании.
По результатам анализа управления маркетинговой деятельностью пришли к следующим выводам. В рамках маркетинговой деятельности АО «Мосэнергосбыт» повышается клиенториентированность компании, формируется политика продаж и ценообразования, проводится исследование рынка и принимаются меры по рекламе и продвижению услуг АО «Мосэнергосбыт». Осуществляется маркетинговая деятельность дирекцией маркетинга, специализирующийся на маркетинге и продаже услуг.  Ключевые задачи дирекции маркетинга – повышение клиентоориентированности компании и укрепление лояльности клиентов, а также разработка новых сервисов в интересах потребителей. Основным элементом комплекса маркетинга являются услуги, предлагаемые АО «Мосэнергосбыт», которые соответствуют функциональным требованиям, предъявляемым бизнес-потребителями. Выявлено, что маркетинговая деятельность АО «Мосэнергосбыт» не очень эффективна и требует ряда изменений и инноваций. Причиной недостаточной эффективности маркетинговой деятельности АО «Мосэнергосбыт» является то, что по данным компании, текучесть кадров в дирекции маркетинга очень высокая. Большинство сотрудников дирекции маркетинга оставляют сроки тестирования незавершенными.  Это указывает на то, что работники по контракту не обучены и что они не подходят для специфики работы в этой компании. Обучение новых сотрудников в компании АО «Мосэнергосбыт» происходит только в течение первых 3 месяцев (пробный период). АО «Мосэнергосбыт» использует неэффективную систему обучения. Репетитор не заинтересован в процессе подготовки нового сотрудника, что негативно влияет на их деятельность. Поэтому АО «Мосэнергосбыт» обязано принять меры по улучшению своей маркетинговой деятельности.
Изучив организацию рекламной деятельности АО «Мосэнергосбыт», пришли к следующим выводам. Рекламная деятельная в АО «Мосэнергосбыт» является одним из направлений маркетинговой деятельности и осуществляется сотрудниками дирекции маркетинга. Осуществляется рекламная деятельность дирекцией маркетинга, специализирующийся на маркетинге и продаже услуг.  АО «Мосэнергосбыт» в качестве рекламы использует рекламу в тематической периодической печати, участвует в специализированных мероприятиях, а также имеет собственный интернет-сайт. Рекламная деятельность АО «Мосэнергосбыт» не очень эффективна и требует ряда изменений и инноваций. Проблемы рекламной деятельности АО «Мосэнергосбыт» представлены тем, что компания АО «Мосэнергосбыт» не использует все возможные способы привлечения как можно большего количества клиентов. АО «Мосэнергосбыт» в основном использует недорогую рекламу - онлайн-рекламу, а именно - размещение собственного веб-сайта и размещение рекламы на досках объявлений. Также компания использует рекламу в тематических журналах. АО «Мосэнергосбыт» не использует радио или телевизионную рекламу. Поэтому АО «Мосэнергосбыт» обязано принять меры по улучшению своей рекламной деятельности.
Поэтому АО «Мосэнергосбыт» обязано принять меры по улучшению своей маркетинговой и рекламной деятельности.
Согласно недостаткам, выявленных в маркетинговой и рекламной и деятельности АО «Мосэнергосбыт», предлагаем в качестве совершенствования управления маркетинговой и рекламной деятельностью на предприятии следующие мероприятия:
1. Расширение способов привлечения большего количества клиентов. Целью данного мероприятия является увеличение продаж, укрепление имиджа, а также привлечение потенциальных потребителей услуг. Для достижения этих целей АО «Мосэнергосбыт» целесообразно использовать рекламу в прессе, а также рекламу на телевидении и радио, наружную рекламу.
2.  В качестве элемента совершенствования системы управления маркетингом необходимо уделить внимание профессиональному обучению сотрудников дирекции маркетинга, поскольку трудности в работе существенно снижают интерес к работе, и сотрудник начинает подумывать о том, чтобы оставить организацию. Для реализации данного мероприятия в АО «Мосэнергосбыт» необходимо создать «Центр профессионального обучения» по работе как с новыми сотрудниками, так и с существующими.  
Предложенные мероприятия по совершенствованию управления маркетинговой и рекламной деятельностью на предприятии АО «Мосэнергосбыт» являются эффективными. Выручка от продажи услуг АО «Мосэнергосбыт» после внедрения предложенных мероприятий выросла на 41608736 тыс. руб. или на 11,8% в сравнении с показателем до мероприятий. Валовая прибыль после внедрения предложенных мероприятий выросла на 41593828 тыс. руб. или на 16,9%, что говорит об эффективности предложенных мероприятий. Таким образом, предложенные мероприятия по совершенствованию управления маркетинговой и рекламной деятельностью на предприятии АО «Мосэнергосбыт» являются эффективными. Показатель эффективности с учетом всех затрат проведение мероприятий составит 41593828 тыс. рублей.
Цель работы достигнута. Задачи решены.
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[10:52:39]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://narodirossii.ru/?p=12251






[10:52:41]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://www.zakonrf.info/zoreklame/19/






[10:52:44]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://www.aup.ru/books/m21/9.htm






[10:52:45]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: http://allrefs.net/c58/3rjwe/






[10:52:46]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.marketing.spb.ru/read/article/a44.htm






[10:52:48]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://sibac.info/studconf/science/lx/129345






[10:52:49]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://knowledge.allbest.ru/marketing/3c0a65625b3ac68a4d53a89521316c27_0.html






[10:52:49]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://knowledge.allbest.ru/marketing/3c0b65635a2ac68b5d53a89421216d27_0.html






[10:52:56]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://www.konspektov.net/question/5647778092941312






[10:52:59]       Возникла ошибка при чтении файла: http://ecsocman.hse.ru/data/066/645/1219/032.ZASLAVSKAIA.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:53:01]       Возникла ошибка при чтении файла: http://www.ohchr.org/Documents/Publications/GuideIPleaflet12en.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:53:25]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://knowledge.allbest.ru/marketing/2c0b65635b2bc69a4d53b89421306c37_0.html






[10:53:26]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://otherreferats.allbest.ru/marketing/00020496_0.html






[10:53:26]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://studwood.ru/849496/marketing/raskroyte_tseli_ispolzovaniya_marketinga






[10:53:27]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://prokkchr.ru/prokuror-raziasniaet/razmeshchenie-reklamy-v-mnogokvartirnom-zhilom-dome






[10:53:35]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://studref.com/469140/marketing/organizatsionnye_formy_upravleniya_reklamoy






[10:53:35]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://studme.org/222038/marketing/organizatsiya_reklamnoy_deyatelnosti






[10:53:35]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://studme.org/1506091311483/marketing/organizatsiya_reklamnoy_deyatelnosti






[10:53:37]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://center-yf.ru/data/Marketologu/Kompleks-marketinga.php






[10:53:42]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://cyberleninka.ru/article/n/17261284(Сохраненная копия)






[10:53:46]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.marketing.spb.ru/read/m9/10.htm






[10:53:47]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://cyberleninka.ru/article/n/vzaimosvyaz-marketingovyh-issledovaniy-i-rezultatov-deyatelnosti-kompanii-v-sovremennyh-usloviyah-rynka






[10:53:47]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://vuzlit.ru/222478/suschnost_tseli_zadachi_marketingovoy_strategii






[10:53:47]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://cyberleninka.ru/article/n/rol-marketingovyh-issledovaniy-v-sisteme-effektivnogo-upravleniya






[10:53:50]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://richpro.ru/internet/zarabotok-na-partnerkah-s-nulja-instrukcija-kak-zarabotat.html






[10:53:52]       Возникла ошибка при чтении файла: https://kpfu.ru/portal/docs/F1165867234/Televidenie.i.obschestvo_2016.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:53:53]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://www.bestreferat.ru/referat-206553.html






[10:54:02]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://works.doklad.ru/view/Hkym1YWTsII/all.html






[10:54:02]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://laws.studio/pr-reklama-marketing/rol-mesto-organizatsii-marketingovoy-73661.html






[10:54:08]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://www.dslib.net/bux-uchet/metodika-audita-dejatelnosti-reklamnyh-agentstv.html






[10:54:10]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.dissercat.com/content/metodika-audita-deyatelnosti-reklamnykh-agentstv






[10:54:13]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://studbooks.net/41045/ekonomika/osnovy_marketingovoy_deyatelnosti






[10:54:14]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://studfile.net/preview/3053464/page:3/






[10:54:15]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://manager.bobrodobro.ru/34471






[10:54:16]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://works.doklad.ru/view/xULL0PTWRaA.html






[10:54:16]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://studbooks.net/31870/marketing/kontrolnye_voprosy(Сохраненная копия)






[10:54:18]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://nashaucheba.ru/v27979/васильев_гл.,_поляков_в.а._рекламный_маркетинг?page=8






[10:54:19]       Возникла ошибка при загрузке страницы из запроса №115-1 (481 миллисек.): https://studbooks.net/1190463/marketing/marketing_sistema_upravleniya_predpriyatiem(Сохраненная копия) ( Удаленный хост принудительно разорвал существующее подключение )






[10:54:19]       Возникла ошибка при загрузке страницы из запроса №115-2 (558 миллисек.): https://studref.com/612321/tovarovedenie/upravlenie_marketingom(Сохраненная копия) ( Удаленный хост принудительно разорвал существующее подключение )






[10:54:22]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://www.webstarstudio.com/marketing/res/kommunik3.htm






[10:54:23]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://otherreferats.allbest.ru/marketing/00041302_0.html






[10:54:23]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://studfile.net/preview/5591729/page:24/






[10:54:23]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://otherreferats.allbest.ru/marketing/00024088_0.html






[10:54:24]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://www.marketing.spb.ru/lib-mm/tactics/org_structures.htm






[10:54:27]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://vuzlit.ru/324814/osnovy_marketingovoy_deyatelnosti






[10:54:28]       Возникла ошибка при загрузке страницы из запроса №125-1 (234 миллисек.): https://studbooks.net/1519413/marketing/upravlenie_marketingom_tseli_zadachi(Сохраненная копия) ( Удаленный хост принудительно разорвал существующее подключение )






[10:54:28]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://studopedia.org/7-101560.html






[10:54:28]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://studopedia.su/15_142295_upravlenie-marketingom.html






[10:54:35]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.litres.ru/a-yakoreva/upravlenie-marketingom-shpargalka/chitat-onlayn/






[10:54:37]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: http://predpri.jofo.me/536907.html






[10:54:37]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://www.dissercat.com/content/metodicheskoe-obespechenie-sistemy-tarifnogo-regulirovaniya-regionalnykh-elektrosetevykh-kom






[10:54:40]       Возникла ошибка при чтении файла: http://window.edu.ru/resource/514/36514/files/burtseva.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:54:41]       Возникла ошибка при чтении файла: https://www.hse.ru/data/2019/07/03/1491342867/program-2045780024-6C2MJOKJmo.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:54:42]       Возникла ошибка при чтении файла: http://elar.urfu.ru/bitstream/10995/28806/1/978-5-7996-1267-2_2014.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:54:44]       Возникла ошибка при чтении файла: http://window.edu.ru/resource/338/71338/files/Психология маркетинга.учеб.пособие.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:54:44]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://gtmarket.ru/laboratory/basis/5091/5092






[10:54:46]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://www.marketch.ru/marketing_dictionary/marketing_terms_u/upravlenie_marketingom/






[10:54:47]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://www.soloby.ru/116041/планирование-претворение-проведением-рассчитанных-установление






[10:54:47]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://www.soloby.ru/35738/планирование-претворение-проведением-рассчитанных-установление






[10:54:48]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.garant.ru/products/ipo/prime/doc/71613072/






[10:54:56]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://knowledge.allbest.ru/economy/2c0a65635b3ac78b4d53a89521206c27_0.html






[10:55:00]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://scienceforum.ru/2015/article/2015017403






[10:55:01]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://cyberleninka.ru/article/n/upravlenie-reklamoy-na-predpriyatii






[10:55:03]       Не загружена страница из запроса №127-1 (30108 миллисек., превышен таймаут в 30000 миллисек.): https://zen.yandex.ru/media/id/5cc9e44c9680af00b2c7a2a1/5cf01a79d0f1b62486fe2036






[10:55:06]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.kubsu.ru/sites/default/files/users/12497/portfolio/kursovaya_rabota_eb.docx






[10:55:06]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://studref.com/488398/matematika_himiya_fizik/tehnologiya_informatsionnoy_podderzhki_prinyatiya_investitsionnyh_resheniy






[10:55:06]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://works.doklad.ru/view/iFivmubsjxM.html






[10:55:07]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://studme.org/223921/marketing/marketingovaya_sreda_territorii






[10:55:08]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://works.doklad.ru/view/E2Pcs2A8Ev0/all.html






[10:55:08]       Возникла ошибка при загрузке страницы из запроса №127-1 (5335 миллисек.): https://zen.yandex.ru/media/id/5cc9e44c9680af00b2c7a2a1/5cf01a79d0f1b62486fe2036(Сохраненная копия) ( Too big page )






[10:55:18]  Go Найдено 2% совпадений по адресу: https://cyberleninka.ru/article/n/energeticheskiy-marketing-kak-effektivnyy-put-k-energosberezheniyu-teoreticheskiy-aspekt






[10:55:22]       Возникла ошибка при чтении файла: http://elar.urfu.ru/bitstream/10995/68154/1/978-5-8295-0582-0_2018-44.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:55:25]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://base.garant.ru/31393052/dbddb101044a4418ba9fcf35194e29d2/






[10:55:26]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://base.garant.ru/31364919/c9c989f1e999992b41b30686f0032f7d/






[10:55:31]       Возникла ошибка при чтении файла: https://study.urfu.ru/Aid/ViewFiles/13746 ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:55:47]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://economy-ru.info/info/19994/






[10:55:47]  YahНайдено 2% совпадений по адресу: https://knowledge.allbest.ru/marketing/3c0b65635a3ac68a5c43b89421316c26_0.html






[10:55:49]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://cyberleninka.ru/article/n/13935498(Сохраненная копия)






[10:55:56]       Возникла ошибка при чтении файла: http://edu.secna.ru/media/f/inn_fin_menedgment_tez_2014_.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:55:57]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_8743/efc8f2667d22f9d1dcec529640dc9e0500711cc5/






[10:55:57]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://ru.wikipedia.org/wiki/Сегментация_рынка






[10:55:59]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.kubsu.ru/sites/default/files/users/8548/portfolio/kim_2_kurs_kursovaya_segmentaciya_rynkov_v_marketinge.docx






[10:55:59]       Возникла ошибка при загрузке страницы из запроса №190-2 (1014 миллисек.): https://www.infomesto.com/organization/firm/id/758821006(Сохраненная копия) ( Удаленный хост принудительно разорвал существующее подключение )






[10:56:01]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://www.list-org.com/company/751815






[10:56:04]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://marketelectro.ru/content/marketingovoe-issledovanie-pri-vyhode-na-novyy-rynok-etapy-i-pravila-provedeniya






[10:56:05]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://www.directinfo.net/index.php?option=com_content&view=article&id=87&Itemid=62&lang=ru






[10:56:14]       Возникла ошибка при чтении файла: http://www.rosmorport.ru/media/File/disc_report/book_report_2016.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:56:16]       Не загружена страница из запроса №172-1 (30092 миллисек., превышен таймаут в 30000 миллисек.): https://ej.hse.ru/data/2014/11/17/1101384447/Григорьев.pdf






[10:56:16]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://vuzlit.ru/1802117/strategicheskiy_analiz_organizatsii






[10:56:16]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://revolution.allbest.ru/economy/00319498_0.html






[10:56:26]  Go Найдено 2% совпадений по адресу: https://studbooks.net/797300/marketing/suschnost_marketinga_energosbytovoy_deyatelnosti_roznichnom_rynke






[10:56:26]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://studbooks.net/950250/marketing/neobhodimost_osobennosti_marketinga_elektroenergetike






[10:56:27]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://www.zadachi.org.ru/?n=133002






[10:56:30]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://knowledge.allbest.ru/economy/3c0a65625a3bd79a5d53b88421316c37_0.html






[10:56:30]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://scienceforum.ru/2019/article/2018012045






[10:56:30]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://vuzlit.ru/318906/analiz_osnovnyh_tehniko_ekonomicheskih_pokazateley_predpriyatiya






[10:56:30]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://schetuchet.ru/analiz-texniko-ekonomicheskix-pokazatelej-kompanii-gudlajn/






[10:56:34]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://e-ecolog.ru/buh/2016/7736520080






[10:56:35]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://synapsenet.ru/searchorganization/organization/1057746557329-ao-mosenergosbit/buhgalterskaya-otchetnost






[10:56:35]       Возникла ошибка при чтении файла: http://ac.gov.ru/files/publication/a/21979.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:56:39]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://studfile.net/preview/5712041/page:2/






[10:56:39]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://www.ereport.ru/articles/firms/mktng.htm






[10:56:42]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.testfirm.ru/result/7736520080_ao-mosenergosbyt






[10:56:53]       Возникла ошибка при чтении файла: https://rupto.ru/content/uploadfiles/docs/spravka-sravnenie-tz-iz-pm-po-za-9-mes-2015-2018.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:56:53]       Возникла ошибка при чтении файла: https://www.mosenergosbyt.ru/website/content/conn/UCM/uuid/dDocName:MP030126 ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:56:54]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://revolution.allbest.ru/marketing/00357438_0.html






[10:56:55]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://aqm.by/stati/ypravlenie-financ/analiz-denezhnykh-potokov-predpriyatiya/






[10:56:59]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://gosuchetnik.ru/fls/5228/gorizontalny-analiz-.docx






[10:57:03]       Возникла ошибка при чтении файла: https://ac.gov.ru/files/publication/a/21979.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:57:08]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://knowledge.allbest.ru/economy/2c0b65635b2ad68b4d43b89421206c26_0.html






[10:57:08]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://otherreferats.allbest.ru/economy/00290134_0.html






[10:57:08]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: http://www.knowfinance.ru/knofins-371-4.html






[10:57:14]       Не загружена страница из запроса №227-2 (30067 миллисек., превышен таймаут в 30000 миллисек.): https://www.mosenergosbyt.ru/website/content/conn/UCM/uuid/dDocName:MP095312






[10:57:27]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.list-org.com/company/6065987






[10:57:27]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://knowledge.allbest.ru/marketing/3c0a65625a2ac78b5c53a88421216c37_1.html






[10:57:27]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://studbooks.net/998179/marketing/analiz_suschestvuyuschey_marketingovoy_strategii_organizatsii






[10:57:28]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://www.megaresearch.ru/work_examples/issledovaniya/1047






[10:57:31]       Возникла ошибка при чтении файла: https://issek.hse.ru/data/2019/01/25/1201320276/DK_v_sfere_uslug_4_2018.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:57:36]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.rusprofile.ru/id/3760155






[10:57:36]       Возникла ошибка при загрузке страницы из запроса №255-2 (686 миллисек.): https://topuch.ru/4-zadaniya-k-seminarskim-zanyatiyam/index.html(Сохраненная копия) ( Удаленный хост принудительно разорвал существующее подключение )






[10:57:41]       Возникла ошибка при чтении файла: https://www.fbk.ru/upload/medialibrary/bfc/Doclad.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:57:46]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.cfin.ru/finanalysis/math/profitability.shtml






[10:57:50]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://moluch.ru/archive/116/31505/






[10:57:53]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://ur-consul.ru/Bibli/Markyeting.html






[10:57:56]       Не загружена страница из запроса №231-2 (30092 миллисек., превышен таймаут в 30000 миллисек.): https://www.asv.org.ru/upload/iblock/a20/otchet-ob-otsenke-_2016_23642-ot-20.02.2017-g.-tom-4.pdf






[10:57:56]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://xreferat.com/103/402-2-marketing-fizicheskoiy-kul-tury-i-sporta.html






[10:57:56]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.audit-it.ru/articles/finance/a106/297342.html






[10:58:00]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://yode.group/2018/07/13/eight-type-loyalty-programs/






[10:58:02]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://outofcloud.ru/blog/2017/01/12/vosem-tipov-programm-loyalnosti-kotorye-rabotayut/






[10:58:03]       Не загружена страница из запроса №262-1 (30014 миллисек., превышен таймаут в 30000 миллисек.): https://zen.yandex.ru/media/id/5a65de599b403c55db5b8ab3/5b62b1113d529700a9e99c75






[10:58:05]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.moesk.ru/press/company_news/item175498.php






[10:58:05]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://ru.wikipedia.org/wiki/Мосэнергосбыт






[10:58:06]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: http://economy.gov.ru/minec/resources/e918cc00409bc408bb60fb2c73e16b99/ob_utverzhdenii_metod_rekomend.doc






[10:58:08]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://zen.yandex.ru/media/id/5a65de599b403c55db5b8ab3/5b62b1113d529700a9e99c75(Сохраненная копия)






[10:58:09]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_5142/331033e3d6e7b72213bd9903b03e29dfb9e608fe/






[10:58:17]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://bstudy.net/708068/tehnika/vybor_transformatorov_toka_transformatorov_napryazheniya






[10:58:20]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://works.doklad.ru/view/1_9rFS9L4AU/all.html






[10:58:21]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://works.doklad.ru/view/JLACFPsZLgE/all.html






[10:58:23]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.m24.ru/articles/ehlektroehnergiya/18122014/62635






[10:58:26]       Не загружена страница из запроса №231-2 (30108 миллисек., превышен таймаут в 30000 миллисек.): https://www.asv.org.ru/upload/iblock/a20/otchet-ob-otsenke-_2016_23642-ot-20.02.2017-g.-tom-4.pdf(Сохраненная копия)






[10:58:30]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://xreferat.com/53/3819-4-organizaciya-reklamnoiy-deyatel-nosti-i-puti-ee-povysheniya.html






[10:58:30]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://ivc-rt.ru/produktsiya/asu-tp-mes-erp






[10:58:31]       Не загружена страница из запроса №287-2 (30123 миллисек., превышен таймаут в 30000 миллисек.): https://zen.yandex.ru/media/id/5c028b5bac21a003fd5d697c/5c565c150da8ea00add06d84






[10:58:31]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: http://mc-plc.ru/asu/integraciya-asutp-i-asup.htm






[10:58:31]       Возникла ошибка при чтении файла: https://szma.com/wp-content/uploads/2016/10/art20.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[10:58:33]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://infourok.ru/podgotovka-k-ustnoj-chasti-ekzamena-v-9-kl-4038662.html






[10:58:40]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://дцо.рф/wp-content/uploads/2019/05/ispravleniyami.docx






[10:58:41]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://www.businesspravo.ru/Docum/DocumShow_DocumID_110693.html






[10:58:43]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: http://finbazis.com/intervyu-po-kompetentsiyam






[10:58:56]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://knowledge.allbest.ru/marketing/2c0b65625a2ad69b5c53a88521216c36_0.html






[10:58:56]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://studbooks.net/1515958/marketing/planirovanie_reklamnoy_deyatelnosti_almatygoroformlenie






[10:59:19]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://nauchkor.ru/pubs/sovershenstvovanie-reklamnoy-deyatelnosti-predpriyatiya-5a402e257966e104c6a3e51d






[10:59:19]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://econ.wikireading.ru/46486






[10:59:19]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://znaytovar.ru/s/Metody-stimulirovaniya-sbyta.html






[10:59:30]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_58968/f68afc90fd06f2e62b3e3cb45714c287c5e44086/






[10:59:30]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://studwood.ru/2133122/marketing/osobennosti_pechatnoy_reklamy_sredstva_prodvizheniya_produktsii_promyshlennogo_predpriyatiya






[10:59:40]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://inlobnya.ru/novosti/zhkh/mosenergosbyt-obnovil-lichnyy-kabinet-klienta-i-vypustil-novoe-mobilnoe-prilozhenie






[10:59:45]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_58968/557f501dd14e1da00da85dd8d8429a8a456bb0f9/






[10:59:45]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://base.garant.ru/12145525/95ef042b11da42ac166eeedeb998f688/






[10:59:52]  Ya Найдено 4% совпадений по адресу: http://populi24.ru/marketing/analiz-predposylok-k-razrabotke-proekta-po-prodvizheniju-tovarov-ooo-impuls






[10:59:52]  Ya Найдено 4% совпадений по адресу: http://populi24.ru/marketing/analiz-osobennostej-prodvizhenija-tovarov-organizacii-na-primere-ooo-impuls






[11:00:19]       Не загружена страница из запроса №350-2 (30083 миллисек., превышен таймаут в 30000 миллисек.): https://www.epson.eu/promotions/extended-warranty






[11:01:32]       Возникла ошибка при загрузке страницы из запроса №350-2 (421 миллисек.): https://www.epson.eu/promotions/extended-warranty(Сохраненная копия) ( Удаленный хост принудительно разорвал существующее подключение )






[11:01:47]       Возникла ошибка при загрузке страницы из запроса №370-1 (233 миллисек.): https://docs.gitlab.com/ee/administration/audit_events.html(Сохраненная копия) ( Удаленный хост принудительно разорвал существующее подключение )






[11:01:59]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://e-kontur.ru/enquiry/52






[11:02:27]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://revolution.allbest.ru/marketing/00787465_0.html






[11:02:27]       Возникла ошибка при загрузке страницы из запроса №390-3 (234 миллисек.): https://www.bibliofond.ru/view.aspx?id=520708(Сохраненная копия) ( Удаленный хост принудительно разорвал существующее подключение )






[11:02:33]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://nsportal.ru/nachalnaya-shkola/materialy-mo/2016/03/15/instruktsiya-po-zapolneniyu-diagnostiki-obuchennosti






[11:02:37]       Возникла ошибка при чтении файла: https://www.mosenergosbyt.ru/website/content/conn/UCM/uuid/dDocName:MP016768 ( Недоступно чтение через IFilter )






[11:02:37]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.top-personal.ru/lawissue.html?1539






[11:03:06]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://knowledge.allbest.ru/management/3c0b65625b3bd78b5c53b88421216d37_2.html






[11:03:07]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://studbooks.net/1433903/menedzhment/finansovo_ekonomicheskoe_obosnovanie_proekta_otsenka_effektivnosti_razrabotannyh_predlozheniy






[11:03:09]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.kubsu.ru/sites/default/files/users/9597/portfolio/istochniki_obrazovaniya_pribyli_i_puti_povysheniya_rentabelnosti_proizvodstva.docx






[11:03:09]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://cyberleninka.ru/article/n/puti-uvelicheniya-vyruchki-ot-prodazhi-tovarov-proizvodstvennyh-predpriyatiy






[11:03:16]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://works.doklad.ru/view/8n3EBC0_DxY/all.html






[11:03:19]       Возникла ошибка при чтении файла: http://www.krirpo.ru/activity-2/method_help/data/MetodRecObespTOP50.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[11:03:23]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.mosenergosbyt.ru/website/content/conn/UCM/uuid/dDocName:MP093067






[11:03:23]       Возникла ошибка при чтении файла: http://www.niec.ru/Met/project03redMR.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[11:03:33]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://student.zoomru.ru/ecoorg/analiz-sebestoimosti/163389.1341331.s5.html






[11:03:56]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://studopedia.su/15_149778_otsenka-ekonomicheskoy-effektivnosti-predlagaemih-meropriyatiy.html






[11:03:59]       Возникла ошибка при чтении файла: https://dspace.tltsu.ru/bitstream/123456789/4972/1/Дубовая Ю.В._ТОДб_1301.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[11:04:07]       Возникла ошибка при загрузке страницы из запроса №440-2 (982 миллисек.): https://дцо.рф/sovershenstvovanie-marketingovoj-deyatelnosti-4/(Сохраненная копия) ( Удаленный хост принудительно разорвал существующее подключение )






[11:04:10]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://populi24.ru/nalog/analiz-i-ocenka-osnovnyh-pokazatelej-finansovogo-polozhenija-ooo-askon-ufa






[11:04:18]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://otherreferats.allbest.ru/marketing/00172162_0.html






[11:04:18]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://works.doklad.ru/view/W1sYEAOZXtg/all.html






[11:04:19]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://impulses.ru/metody-rascheta-reklamnogo-byudzheta/






[11:04:19]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: http://populi24.ru/marketing/sovershenstvovanie-sistemy-planirovanija-i-nabora-personala-ao-russkaja-telefonnaja-kompanija






[11:04:19]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://bud-tech.ru/budget_com_costs.html






[11:04:19]       Возникла ошибка при чтении файла: https://nauchkor.ru/uploads/documents/5a402fc57966e104c6a3e659.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[11:04:26]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://otherreferats.allbest.ru/marketing/00303777_0.html






[11:04:32]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://knowledge.allbest.ru/marketing/3c0a65625b3bd68b4d53a88421206c37_0.html






[11:04:39]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://studbooks.net/1587456/buhgalterskiy_uchet_i_audit/raschet_effektivnosti_predlozhennyh_meropriyatiy






[11:04:39]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://studwood.ru/1114817/menedzhment/otsenka_effektivnosti_predlozhennyh_meropriyatiy






[11:04:39]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://studbooks.net/1584236/finansy/otsenka_effektivnosti_predlozhennyh_meropriyatiy






[11:04:41]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.litres.ru/mihail-goncharov-5992562/osnovy-marketinga-i-konsaltinga-v-sfere-obrazovaniya/






[11:04:44]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: http://list-of-lit.ru/marketing/osnovi-marketinga-2015-2019.htm






[11:04:44]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: http://list-of-lit.ru/marketing/marketing-i-menedjment-2015-2019.htm






[11:04:45]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://works.doklad.ru/view/oWGVE94Gnu4.html






[11:04:45]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.libfox.ru/639038-mihail-goncharov-osnovy-marketinga-i-konsaltinga-v-sfere-obrazovaniya.html






[11:04:49]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.labirint.ru/books/239414/






[11:04:50]       Возникла ошибка при чтении файла: https://cchgeu.ru/upload/iblock/da3/rp_marketing_2018.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[11:04:51]       Возникла ошибка при чтении файла: https://kpfu.ru/portal/docs/F445183892/Zinatullina.Diana.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[11:04:56]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://works.doklad.ru/view/yAN4QDO-u-o/all.html






[11:05:00]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: http://list-of-lit.ru/marketing/marketing-i-menedjment.htm






[11:05:01]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://topwork24.ru/readyworks/9891






[11:05:01]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://mdk-arbat.ru/book/38852






[11:05:01]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://oz.by/books/more10227154.html






[11:05:01]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://oz.by/books/more10849772.html






[11:05:18]  Ya Найдено 1% совпадений по адресу: https://abium24.ru/spisok-literatury-po-marketingu






[11:05:19]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.litres.ru/v-g-vladimirova/ekonomicheskiy-i-marketingovyy-analiz-v-sisteme-obespecheniya-ekonomicheskoy-bezopasnosti-predpriyatiya-i-ego-sovershenstvovanie-25720864/






[11:05:19]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://litportal.ru/avtory/v-g-vladimirova/kniga-ekonomicheskiy-i-marketingovyy-analiz-v-sisteme-obespecheniya-ekonomicheskoy-bezopasnosti-predpriyat-747193.html






[11:05:19]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://list-of-lit.ru/marketing/osnovi-marketinga.htm






[11:05:20]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://bmtriz.ru/o_knige_sergeya_shabanova_i_aleny_aleshinoy_emocionalnyy_intellekt_rossiyskaya_praktika/






[11:05:20]       Возникла ошибка при чтении файла: https://www.academia-moscow.ru/ftp_share/_books/fragments/fragment_23574.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[11:05:27]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://list-of-lit.ru/predpriyatiya/ekonomika-predpriyatiya.htm






[11:05:27]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: http://list-of-lit.ru/marketing/marketing-predpriyatiya.htm






[11:05:30]  YahНайдено 1% совпадений по адресу: https://www.dissercat.com/content/ozhidaniya-ot-reklamy-i-otnoshenie-k-nei-u-subektov-reklamnoi-kommunikatsii-s-razlichnoi-sot






[11:05:33]       Возникла ошибка при загрузке страницы из запроса №500-2 (483 миллисек.): http://nsh.by/30/agro/0319/(Сохраненная копия) ( Удаленный хост принудительно разорвал существующее подключение )






[11:05:38]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.ozon.ru/context/detail/id/142233456/






[11:05:38]       Возникла ошибка при чтении файла: https://geors.ru/media/pdf/07Mullagulin.pdf ( Недоступно чтение через IFilter )






[11:06:01]       Не загружена страница из запроса №496-3 (30045 миллисек., превышен таймаут в 30000 миллисек.): https://www.rosseti.ru/investment/Kontseptsiya_Tsifrovaya_transformatsiya_2030.pdf






[11:06:03]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://elib.pnzgu.ru/files/eb/doc/7HKAYGLfxjSo.pdf(Сохраненная копия)






[11:06:10]  Go Найдено 1% совпадений по адресу: https://www.rosseti.ru/investment/Kontseptsiya_Tsifrovaya_transformatsiya_2030.pdf(Сохраненная копия)






[11:06:10]       Тип проверки: Стандартная 






[11:06:11] Уникальность текста 82%©  (Проигнорировано подстановок: 0%)








