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Занятия лабораторного типа являются одним из видов контактных занятий студентов в ходе изучения учебного модуля «Управление маркетинговыми коммуникациями и каналами распределения».
Студенты в ходе занятий лабораторного типа приобретают опыт практической реализации знаний, полученных в ходе лекционных и практических занятий.
В процессе выполнения лабораторных работ у студентов вырабатываются навыки самостоятельного подбора фактического и цифрового материала, работы со статистическими справочниками, составления таблиц, диаграмм.
Все это не только расширяет и углубляет знания по модулю «Управление маркетинговыми коммуникациями и каналами распределения», но и прививает навыки научного исследования и самостоятельного письменного изложения важных и сложных теоретических проблем.
Методические указания для подготовки отчета по лабораторным работам разработаны в соответствии с рабочей программой модуля «Управление маркетинговыми коммуникациями и каналами распределения», направление подготовки 38.03.02 «Менеджмент», направленность образовательной программы – Маркетинг.
[bookmark: _Toc301036764][bookmark: _Toc511739250]2 Основные этапы работы и требования, предъявляемые к отчету по лабораторным работам
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Содержание отчета по лабораторным работам определяется тематическим планом модуля, являющегося неотъемлемой частью рабочей программы модуля «Управление маркетингом и маркетинговая аналитика»:

Раздел 1. Управление маркетинговыми коммуникациями
Лабораторная работа 1	Разработка рекламного продукта для организации (по отраслям)
Лабораторная работа 2	Выявление и описание потребительских ценностей в разных странах. Проведение сравнения рекламных кампаний продуктов разных стран на основе выявленных потребительских ценностей и приоритетов
Лабораторная работа 3	Составление плана проведения рекламной кампании товара (услуги) организации (по отраслям)
Лабораторная работа 4	Расчет стоимости затрат на проведение рекламной кампании товара (услуги) организации (по отраслям)
Лабораторная работа 5     Разработка плана ПР-кампании
Лабораторная работа 6       Разработка бюджета ПР-кампании и оценка ее эффективности
Лабораторная работа 7	Составление плана участия в выставке
Лабораторная работа 8	Формирование бюджета проведения выставки и оценка прогнозируемой эффективности
Лабораторная работа 9 Составление бренда
Лабораторная работа 10 Разработка фирменного стиля организации (по отраслям)
Лабораторная работа 11 Составление рекламных и презентационных текстов с применением правил копирайтинга
Лабораторная работа 12 Разработка комплекса BTL-мероприятий и оценка их возможной эффективности
Лабораторная работа 13 Интегрированные маркетинговые коммуникации (выполнение задания для портфолио)
Лабораторная работа 14 Решение кейс-ситуаций по теме маркетинговых коммуникаций
Раздел 2. Маркетинговые коммуникации в сети Интернет
Лабораторная работа 15	Составление Email рассылки
Лабораторная работа 16    Создание информационного контента для выбранной организации (по отраслям)
Лабораторная работа 17    Разработка программы создания медийной рекламы в организации (по отраслям) и поиск оптимальных ресурсов для размещения
Лабораторная работа 18    Расчет стоимости медийной (баннерной) рекламы в сети Интернет
Лабораторная работа 19    Определение стратегии лидогенерации для организации (по отраслям) с расчетом затрат
Раздел 3. Управление каналами распределения
Лабораторная работа 20	Методы ABC и XYZ-анализа в управлении запасами
Лабораторная работа 21    Оценка эффективности маркетинг-логистики в организации (по отраслям)
[bookmark: _Toc511739252]2.2 Требования к формированию отчета

Отчет по лабораторному практикуму «Управление маркетинговыми коммуникациями и каналами распределения» составляется по компетенциям, осваиваемым в соответствии с рабочей программой модуля.
Отчет по компетенциям ПК-12 и ДПК-2 должен включать в себя расчетно-аналитическую часть и вывод. Отчёт формируется в следующем порядке:
1. Титульный лист – оформляется в соответствии с образцом (см. Приложение 1).
2. Лист задания – оформляется в соответствии с образцом (см. Приложение 2).
3. Расчетно-аналитическая часть
В данной части необходимо, прежде всего, дать краткий обзор материала, изученного в первом разделе модуля «Управление маркетинговыми коммуникациями». Затем необходимо привести пример выполнения задания по разработке системы интегрированных маркетинговых коммуникаций (Лабораторные работы 1-14).
4. Вывод
В конце задания делается вывод об овладении навыками умениями организовать и поддерживать связи с деловыми партнерами, используя системы сбора необходимой ин-формации для расширения внешних связей и обмена опытом при реализации проектов, направленных на развитие организации (предприятия, органа государственного или муниципального управления)); навыками формирования системы воздействия на покупательскую активность и интенсивность сбыта).

[bookmark: _Toc511739253]3 Требования к оформлению
Оформление текста отчета осуществляется силами самого обучающегося  по единому образцу.
Авторские текстовые оригиналы, выполненные в электронном виде, должны быть распечатаны на одной стороне листа белой бумаги формата А4. Текст набирается в формате Microsoft Word, шрифтом Times New Roman, 14 кеглем через 1,5 интервал.
Текст следует печатать, соблюдая следующие размеры полей: правое - 15 мм, верхнее и нижнее - 25 мм, левое - 30 мм.
Абзацы в тексте начинают отступом, равным 15 мм.
Разрешается использовать компьютерные возможности акцентирования внимания на определенных терминах, формулах, теоремах, применяя шрифты разной насыщенности, наклона и размера.
Опечатки, описки и графические неточности, обнаруженные в процессе подготовки авторского текстового оригинала, допускается исправлять подчисткой или закрашиванием белой краской и нанесением на том же месте исправленного текста машинописным способом или черными чернилами, пастой, тушью - рукописным способом.
Первой страницей отчета является лист задания, второй страницей является отчет. 
Страницы следует нумеровать арабскими цифрами, соблюдая сквозную нумерацию. Номер страницы проставляется в правой нижней части листа без знаков препинания.
Текст отчета следует делить на разделы в соответствии с тематическим планом, приведенным в разделе 2.1. 
Заголовки отделяются от текста: сверху - интервалом 12пт, снизу – 8пт.

Оформление иллюстраций
Иллюстрации (рисунки, чертежи, графики, схемы, диаграммы, фотоснимки, компьютерные распечатки, штриховые изображения) следует располагать по центру, непосредственно после текста, в котором они упоминаются впервые, или на следующей странице. На все иллюстрации должны быть даны ссылки в тексте.
Иллюстрации должны иметь наименование и, при необходимости, пояснительные данные - подрисуночный текст. Слово "Рисунок" и наименование помещают после пояснительных данных и располагают следующим образом:
[image: ]
Рисунок 1 - Мотивация в менеджменте

Точка после наименования не ставится. Слово «Рисунок» и его наименование располагают посередине строки без абзацного отступа. Иллюстрации, за исключением иллюстрации приложений, следует нумеровать арабскими цифрами сквозной нумерацией. Иллюстрации сверху и снизу выделяются двойными интервалами (18 пт).
При ссылках на иллюстрации следует писать «... в соответствии с рисунком 1».

Оформление таблиц
Таблицы применяют для лучшей наглядности представления информации. Название таблицы, при его наличии, должно отражать ее содержание, быть точным, кратким. Название таблицы следует помещать над таблицей слева, без абзацного отступа в одну строку с ее номером через тире. 
Таблицу следует располагать в отчете после ссылки на нее. В ссылке следует писать слова "в таблице…" с указанием ее номера.
Таблицы следует нумеровать арабскими цифрами сквозной нумерацией. 
Пример
Таблица 1 - Название таблицы
Заголовки граф и строк таблицы следует писать с прописной буквы в единственном числе. В конце заголовков и подзаголовков таблицы точки не ставят.
Графу «Номер по порядку» в таблицу включать не допускается. Нумерация граф таблицы арабскими цифрами допускается в тех случаях, когда в тексте имеется ссылка на них.
При переносе таблицы на другую страницу головку таблицы повторяют, а над ней слева пишут слова «Продолжение таблицы» с указанием ее номера. Кроме того, в этом случае в первой части таблицы нижнюю горизонтальною линию не проводят.

Оформление формул и уравнений
Уравнения и формулы следует выделять из текста в отдельную строку. Выше и ниже каждой формулы или уравнения должны быть оставлены два интервала.
Переносить уравнения (формулы) на следующую строку допускается только на знаках выполняемых операций, причем знак в начале следующей строки повторяют. При переносе на знаке умножения применяют знак "X".
В формулах в качестве символов следует применять обозначения, установленные ГОСТ 8417-81 (в системе СИ). Пояснения символов и числовых коэффициентов следует приводить непосредственно под формулой в той же последовательности, в которой они даны в формуле. Первая строка пояснения должна начинаться со слова «где» с абзацного отступа без двоеточия. Пояснения каждого символа следует давать с новой строки, располагая их, строго друг под другом. В случае, когда пояснение длиннее одной строки, его продолжение располагается с начала следующей строки без абзацного отступа.
Формулы в отчете следует нумеровать порядковой (сквозной) нумерацией в пределах всего текста арабскими цифрами и круглых скобках в крайнем правом положении на строке. Ссылки в тексте на порядковые номера формул дают в скобках.

Пример
Показатель производительности труда рассчитывается по формуле (1) 
		ПТ=V/Ч,
	(1)

	где V
	- объем реализованной продукции;

	Ч
	- среднесписочная численность работников предприятия.



	



Формулы, следующие одна за другой и не разделенные текстом, разделяют запятой.

Пример
		p = m/v,
	(1)

	В = с : t.
	(2)






Оформление перечислений и примечаний
Внутри пунктов или подпунктов могут быть приведены перечисления.
Перед каждым перечислением следует ставить дефис или, при необходимости ссылки в тексте издания на одно из перечислений, строчную букву, после которой ставится скобка без точки.
При дальнейшей детализации перечислений необходимо использовать арабские цифры, после которых ставится скобка, а запись производится с абзацного отступа.
Пример
а)________________________________
б)________________________________ :
1)_______________________;
2)_______________________; 
в)________________________________.
Допускается перечисление без цифрового или буквенного обозначения выделением перечисления абзацным отступом.
Примечания следует помещать в отчете после материалов, к которым оно относится.
Слово «Примечание» следует печатать с прописной буквы с абзаца и не подчеркивать. Если примечание одно, то после слова «Примечание» ставится тире и примечание печатается с прописной буквы. Одно примечание не нумеруют.
Пример
Примечание - ………….
Несколько примечаний нумеруют по порядку арабскими цифрами без проставления точки.
Пример
Примечания
1________________
2________________
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Отчет по лабораторным работам сдается студентом на кафедру не позже, чем за неделю до начала промежуточной аттестации. 
Максимальный балл за выполненную работу – 100 баллов. Оценивание работы осуществляется на основе следующих критериев:
	№
	Качественные характеристики работы
	Макс. балл

	I.
	Оценка работы по формальным критериям
	10

	1
	Соблюдение сроков сдачи работы по этапам написания
	5

	2
	Правильность оформления в соответствии с требованиями
	5

	II.
	Оценка работы по содержанию
	90

	1. 
	Правильное и логичное изложение изученного материала
	10

	2. 
	Соответствие содержания первой части работы заявленной теме 
	25

	3. 
	Соответствие содержания второй части работы заявленной теме 
	25

	4. 
	Соответствие содержания третьей части работы заявленной теме 
	25

	5. 
	Умение формулировать выводы
	5

	6. 
	Наличие ошибок принципиального характера*
	-50


*Наиболее типичными ошибками принципиального характера, которые снижают итоговый балл за работу, являются:
- неправильное решение построенных моделей;
- неправильная интерпретация полученного решения;
- большой процент заимствований в работе (плагиат).
Могут быть выявлены и другие ошибки, снижающие качество работы.
Допускается две пересдачи работы по освоению компетенции.
Оценка выставляется руководителем по результатам проверки работы по следующей шкале баллов:

	Менее 60,99 баллов
	Неудовлетворительно (уровень не сформирован)

	61-70,99 баллов
	Удовлетворительно (пороговый уровень)

	71-80,99 баллов
	Хорошо (базовый уровень)

	81-100 баллов
	Отлично (продвинутый уровень)
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МИНОБРНАУКИ РОССИИ
федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение 
высшего образования 
«Санкт-Петербургский государственный технологический институт 
(технический университет)»
(СПбГТИ(ТУ))

ОТЧЕТ 
________________________________________________
(виды работ: отчет, эссе ,статья и т.д.)

УГНС _____________________________________________________________________
Направление подготовки_____________________________________________________
(код, название)
Направленность, магистерская программа (подчеркнуть)__________________________
___________________________________________________________________________
(код, название)
Факультет__________________________________________________________________
Кафедра____________________________________________________________________

Учебный модуль____________________________________________________________

Курс _________                                                                                            Группа _______

Студент___________________________________________________________________
(Ф.И.О, подпись, дата)

Рецензия преподавателя (формулируется преподавателем1 в соответствии с результатами освоения компетенции и подтверждается данными таблицы 1)
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
Таблица 1 
	Компетенция
	Вид работы
	Наименование работы

	


	
	




Преподаватель  _________________________          ______________________
                                          (подпись2, дата)                        (инициалы, фамилия)

1 – в отчетах в электронной форме рецензия формулируется в специальном поле загруженного в портфолио документа в соответствии со шкалой оценки результатов освоения компетенции и фиксируется простой электронной цифровой подписью.
2 – окончательная редакция о=оштчета в электронной форме подписываются простой электронной цифровой подписью, после чего
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МИНОБРНАУКИ РОССИИ
федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение 
высшего образования 
«Санкт-Петербургский государственный технологический институт 
(технический университет)»
(СПбГТИ(ТУ))

ЗАДАНИЕ
_________________________________________________
(виды работ: отчет, эссе ,статья и т.д.)
УГНС _____________________________________________________________________
Направление подготовки_____________________________________________________
(код, название)
Направленность, магистерская программа (подчеркнуть)__________________________
___________________________________________________________________________
(код, название)
Факультет__________________________________________________________________
Кафедра____________________________________________________________________

Учебный модуль____________________________________________________________

Курс _________                                                                                            Группа _______

Студент___________________________________________________________________
(Фамилия, Имя, Отчество)

Цель работы (формулируется преподавателем, задание в соответствии с целями освоения компетенции) ________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________

Исходные данные  (информационные источники)
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________


Дата выдачи задания ______________________________________________

Срок представления отчета к защите  ________________________________

Преподаватель  	________________________          ______________________
                                                     (подпись, дата)                                         (инициалы, фамилия)

Задание принял
к выполнению          _________________________           _____________________
                                                   (подпись, дата)                                            (инициалы, фамилия)
[bookmark: _Toc511739259]Приложение 3 
[bookmark: _Toc511739260]Образец оформления отчета по лабораторным работам
МИНОБРНАУКИ РОССИИ
федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение 
высшего образования 
«Санкт-Петербургский государственный технологический институт 
(технический университет)»
(СПбГТИ(ТУ))

ОТЧЕТ
о выполнении лабораторного практикума

УГНС 38.00.00 Экономика и управление______________________________________
Направление подготовки 38.03.02 Менеджмент________________________________
Направленность Маркетинг_________________________________________________
Факультет Экономики и менеджмента_______________________________________
Кафедра Менеджмента и маркетинга________________________________________

Учебный модуль Управление маркетинговыми коммуникациями и каналами распределения

Курс ______                                                                     Группа _______

Обучающийся_____________________________________________________________
(Ф.И.О, подпись, дата)

Рецензия преподавателя: Компетенция сформирована

	Компетенция
	Вид работы
	Наименование работы

	ДПК-2 (способностью формировать систему воздействия на покупательскую активность и интенсивность сбыта)

ПК-12 (умение организовать и поддерживать связи с деловыми партнерами, используя системы сбора необходимой ин-формации для расширения внешних связей и обмена опы-том при реализации проектов, направленных на развитие организации (предприятия, органа государственного или муниципального управления))
	Отчет о выполнении лабораторного практикума
	Интегрированные маркетинговые коммуникации



Преподаватель  ____________________                                 ________________________
                                        (подпись, дата)                                         (инициалы, фамилия)

МИНОБРНАУКИ РОССИИ
федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение 
высшего образования 
«Санкт-Петербургский государственный технологический институт 
(технический университет)»
(СПбГТИ(ТУ))

ЗАДАНИЕ

для отчета о выполнении лабораторного практикума
(виды работ: отчет, эссе ,статья , компетенции.)

УГНС 38.00.00 Экономика и управление______________________________________
Направление подготовки 38.03.02 Менеджмент________________________________
Направленность Маркетинг_________________________________________________
Факультет Экономики и менеджмента_______________________________________
Кафедра Менеджмента и маркетинга________________________________________

Учебный модуль Управление маркетинговыми коммуникациями и каналами распределения

Курс ______                                                                     Группа _______

Обучающийся_____________________________________________________________
(Ф.И.О, подпись, дата)

Цель работы (формулируется преподавателем, задание в соответствии с целями освоения компетенции) ________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Исходные данные  (информационные источники)
Исходные данные к лабораторным работам по разделу 1 - Управление маркетинговыми коммуникациями

Дата выдачи задания _________________________________________________________

Срок представления отчета к защите  ____________________________________________



Преподаватель  	________________________          ______________________
                                                     (подпись, дата)                                         (инициалы, фамилия)


Задание принял
к выполнению          _________________________           _____________________
                                                   (подпись, дата)                                            (инициалы, фамилия)



 Цель работы: 
1) закрепить знания о понятиях интегрированных маркетинговых коммуникациях и их составляющих; 
2) проанализировать региональный рынок услуг и продуктов (согласно варианту) с позиций:
- ассортимента предоставляемых услуг;
- основных фирм-производителей услуг;
- потенциальных потребителей конкретных услуг;
- сложившейся системы цен на рынке;
- маркетинговых коммуникаций, используемых компаниями данной сферы 
3) предложить возможные направления совершенствования системы интегрированных маркетинговых коммуникаций в данной сфере для нескольких выбранных организаций данной сферы;
Приобретаемые компетенции:
ДПК-2 (способностью формировать систему воздействия на покупательскую активность и интенсивность сбыта);
ПК-12 (умение организовать и поддерживать связи с деловыми партнерами, используя системы сбора необходимой информации для расширения внешних связей и обмена опытом при реализации проектов, направленных на развитие организации (предприятия, органа государственного или муниципального управления).
[bookmark: _Toc1][bookmark: _Toc499504973][bookmark: _Toc499510835][bookmark: _Toc508455371][bookmark: _Toc515210665][bookmark: _Toc524873762][bookmark: _Toc524879473][bookmark: _Toc526509349][bookmark: _Toc527369687]Исходные данные:  в методических материалах приведены критерии по оценке маркетинговых коммуникаций отрасли производства мебели.
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[bookmark: _Toc508455372][bookmark: _Toc515210666][bookmark: _Toc524873763][bookmark: _Toc524879474][bookmark: _Toc526509350][bookmark: _Toc527369688]1. Анализ фирм-производителей мебели на территории Санкт-Петербурга и Ленинградской области
[bookmark: _Toc507576649][bookmark: _Toc507602908][bookmark: _Toc508455373][bookmark: _Toc515210667][bookmark: _Toc524873764][bookmark: _Toc524879475][bookmark: _Toc526509351][bookmark: _Toc527369689]1.1 Анализ ассортимента товаров и услуг 
Ассортимент мебели в Санкт-Петербурге и Ленинградской области представлен в таблице 1. 
Таблица 1 – Общие ассортиментные группы на рынке мебели
	Раздел
	Вид

	Мебель для дома
	Гостиные, детские, кабинеты, прихожие, спальни, шкафы-купе

	Мебель для офиса
	Офисные кресла и стулья, металлическая мебель сейфы, аксессуары и предметы интерьера, ресепшн, конференц-столы 

	Специализированная мебель
	Мебель для заведений, направленная на B2B



Практические все компании на мебельном рынке в данном регионе предоставляют услуги по созданию собственного дизайна для нужного направления. Такой формат услуг осуществляется либо за счет собственного отдела дизайна и проектирования, либо за счет сторонних дизайнерский компаний и бюро (аутсорсинг). 
Мебель для дома на рынке Санкт-Петербурга и Ленинградской области занимает 70 %, он также делится на мягкую мебель, корпусную и кухонную. Более 50 % от данного сегмента занимает корпусная мебель, включающая в себя мебель для гостиной, спальни, детской и пр.
В данной работе будет исследован сегмент мебели для дома, так как занимает большую часть рынка и имеет более системный характер производства и спроса.
[bookmark: _Toc507576650][bookmark: _Toc507602909][bookmark: _Toc508455374][bookmark: _Toc515210668][bookmark: _Toc524873765][bookmark: _Toc524879476][bookmark: _Toc526509352][bookmark: _Toc527369690]1.2 Основные фирмы-производители мебели на территории Санкт-Петербурга и Ленинградской области
	Согласно каталогу производителей мебели, на 2017 год на территории Санкт-Петербурга представлено 344 организации, Ленинградской области 40. Среди них представлены не только компании локального формата, осуществляющие продажи на местном уровне, но и крупные мебельные производители, реализующие свою продукцию по всей России, а также мировые бренды. [1]	
	Как говорилось ранее данная отрасль делятся на 3 вида, но большую долю рынка мебели занимает именно обще-потребительский сегмент. Согласно исследованию компании, Avito в 2017 году, самый популярные товары для приобретения – диваны и кровати, т.е. мебель для дома. Таким образом необходимо рассмотреть те компании, которые предоставляют широкий спектр товаров для домашнего пользования, куда так же можно включить обустройство кухни. [2]
	Согласно исследованию GfK на мебельном рынке России присутствует более 50 % иностранных поставщиков мебели, необходимо рассмотреть не только компании, которые непосредственно имеют собственное производство в данном регионе, но и компании развивающие свою деятельность с помощью дистрибьютерской сети, дилеров, и других видов развития. Основные фирмы-производители, представленные на территории Санкт-Петербурга и Ленинградской области представлены в таблице 2. [3]

Таблица 2 – Основные производители мебели на территории СПб и ЛО

	№
	Наименование компании

	1
	IKEA

	2
	Шатура

	3
	Мария

	4
	Mr. Doors

	5
	Hilding Anders

	6
	Столплит

	7
	Лазурит

	8
	8 марта

	9
	Формула дивана

	
	DMI

	
	Ангстрем

	
	Первая мебельная фабрика (ПМФ)



Данные производители оценивались объемом продаж, занимаемой долей рынка на рынке бытовой мебели, а также количества затраченных средств на рекламную деятельность.
Согласно исследованию компании Ipsos Comcon, чаще всего российские семьи покупают мебель в крупных мебельных торговых центрах, вторыми по популярности являются несетевые мебельные магазины. С другой стороны, в Москве наиболее популярными местами покупки мебели являются магазины сети IKEA и интернет-магазины. [4]
[bookmark: _Toc507576651][bookmark: _Toc507602910][bookmark: _Toc508455375][bookmark: _Toc515210669][bookmark: _Toc524873766][bookmark: _Toc524879477][bookmark: _Toc526509353][bookmark: _Toc527369691]1.3 Потенциальные потребители 
	Потенциальными потребителями товаров для обустройства дома, а именно мебели для кухни, гостиной, спальни, детской и других, являются все жители России, а в данном случае Санкт-Петербурга и Ленинградской области, кто имеет постоянное место жительства и минимальный месячный доход. 
	Согласно исследованию РБК, с начала 2009 года, рынок мебели в России рос со средним показателем динамики 7 %. Однако последние несколько лет, рост снизился из-за увеличения курса доллара, введением санкций и других внешний факторов, влияющих на материальное состояние населения (рис 1).
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Рисунок 1 – Динамика объема розничных продаж мебели в 2009-2016 гг.

Обзор рынка мебели дает характеристику появляющемуся спросу на товары. Он бывает двух видов:
· первичный спрос;
· спрос на замену.

Первичный спрос возникает при приобретении мебели для новых квартир, домов, обновлении интерьера, постройки дачи. К таким потребителям можно отнести молодые семьи. Спрос на замену относится к потребителям, которые имеют стремительный рост доходов. Они представляют больший интерес для мебельной промышленности, так как ориентируются на высококачественную элитную мебель.
По данным Ipsos Comcon, 77 % опрошенных российских семей согласны с утверждением, что им нравится обставлять свою квартиру со вкусом, чтобы создавать уют. [4]
Самой популярной мебелью, которая находится в большинстве семей России, включая Санкт-Петербург и Ленинградскую область является диван, тумба для телевизора и шкаф, их имеют более 50 процентов населения (рис 2). [4]
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Рисунок 2 – Наличие в семье отдельных предметов мебели

Более 75 процентов населения имеют в своих квартирах кухонные гарнитуры, таким образом можно сделать вывод, что рынок мебели достаточно развит и имеет достаточный спрос на товары данной сферы у потребителей. 
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Рисунок 3 – Наличие в семье мебельного гарнитура
 	
Основными критериями выбора являются дизайн и качество мебели. Несмотря на то, что мебель является предметом длительного пользования, покупатели мало обращают внимания на долговечность мебели. Срок службы важен только для 5% покупателей. Этот факт можно интерпретировать, отчасти, как надежду потребителей на то, что у них в скором времени будет возможность сменить мебель, купив более дорогую и престижную. Таким образом, у российских потребителей меняется стереотип в потреблении мебели, сформированный в советское время, когда мебель покупали один раз в 15-20 лет.	

1.4 Сложившаяся система цен на мебельном рынке 
Сегментация рынка мебели делится на три части:
· мебель эконом-класса;
· мебель среднего-класса. 
· мебель бизнес класса и элит;


Рисунок 4 – Сегментация рынка мебели

Высокие запросы на товары диван, кухня, мягкая мебель, характеризуются частой обновления данных товаров. Согласно исследованию компании Ipsos Comcon, более 5 % населения купила диван 1 год назад. Однако более 50 процентов населения выделяют на покупку и обновление мебели в пределах 10 тысяч рублей, что не является высоким показателем. 
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Рисунок 5 – Наличие и срок покупки мебели в семье

Сегодня многие готовы сменить мягкую мебель через 4 года эксплуатации, корпусную - через 5. Наиболее часто обновляются детские комнаты – каждые 2-3 года. Мебель для ванны, кухни и спальни – раз в 5-7 лет.
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Рисунок 6 – Расходы на покупку мебели на семью в течении одного года
	
	Необходимо также рассмотреть среднюю стоимость самых популярных товаров у основных игроков рынка. Согласно таблице 2 стоимость дивана в Санкт-Петербурге варьируется в пределах 14 тысяч рублей, стоимость средней кухни у популярных поставщиков мебели около 55 тысяч рублей, стоимость мягкой мебели в пределах 22 тысяч рублей.
Таблица 3 – Средняя стоимость самых популярных товаров у основных игроков на рынке мебели 

	Наименование
	Производитель
	Цена

	Диваны
	IKEA
	13 000 руб.

	
	Шатура
	15 000 руб.

	
	Мария
	16 000 руб.

	
	Mr. Doors
	13 000 руб.

	Кухня
	IKEA
	54 000 руб.

	
	Шатура
	49 000 руб.

	
	Мария
	51 000 руб.

	
	Mr. Doors
	61 000 руб.

	Мягкая мебель
	IKEA
	19 000 руб.

	
	Шатура
	17 000 руб.

	
	Мария
	25 000 руб.

	
	Mr. Doors
	21 000 руб.



[bookmark: _Toc507576652][bookmark: _Toc507602911][bookmark: _Toc508455376][bookmark: _Toc515210670][bookmark: _Toc524873767][bookmark: _Toc524879478][bookmark: _Toc526509354][bookmark: _Toc527369692]1.5 Маркетинговые коммуникации, используемые фирмами-производителями мебели 
В Санкт-Петербурге на практике используются множество различных маркетинговых технологий сбыта продукции в розницу: 
· Розничные продажи в небольших магазинчиках; 
· Розничные продажи в мебельных центрах; 
· Розничные продажи в сети магазинов; 
· Розничные продажи в интернете; 
· Альянс между разными игроками (Крупные мебельные предприятия, имеющие собственные торговые сети, готовы продавать в своих магазинах продукцию малых и средних компаний); 
· Меблировка «под ключ» офисных новостроек, гостиниц и предприятий общепита. Более 1,3 млн. кв. метров в торговых центрах Москвы отдано под мебельные салоны. 
Так например существуют такие фирменные сети магазинов: «Шатура», «Столплит», «Магазин Лазурит», «Магазины Дятьково», «Магазины Боровичи». Мебельные центры: «Армада», «ROOMER», «Мебель Сити», «Мебель России», «Три кита», «Гранд» и IKEA. 
Особенностью работы мебельной розницы является тот факт, что многие торговые точки, как небольшие магазины, так и крупные сетевые салоны, работают «под заказ». Такая схема действует, когда мебельные предприятия не имеют склада готовой продукции. Если же покупатель выбирает зарубежный шкаф или диван, то это изделие торговая компания заказывает у производителя. 
Для оптовой продажи хорошо подходят: 
· Участие в выставках; 
· Торговое представительство. 
[bookmark: _Toc508455377][bookmark: _Toc515210671][bookmark: _Toc524873768][bookmark: _Toc524879479][bookmark: _Toc526509355][bookmark: _Toc527369693]
Согласно исследованию РБК, около 10 % потребителей используют доски объявлений для покупки мебели, таким образом данный сегмент является вторичным использованием мебели. Что касается остальных видов приобретения мебели, то чаще всего потребители приобретают мебель в отдельно стоящих специализированных магазинах и в торговых центрах. Около 20 % потребителей используют e-commerce площадки для осуществления покупок. (рис 6)
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Рисунок 7 – Где вы обычно покупаете мебель?
Таким образом на данный момент в Санкт-Петербурге и Ленинградской области более 45 % производителей мебели реализуют свою продукцию с помощью прямого маркетинга и личных продаж в отдельно стоящих магазинах, а также мебельных центрах. Помимо этого, в каждом районе присутствия мебельного центра осуществляется локальная реклама, направленная на потребителей данного микрорайона. 
Соответственно, многие первоначально используют именно формат прямого воздействия на клиента, размещая свои представительства на территории больших мебельных центров, где огромная концентрация компаний со схожими предложениями, таким образом высокой конкуренцией.
Таблица 4 – Использование средств маркетинговых коммуникаций основными компаниями

	СМК
	Наименование компании

	
	IKEA
	Шатура
	Мария
	Mr. Doors

	Реклама (наружная)
	+
	+
	+
	+

	Медиа реклама
	+
	-
	+
	+

	Стимулирование сбыта
	+
	+
	+
	+

	PR
	+
	+
	+
	+

	Личные продажи
	-
	+
	+
	+

	Прямой маркетинг
	+/-
	+
	+
	+

	Спонсорство
	+
	-
	+
	+

	Интернет-маркетинг
	+
	+
	+
	+



[bookmark: _Toc507576653][bookmark: _Toc507602912]2. Совершенствования системы интегрированных маркетинговых коммуникаций в сфере производства мебели
Учитывая, что более 20 процентов потребителей, приобретают мебель через интернет, необходимо отметить, что не многие компании осваивают именно это направление, и не выделяют должные средства на рекламную деятельность в сфере e-commerce. Основной упор у многих компаний сводится именно к прямым и личным продажам, так, например, компания «Первая мебельная фабрика» и компания «Ангстрем» реализует свою деятельность с помощью собственной сети, а также розничных отдельно стоящих магазинов и находящихся внутри мебельных центров. Также данные компании имеют собственные сайты, где представлены основные позиции. 
Компания ПМФ практические не использует свой сайт для онлайн продаж, характеризуется это тем, что в основном все CTA ведут к взаимодействию с менеджером, это обуславливается тем, что на сайте не представлены стандартные позиции, которые пользователь может выбрать прямо на сайте и там же их приобрести.  Данной компании рекомендуется внедрить систему авто воронки и модель продуктовой матрицы. Первоначально необходимо разработать стандартные позиции для потребителей, проанализировав конкурентов и продукты, пользующиеся большим спросом, разместить их в своем каталоге.  Для того, чтобы не терять своих потенциальных клиентов необходимо внедрить на сайт всплывающие поп-ап окна с предложением получить скидку на первую покупку или получить бесплатную консультацию, данное окно будет являться лид-магнитом. Помимо этого, данным компаниям необходимо внедрить стимулирование сбыта, за счет акций, сезонных и партнерский предложений. Реализовать это с помощью третированной рекламы, а также e-mail-маркетинга. 
Так же необходимо поработать над внешней составляющей сайта, сделать интерфейс более понятным и удобным, внедрить правило 3х кликов, которое позволит потребителю найти нужный товар в кратчайший срок. 
Помимо этого, необходимо постоянно прорабатывать каталог, и акцентировать внимание на необходимую продукцию, использовать поисковую рекламу (директ, эдвордс), а также ретаргетинг и ремаркетинг для подогрева интереса. Постоянное и долгосрочное взаимодействие с клиентами позволит компаниям повысить продажи и минимизировать стоимость привлечения клиента за счет ухода от прямых продаж на местах.
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