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Введение

	В соответствии с учебным планом я проходил практику с 15 сентября 2013г. по 09 ноября 2013г. в обществе с ограниченной ответственностью «Аванта-Плюс».
Прохождение практики является важным элементом  при подготовке специалиста. Практика дает студенту возможность применить  полученные  в  процессе обучения знания, умения и навыки.
Совместно  с  руководителем  практики  непосредственно  в  обществе   был составлен план прохождения практики, который я успешно выполнил.
   В процессе прохождения практики я:
   - научился применять теоретические знания, полученные в процессе обучения, на практике;
   - ознакомилась с предприятием, его внутренней структурой, работой и способами управления деятельностью работников;
   -  ознакомился с работой сотрудников;
   -  ознакомился с ценовой и маркетинговой стратегией предприятия.




	






1. Комплексный анализ деятельности предприятия (организации)
1.1 Краткая характеристика предприятия

Организационно-правовая форма предприятия ООО «Аванта-Плюс» – общество с ограниченной ответственностью.
Основными источниками правового  регулирования  деятельности  ООО «Аванта-Плюс» являются:  Конституция  РФ,  гражданский кодекс   РФ   и   Федеральный   закон   «Об обществах    с  ограниченной ответственностью».
Режим работы: по будням с 10:00 до 19:00
Адрес:  г. Москва, ул. Дербеневская, д.1, кор. 5, 2 этаж, тел (495) 518-30-99, Е-mail: info@go-karelia.ru
Основная деятельность предприятия – туризм в Карелию. 
Предприятие арендует помещение под офис в многоэтажном здании, по соседству с различными организациями. Перед входной дверью висит стенд предлагаемых маршрутов фирмы: основная деятельность фирмы специализируется на активном отдыхе - организации рыболовных, охотничьих и сопутствующих экскурсионных турах, туры в Карелию . Внутри помещения имеются места для отдыха посетителей, предоставляются различные брошюры, проспекты и фотографии предлагаемых туров. По желанию клиента возможен фото,видео- показ маршрута или сопутствующих услуг.    
Обращаясь в туристическое агентство «Аванта-Плюс», клиенту в первую очередь, объясняют, какие услуги он приобретает и как ими воспользоваться, а также гарантии и обязательства агентства и свои права. 
При  обращении    клиента в агентство ему предлагают     просмотреть «Информационный листок к туру», который содержит следующую    информацию: описание маршрута по дням, характеристика условий тура, правила обеспечения безопасности.
Характеристика условий тура содержит следующую информацию:
- условия размещения (тип здания, оборудование,   характеристика номерного фонда, санитарно-гигиеническое оборудование);
- информацию о размещении родителей с детьми;
- характеристику транспортных средств;
- перечень услуг, получаемых за дополнительную плату.            
 	В рамках информации о месте пребывания предоставляют следующую информацию:
- магазины, досуг, развлечения, ночная жизнь;
- достопримечательности, в т.ч. по маршруту;
- другая необходимая информация.                                                  
 	К правилам обеспечения безопасности относится следующая информация:
- правила поведения на воде;
- правила санитарии и гигиены;
- прогнозируемые погодные условия и рекомендации о экипировке;
- опасные животные, пресмыкающиеся и растения;
- как и где хранить вещи, деньги и ценности; 
- памятка об ответственности за нанесенный ущерб.
Униформы, характерной для всего персонала фирмы не имеется, но каждый сотрудник имеет бейдж, с указанием предприятия, имени и занимаемой должности.
Агентство имеет городские и сотовые телефонные линии, ксерокс, несколько компьютеров, принтеров, кондиционер, подключение к локальной сети Internet. Так же для удобной работы сотрудников есть в наличии основные канцелярские принадлежности, которые облегчают многие вопросы, связанные с работой с бумагами, оформлением договоров, составлением различных документов.

1.2. Организационная структура компании

Общая численность штата работников предприятия – 4 человек. Опыт успешной деятельности сотрудников компании на рынке туристического бизнеса более трех лет.
Организационная структура предприятия представлена на рисунке 1.
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Рисунок 1 – Организационная структура предприятия.

В обязанности генирального директора входят разработка имиджа фирмы, маркетинг, представительские функции, взаимодействие с партнерами, получение необходимых лицензий, набор и обучение персонала. 
Бухгалтерия ведет учет фирмы, составляет отчетности, сдает баланс, начисляет и выдает заработную плату, ведет отчетность перед государственными органами учета.
К функциям отдела по работе с клиентами относятся: 
- работа с клиентами; 
- прием заявок у клиентов;
- проработка плана индивидуального тура;
- средствами размещения;
- бронирования;
1.3. Характеристика товара, услуги

Для своих клиентов туристическое агентство «Аванта-Плюс» предоставляет следующие услуги:
- организация туристических, индивидуальные туры, семейный или корпоративный отдых.
- охота и рыбалка;
- туры по специальной цене;
- молодежный отдых;
- туры выходного дня;
Таблица 1
 Штатное расписание ООО «Аванта-Плюс» за 2013г.
	Должность
	Количество  человек
	З/плата, тыс. руб.
	ФОТ, тыс. руб.

	Менеджер, управляющий офисом
	1
	20
	240

	Бухгалтер
	1
	25
	300

	Генеральный директор
	1
	45
	540

	Итого
	3
	90
	1080



Таблица 2
              Анализ объёмов продаж и ассортимента ООО «Аванта-Плюс»
	Наименование  услуги
	Объем реализации, тыс.руб
	Изменения

	
	2011
	2012
	+/-
	%

	Рыбная ловля
	1144
	1625
	481
	142

	Экскурсионные туры
	440
	720
	280
	163

	Охота
	720
	1000
	280
	138

	Итого
	2304
	3345
	1041
	145


 

В таблице видно, что по сравнению с 2011 годом, в 2012 году спрос на услуги у населения возрос на 19%. Рыбную ловлю чаще пользуется популярностью в отличие от других туров, типов отдыха. Экскурсионный тур ООО «Аванта-Плюс» является второстепенной услугой, не продвигается, оказывается клиентам по запросу. В 2012 году спрос на услуги увеличился. 

Таблица 3

 Анализ себестоимости и затрат ООО «Аванта-Плюс»
В этом разделе  будут расписаны затраты туристического агентства за 2011 и 2012 годы по показателям.
 
	Показатель
	Период
	Изменения

	
	2011
	2012
	+/-
	%

	1. Аренда 
	310
	320
	10
	2

	2. З/пл
	266
	266
	0
	0

	3. ЕСН  (26%)
	69
	69
	0
	0

	4. Амортизация  ОФ(12%)
	276
	401
	125
	145

	5. Реклама
	50
	50
	0
	0

	6. Коммунальные  услуги
	10
	20
	10
	50

	9. Прочие  затраты
	15
	15
	0
	0

	10. Коммерческие  расходы
	15
	15
	0
	0

	11. Прочие затраты
	20
	20
	0
	0

	Полная  себестоимость
	 
	 
	 
	 

	Итого переменных затрат
	100
	100
	0
	0

	Итого постоянных затрат
	931
	1076
	145
	115


 

В таблице видно, что большинство показателей  не изменилось. Стоимость аренды не поменялась, зарплата сотрудникам не увеличилась и не  уменьшилась. На рекламу было принято не тратить больших денег. Прочие затраты также остались без изменений.
Анализ прибыли  и рентабельности ООО «Аванта-Плюс»
Рассмотрим анализ прибыли и рентабельности туристического агентства Аванта-Плюс.

Таблица 4



Основные показатели финансово-экономической деятельности ООО «Аванта-Плюс»
	№
пп
	Наименование  показателя
	Ед.
изм.
	2011
	2012
	Изменения

	
	
	
	
	
	+/-
	%

	1
	Выручка (без  НДС)
	тыс. руб.
	1952
	2834
	882
	145

	2
	Себестоимость
	тыс. руб.
	931
	1076
	145
	115

	3
	Стоимость основных фондов
	тыс. руб.
	100
	100
	0
	0

	4
	Численность работающих
	Чел.
	3
	3
	0
	0

	5
	Фонд оплаты труда
	тыс. руб.
	266
	266
	0
	0

	6
	Прибыль от реализации (с.1 – с.2)
	тыс. руб.
	1021
	1758
	737
	172

	7
	Рентабельность  производства (с.6/с.2)х100
	%
	94

	163
	69
	Х

	8
	Рентабельность  продаж (с.6/c.1)х100%
	%
	52
	62
	10
	Х

	9
	Производительность  труда (с.1/c.4)
	Руб./чел.
	650
	944
	294
	145

	10
	Фондоотдача  (с.1/с.3)
	Руб./
руб.
	19
	28
	9
	147

	11
	Средняя заработная плата (с.5/с.4)
	тыс.руб./чел.
	88
	88
	0
	0



2. Анализ рынка услуг  ООО «Аванта-Плюс»
Основной целью развития туризма в республике является формирование современного высокоэффективного и конкурентоспособного туристского комплекса, обеспечивающего широкие возможности для удовлетворения потребностей жителей Карелии, российских и иностранных граждан в разнообразных туристских услугах.
В последние годы туристская отрасль успешно развивается, при этом происходит как опережающий рост количественных показателей, так и увеличение вклада отрасли в экономику республики.
Реализация разработанной Правительством РК среднесрочной программы "Развитие туризма в Республике Карелия на 2003-2006 годы" позволила осуществить комплексную систему государственного регулирования туристской деятельности, предусмотреть ресурсно-организационное обеспечение реализации важнейших мероприятий, организовать координацию кратко и среднесрочных программ развития туризма в городах и районах республики.
Выполнены практически все основные мероприятия программы.
Основным направлением научных исследований в области туризма стали создание Стратегии развития туристской деятельности в Республике Карелия на долгосрочную перспективу, разработка туристских кластеров на территории Республики Карелия, подготовка заявки на создание туристско-рекреационной особой экономической зоны. По результатам прошедшего в августе-декабре 2006 года федерального конкурса на право создания на территории регионов России туристско-рекреационных особых экономических зон конкурсная заявка Республики Карелия получила одну из самых высоких экспертных оценок.
Динамично развивались международное и межрегиональное сотрудничество в области туризма. За годы выполнения Программы реализовано 15 совместных проектов по развитию туризма в Карелии с общим бюджетом более 5 млн евро. Продолжено активное участие республики в работе Координационного Совета по развитию индустрии туризма "Регионы России - Московское соглашение", что существенно расширяет возможности по информационно-рекламному продвижению туристского потенциала Республики Карелия и привлечению инвестиций на развитие инфраструктуры туризма.
Республика Карелия приняла участие в крупнейших международных и внутри-российских туристских выставках. Количество выставочно-ярмарочных мероприятий, на которых были представлены туристский потенциал и туристский продукт Республики Карелия, в 2006 году впервые достигло пятнадцати (Хельсинки, Оулу, Берлин, Лондон, Москва (6), Санкт-Петербург (3), Калининград, Вологда, (ITB (Берлин), WTM (Лондон), МАТКА (Хельсинки), ITM, MITT и MITF (Москва), INWETEX (Санкт-Петербург)).
Правительство РК участвовало в проведении традиционных специализированных выставок в Петрозаводске - "Карелия туристская" и "Охота и рыбалка".
В 2008 году уделялось повышенное внимание формированию презентационного пакета РК, что способствует повышению интереса к республике, и, в конечном счете, росту туристских потоков и доходов от отрасли. Разработан и используется при издании разнообразной печатной продукции (путеводитель, карта, буклеты) туристский логотип Республики Карелия, выпущена CD-презентация Карелии туристской.
Продолжалось внедрение новых информационных технологий в процесс государственного регулирования развития туризма. Совместно с Петрозаводским государственным университетом разработана географическая информационная система (ГИС) "Информационное обеспечение развития туризма в Республике Карелия", доработан и обновлен Интернет-портал ГУ "Информационный туристский центр Республики Карелия", создан филиал центра в г. Сортавала.
В целях стимулирования развития въездного и внутреннего туризма в РК, повышения качества туристского обслуживания Правительством республики проведен пятый по счету конкурс "Лидеры карельского турбизнеса" среди организаций и индивидуальных предпринимателей, осуществляющих туристскую деятельность на территории Республики Карелия.
Традиционно большое внимание уделялось вопросам совершенствования системы подготовки преподавательских кадров, научно-методического обеспечения учебного процесса в туристских образовательных учреждениях. Девять учреждений республики осуществляют подготовку специалистов сферы туризма на уровне дополнительного, среднего специального и высшего образования. В рамках многоуровневой системы туристского образования завершили или проходят подготовку более 1 800 человек.
В 2006 году Правительством РК значительное внимание было уделено взаимодействию с федеральными органами исполнительной и законодательной власти. Помимо участия в конкурсе на право создания на своей территории туристско-рекреационной особой экономической зоны, Республикой Карелия разрабатывались предложения по проектам федеральных законов "О внесении изменений в Федеральный закон "Об особых экономических зонах в Российской Федерации", "О внесении изменений в Федеральный закон "Об основах туристской деятельности в Российской Федерации". В частности, при принятии последнего закона в третьем чтении было принято предложение депутата от Республики Карелия о снижении в два раза размера финансовых гарантий для туроператоров, осуществляющих деятельность в сфере внутреннего туризма.
Реализация мероприятий позволила успешно решать поставленную перед отраслью главную задачу - повысить вклад туризма в экономику республики, в том числе за счет увеличения количества рабочих мест, налоговых поступлений в республиканский бюджет, притока иностранной валюты, сохранения и рационального использования культурного и природного наследия Карелии.
Объем инвестиций в строительство новых и реконструкцию существующих объектов размещения туристов увеличился за четыре года в 3 раза и составил в 2008 году 470 млн. руб. Ежегодно число койко-мест во вновь построенных и реконструированных средствах размещения возрастает более чем на 300. На 1 января 2009 года в Карелии насчитывалось около 140 средств размещения на 6025 мест
Рост туристской и деловой привлекательности Республики Карелия характеризуется увеличением объема туристско-экскурсионных и гостиничных услуг.
Расширение услуг в сфере туризма предполагает строительство комфортабельных гостиниц в центрах туристской активности и загородных коттеджных комплексов, реконструкцию и реставрацию традиционных сельских домов для приема туристов, приобретение туристского оборудования и снаряжения, туристских автобусов и судов, развитие инфраструктуры смежных отраслей: дорожного хозяйства, связи, сферы культурно-бытового обслуживания и досуга.
Среди приоритетных видов туризма – природный,  экологический, водный, сельский, культурно-познавательный. Особо надо отметить развитие активного туризма: сплавы на рафтах и катамаранах, сафари на квадроциклах и снегоходах, трофи-рейды на джипах, велотуры, пешие прогулки на природе, дайвинг, яхтинг, охота, рыбалка и т.д.Увеличить
В целях повышения информационной доступности туристского потенциала Республики Карелия для российских и иностранных инвесторов, организационно-методического и финансового сопровождения инвестиционных проектов реализуется комплекс мероприятий.
Создан туристский Интернет-портал портал www.ticrk.ru, поддерживаемый Информационным туристским центром РК.
Издаются туристские путеводители, каталоги и другие информационно-рекламные материалы.
Активно осуществляется международное и межрегиональное сотрудничество в сфере туризма. Проводятся базовые научные исследования по экономике и статистике туризма, разрабатываются туристские гео-информационные системы.
Несмотря на все принимаемые меры, богатый туристский потенциал Карелии задействован в настоящее время не более чем на 30 %. Туристская индустрия республики предоставляет широкие возможности для выгодного приложения капитала и предпринимательской инициативы.
Наиболее перспективными видами туризма для Республики Карелия являются:
·        лечебно-оздоровительный туризм;
·         деловой туризм;
·         экологический туризм;
·         Автотуризм;
·         рыболовный и охотничий туризм;
·         событийный и сельский туризм.
Также наиболее привлекательными видами туризма для Республики Карелия, под которые необходимо развивать существующую туристскую инфраструктуру, являются:
·        Религиозный (паломнический),
·         городской, автобусный, культурный и туризм на объект.
 Для рыболовного и охотничьего, событийного и сельского туризма необходимо создавать целостные инфраструктурные комплексы и их развитие требует существенных инвестиций в развитие материально-технической базы и маркетинг.
Кроме того, к перспективным видам туризма в настоящее время можно отнести все туры, связанные с активными видами отдыха: экстремальные, спортивные туры, рафтинг, сплавы на байдарках, велосипедные туры и т.д. Данные виды туризма не требуют развитой инфраструктуры и серьезных капитальных вложений, но при этом остаются достаточно рентабельными и пользуются повышенным спросом среди туристов. Данное обстоятельство подтверждается маркетинговыми исследованиями, опросами, проводимых среди руководителей и менеджеров турфирм г. Петрозаводска.
[image: ]
Вместе с тем, формируется достаточно высокий спрос на туры спортивного и оздоровительного характера (у иностранных туристов – 18,8%, у российский туристов – 23,3%). В качестве таких туров можно выделить наиболее значимые:
−       водные туры (сплав по рекам, байдарочный туризм, яхтинг, дайвинг, туры на моторных лодках);
−       горнолыжный и лыжный туризм;
мото- и автомобильные туры (ралли, гонки на выживание, джип-туры) и др.
Совокупный валовый доход от всех видов въездного туризма в Республику Карелия*
	
	СВД, млрд. руб.

	2005
	1,63

	2006
	1,89

	2007
	2,22

	2008
	2,67

	2009
	2,89

	2010
	3,22


	
*Расчёт совокупного валового дохода осуществляется по методике, разработанной специалистами Госкомспорттуризма РК и Института экономики Карельского Научного Центра РАН.
Туристско-экскурсионные и гостиничные услуги
	
		
Туристско-экскурсионные услуги /
услуги гостиниц, млн. руб.

	2007
	255,6

	2008
	333,0

	2009
	406,2

	2010
	465,0


	
Доля услуг туристских и гостиничных предприятий в структуре совокупного валового дохода от туризма (2010 год)
	туристско-экскурсионные услуги
	5,8 %

	услуги гостиниц
	8,6 %

	дополнительные расходы организованных туристов, деловой и самодеятельный туризм
	85,6 %



" Приведённые соотношения наглядно демонстрируют степень недооценки доходов от туризма при традиционном узкоотраслевом подходе
	2008
	1904

	2009
	3093


	

Объём внебюджетных инвестиций в инфраструктуру туризма Республики Карелия
	
		
объём инвестиций, млн.руб.

	2008
	200

	2009
	420

	2010
	450

	2011
	480



Общее количество посетителей Республики Карелия (статистика + экспертная оценка)
	
	Всего посетило РК,млн. чел.

	2008
	1,47

	2009
	1,55

	2010
	1,62

	2011
	1,70




Структура посетителей Республики Карелия по принадлежности гражданству (по итогам 2010 года)
	всего посетителей
	1700 тыс. чел.

	граждане России
	1202тыс. чел. (70,7 %)

	граждане стран СНГ
	25 тыс. чел. (1,5 %)

	граждане стран дальнего зарубежья
	473 тыс. чел. (27,8%)




Доля организованных туристов и экскурсантов в общем числе посетителей Республики Карелия

	
	доля организованных туристов, %

	2008
	21,7

	2009
	24,8

	2010
	28,0

	2011
	29,2



Распределение российских граждан, воспользовавшихся услугами гостиниц, по целям посещения Республики Карелия (в %, 2009)
	досуг, рекреация, отдых
	36,2

	деловые и профессиональные
	58,0

	прочие
	5,8



Распределение иностранных граждан, воспользовавшихся услугами гостиниц, по целям посещения Республики Карелия (в %, 2009)
	досуг, рекреация, отдых
	82,9

	деловые и профессиональные
	15,8

	прочие
	1,3



Поток посетителей музея-заповедника "Кижи"
	
	всего посетителей,
тыс. чел.

	2008
	159

	2009
	176

	2010
	167

	2011
	177


	
Поток туристов и паломников на острова Валаамского архипелага
	
	всего туристов и паломников
тыс. чел.

	2008
	88

	2009
	90

	2010
	95

	2011
	96


	




3 Рекомендации по совершенствованию личных продаж и по стимулированию сбыта турпродуктов

Личная (персональная) продажа, предполагающая индивидуальное общение работника туристского предприятия с клиентами, широко распространена в туризме. В контакт с клиентами в роли продавцов вступают практически все сотрудники фирмы. Средствами такого общения являются беседы по телефону, послания по почте и личное общение с клиентами. Абстрактность туристских услуг, сложность их восприятия предъявляют особые требования к персоналу. Сотрудники туристского предприятия должны вызывать доверие, уметь убеждать и квалифицировано консультировать потребителей.
Значение личной продажи трудно переоценить при решении таких задач, как формирование предпочтения и убеждения клиентуры, побуждение к приобретению туристского продукта. Она используется при необходимости непосредственного воздействия на целевую аудиторию, установления с ней тесных отношений и побуждения к определённым действиям. 
Директор фирмы и менеджер по продажам взаимозаменяемы по вопросам продаж и сопровождения группы.
Личные продажи осуществляет менеджер по продажам. Эффективность личных продаж невысокая. 
Эффективность личных продаж возможно увеличить лишь после разработки и реализации комплекса маркетинга и комплекса маркетинговых коммуникаций, исследования и сегментации рынка потребителей.
Для увеличения эффективности личных продаж целесообразно расширить количество сотрудников за счёт внештатных и временных (сезонных) работников, причём предпочтение отдавать тем работникам, чья основная деятельность обеспечивает доступ к наиболее перспективным рынкам потребителей турпродукта. 
Внештатных сотрудников можно найти среди постоянных клиентов фирмы, предложить скидку в размере 10% за акцию «Приведи друга» или за распространение листовок с необходимой информацией.
Листовки тиражом от 300 шт. стоят 15 руб. за 1 шт., затраты составят 4500 руб. 
Базовое обучение сотрудников может проводить директор фирмы. Данное мероприятие будет бесплатно для фирмы.
Для проверки необходимых знаний, умений необходимо протестировать потенциальных внештатных сотрудников и определить степень их подковки к личным продажам.
Менеджера по продажам также необходимо проверить на профессиональную пригодность, в случае необходимости направить на специализированные курсы. 
Таким образом, для повышения эффективности личных продаж турфирмы «Аванта Плюс» необходимо провести комплексное исследование рынка потребителей, определить приоритетные направления деятельности, произвести поиск и отбор внештатных сотрудников, обучить их, создать системы контроля и оценки эффективности работы сотрудников, вознаграждения и поощрения.
Итого на совершенствование личных продаж планируется затратить: 
Выпуск листовок 1 раз в 2 месяца (4500 рублей за 1 тираж) / Итого 27000 рублей в год;
Под стимулированием сбыта (продаж) в туризме понимают краткосрочные поощрительные меры, способствующие продаже или сбыту.
Стимулирование проводится в трех направлениях:
стимулирование сотрудников турфирмы;
стимулирование торговых посредников;
стимулирование клиентов.
Стимулирование сотрудников фирмы направлено на повышение качества обслуживания, рост профессионального мастерства и совершенствование работы. Для любой компании очень важно работать не только с клиентами, но и с собственным персоналом, ведь именно от него напрямую зависит успешность выполнения поставленных задач. Грамотно выстроенная система мотивации позволяет повысить уровень лояльности и мотивированности персонала, а значит, и эффективность его деятельности. Как показывает практика, мало ставить перед подчиненными конкретные задачи и под строгим контролем добиваться их исполнения. Важно зажечь сотрудников, вдохновить их новой идеей и объединить. В то же время, для того чтобы программы по мотивации персонала работали с наибольшей эффективностью, необходимо учитывать индивидуальные особенности каждого сотрудника, его пожелания и стремления. В настоящее время существует множество методов мотивации персонала, которые носят как материальный, так и нематериальный характер. И только от правильного использования сочетаний этих элементов будет зависеть итоговый результат.
Для повышения качества работы работников турфирмы можно применить следующие методы стимулирования (материальные стимулы):
организация бесплатных обедов внутри компании;
организация тренингов и семинаров для повышения квалификации сотрудников;
улучшение условий труда (современные компьютеры, удобные кресла, новый принтер);
организация медицинского обслуживания (страховка). Работник должен знать, что вы не бросите его и позаботитесь о нем в трудную минуту;
безвозмездная материальная помощь в случае свадьбы или рождения ребенка;
предоставление служебного транспорта или проездного билета, оплата мобильного телефона;
подарки на день рождения и крупные праздники. Будет здорово, если именинника от лица компании поздравит один из руководителей.
Не менее важны и непосредственно денежные выплаты, приуроченные к тому или иному поводу. Например, бонусы за перевыполнение плана или процент с продаж. В какой-то степени, последняя мера даже эффективнее, ведь здесь сотруднику не ставится предел в его заработке, а полученная в итоге сумма зависит только от его способностей и таланта. Некоторые компании выплачивают премии за «выслугу лет», поощряя своих опытных работников, а также премии за новые идеи (например, бухгалтерам за легальные схемы сокращения налоговых сборов). Не будут лишними награждения лучших работников по окончанию отчетного периода, например, квартала. Соревновательный аспект - очень неплохой стимул для амбициозных людей, желающих быть первыми и в чем-то превосходить остальных. 
Работы по второму направлению ориентированы на сотрудников фирм-партнеров в целях поощрения их работы и соответственно увеличения сбыта туров основного предприятия. Они представляют собой:
скидки с цены при покупке оговоренной количества (партии) товара;
предложение оговоренного количества единиц товара посреднику бесплатно при условии закупки им определенного количества этого товара;
Мероприятия стимулирования сбыта, направленные на клиентов, заслуживают особого внимания в связи со значительным завышением количества предложений над спросом туристского продукта.
В отличие от стимулирования агентств, как профессионалов туристического бизнеса, стимулирование потребителей представляет собой адресные мероприятия, направленные непосредственно каждому конкретному потенциальному или реальному клиенту туроператора. Промежуточные цели стимулирования потребителей заключаются в поощрении максимально интенсивного потребления туристических услуг (что особо актуально для сглаживания фактора сезонности в туризме), привлечении потребителей, ранее пользовавшихся услугами конкурирующих туроператоров, удержании постоянных клиентов. Как уже указывалось выше, в отличие от рекламных способов продвижения тура, стимулирование потребителей является адресным мероприятием, выражается, соответственно, в форме личного обращения менеджеров туроператора к каждому конкретному клиенту. Следовательно, средства стимулирования потребителей могут быть избирательными (то есть назначаться индивидуально для каждого конкретного клиента в зависимости от степени значимости удержания данного клиента для самого туроператора) и общими (то есть, применяемыми в отношении всех потребителей туроператора вне зависимости от их личности).
По моему мнению, наиболее эффективными методами стимулирования являются:
бонусно-накопительная система для постоянных клиентов, смысл которой - в предоставлении клиенту материальных благ (бесплатные услуги или скидки) в случае выполнения клиентом ряда условий (например, приобретение путевок на сумму большую 3000 $). Разумеется, эффективность данной программы будет максимальной, если о её (программы) существовании будет информировано максимальное количество как постоянных, так и потенциальных клиентов туроператора;
подарки и призы с фирменной символикой всем приобретающим путевки (наиболее распространены подарки в виде маек, ручек, календарей, записных книжек);
скидки отдельным категориям покупателей (дети, семейные пары, пенсионеры и т.д.);
включение в стоимость дополнительных услуг (к примеру, постоянно приобретающему тур клиенту можно «подарить» дополнительную ночь  или экскурсию);
внимательное отношение к постоянным клиентам, ведение специальной базы данных постоянных клиентов, регулярное общение с ними, поздравление с юбилеями и праздниками;
В турфирме «Аванта Плюс» в основном практикуют скидки отдельным категориям покупателей и внимательное отношение к постоянным клиентам (регулярное общение, поздравление с праздниками). 
К этим методам стимулирования хорошо было бы добавить бонусно- накопительную систему для постоянных клиентов и включение в стоимость дополнительных услуг. По моему мнению, эти методы будут работать эффективно и привлекут новых клиентов. 
В отличие от избирательных средств стимулирования потребителей общие ориентированы на весь потребительский рынок, главной целью имеют привлечение потребителей, ранее пользовавшихся услугами конкурирующих фирм. К ним можно отнести широко рекламируемые сезонные скидки и специальные предложения; проведение конкурсов, викторин, лотерей; предоставление ряда бесплатных услуг; чествование каждого 100, 1000, 10 000 клиента и т.д.


Рис. 4 - Рекомендации по стимулированию продаж

Итого на рекомендации по стимулированию продаж турпродуктов планируется затратить:
стимулирование сотрудников фирмы: 150000 рублей в год;
стимулирование потребителей: 100000 рублей в год.

3.5 Влияние внедрения комплекса рекомендаций на основные показатели экономической деятельности турфирмы

В последней части дипломной работы, я хотел бы рассмотреть, как повлияют внесенные мной изменения на экономическую деятельность компании ООО «Туристическая фирма «Аванта Плюс» по продвижению турпродуктов. Как изменятся экономические результаты турфирмы на конец 2013 года, по сравнению с данными 2012 года. Для проведения этого исследования, необходимо разработать кампанию по продвижению на 2013 год, с учетом предложений, высказанных третьей главе. Рассчитав затраты и определив предполагаемую прибыль, выявить целесообразность изменений в деятельности турфирмы по продвижению. Схема комплекса рекомендаций представлена в приложении 3.

Таблица 10 - Затраты на внедрение комплекса мер по продвижению
	Рекомендации
	Стоимость, руб.

	Обучение квалифицированного специалиста в области рекламной деятельности
	30000

	Совершенствование сайтов турфирмы
	60000

	Использование элементов директ маркетинга
	15000

	Выпуск листовок 1 раз в 2 месяца
	27000

	Стимулирование сотрудников фирмы
	150000

	Стимулирование потребителей:
	100000



Всего на совершенствование деятельности в сфере продвижения планируется затратить: 382000 рублей.
Для определения предполагаемой прибыли необходимо воспользоваться методом экспертных оценок.
Методы экспертных оценок основаны на использовании экспертной информации. Они помогают установить степень сложности и актуальности проблемы, определить основные цели и критерии, выявить важные факторы и взаимосвязи между ними, выбрать наиболее предпочтительные альтернативы. Предполагается, что эксперт основывает свое суждение на группе причинных факторов, действующих в рамках определенного сценария, оценивая вероятность их реализации и их вероятное влияние на изучаемый показатель, например уровень спроса.
При этом данная казуальная структура неразрывно связана с личностью эксперта, так что другой эксперт, поставленный перед той же проблемой, может, используя ту же информацию, прийти к другим выводам.
При проведении маркетинговых исследований широко применяются экспертные оценки, основанные на суждениях менеджеров фирм, для которых проводится данное маркетинговое исследование, торговых и иных посредников и потребителей (покупателей). Менеджера просят дать по возможности точную оценку исходя из имеющейся у него информации, с указанием, например в форме вероятностных показателей, степени точности или его уверенности в своих оценках.
В качестве экспертов на фирме чаще всего используют менеджеров и сотрудников сбытовых служб. Используя экспертные оценки, предполагают, что при решении проблем в условиях неопределенности мнение группы экспертов надежнее, чем мнение отдельного эксперта, т.е. что две группы одинаково компетентных экспертов с большей вероятностью дадут аналогичные ответы, чем два эксперта. Предполагается также, что совокупность индивидуальных ответов экспертов должна включать «истинный» ответ.
Известны два подхода к использованию экспертов: индивидуальные оценки и групповые.
Индивидуальные состоят в том, что каждый эксперт дает оценку независимо от других, а затем с помощью какого-либо приема эти оценки объединяются в одну общую. Индивидуальные экспертные оценки могут быть представлены в виде оценок типа интервью или аналитических записок.

	










Заключение

	Прохождение практики является важным элементом  при подготовке будущего специалиста. Практика дает возможность студенту применить  полученные  в  процессе обучения знания, умения и навыки на практике. Во время прохождения практики была востребована  основная  часть  знаний, полученных мной на занятиях.  
	Практика помогла мне понять, как много зависит от грамотно созданной системы управления на предприятии – начиная от правильно подобранных кадров и заканчивая эффективной работой с информацией. Для руководителя предприятия очень важно разработать подходящую систему управления персоналом, научиться стимулировать сотрудников.
	Немаловажное значение для работы предприятия имеет маркетинг. В настоящее время, когда практически все ниши рынков уже заняты и в каждой из них имеются свои лидеры, очень сложно пробиться в одну из них и завоевать место. От правильной ценовой политики и степени мотивации персонала зависит очень много.  
Заключение
Подводя итоги работы, нужно подчеркнуть следующее: современные организации используют сложные коммуникационные системы для поддержания контактов с посредниками, клиентами, различными общественными организациями и слоями. В этом плане понятие «маркетинговые коммуникации» и «методы продвижения продукта» в существенной мере являются идентичными. 
Туризм по своим основным характеристикам не имеет каких-либо принципиальных отличий от других форм хозяйственной деятельности. Поэтому все существенные положения современного маркетинга могут быть вполне применены и в туризме.
Из сущности маркетинга туризма как системы вытекают основные принципы, обстоятельства, требования, лежащие в основе маркетинга и раскрывающие его назначение. Сущность маркетинга состоит в том, чтобы предложения туристских услуг в обязательном порядке ориентировалось на потребителя и постоянное согласование возможностей предприятия с требованиями рынка.
Деятельность турфирм в сфере продвижения своих продуктов играет очень большую роль в эффективности работы фирмы. Увеличение экономических показателей может быть достигнуто только при правильном взаимодействии всех элементов комплекса маркетинга. 
Изучив деятельность компании ООО «Туристическая фирма «Аванта Плюс» в сфере продвижения турпродуктов были выявлены проблемы, которые негативно влияют на экономические показатели фирмы.
Для улучшения экономических показателей фирмы были разработаны рекомендации по совершенствованию продвижения.
В турфирме «Меркурий» отсутствует маркетинговый отдел, который должен непосредственно заниматься рекламной деятельностью компании. Для решения этой проблемы необходимо направить работника турфирмы на дополнительные курсы, связанные с рекламным продвижением. Для улучшения работы фирмы необходимо усовершенствовать сайт турфирмы и возможно создание второго сайта, направленного на туры класса люкс. Необходимо совершенствование такого элемента маркетинга как директ маркетинг. Стимулирование сотрудников можно усовершенствовать благодаря внедрению бонусов за перевыполнение плана или проценту с продаж, премии за новые идеи. Стимулирование клиентов может быть улучшено благодаря внедрению бонусно- накопительной системы и включения в стоимость дополнительных услуг.
По результатам проведения метода экспертных оценок, в результате внедрения рекомендаций в 2013 году возможно увеличение выручки на 10%. В 2013 году выручка от продаж должна будет составить 35494 тыс. руб., что на 5846 тыс. рублей больше чем в 2012 году. Показатели чистой прибыли возрастут на 26, 7%. Рентабельность продаж возрастет на 1,6%, а рентабельность затрат на 2,1%.
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