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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 рекламной деятельности
турпродукт продвижение рекламный деятельность
Анализируя рекламную и маркетинговую деятельность, ООО «Аванта Плюс», можно выявить недостатки в системе управления рекламной деятельностью предприятия и предпринять соответствующие меры для их устранения. 
Система средств маркетинга - это совокупность приемов и методов, конкретный маркетинговый инструментарий, используемый фирмами для достижения поставленной цели, решения поставленных задач. Проанализируем, какие маркетинговые инструменты использует турфирма «Аванта Плюс» в ходе своей деятельности. 
Начнем с того, что в турфирме «Аванта Плюс» отсутствует маркетинговый отдел, который должен непосредственно заниматься рекламной деятельностью компании. Возможно в создании целого отдела, посвященного рекламной деятельности фирмы нет необходимости, но турфирма в состоянии направить менеджера на дополнительные курсы, связанные с рекламным продвижением. Это позволило бы иметь в фирме профессионального специалиста, отвечающего за рекламную деятельность. Такой работник мог бы уделять часть своего времени на разработку рекламных кампаний, при этом оставаясь на своей должности.
Также необходимо заметить, что все действия турфирмы «Аванта Плюс» связанные с маркетингом, выполняются не в полной мере, а основные маркетинговые функции сформированы не достаточно четко. Возможно квалифицированный специалист, смог бы решить проблемы турфирмы с позиционированием их услуг на рынке, предложить альтернативные пути развития рекламных кампаний, требующие наименьших финансовых затрат, при стабильном спросе. В настоящее время генеральный директор занимается всей рекламной деятельностью турфирмы, в том числе разработкой рекламных кампаний.
Если анализировать каналы распределения рекламы, можно с легкостью заметить, что в своих рекламных кампаниях турфирма использует стандартные каналы распределения рекламы, включающие в себя рекламу в газетных изданиях, журналах, справочных изданиях и интернете, направленную на покупателей и на сотрудничество с турагентствами.
Также к рекомендациям по совершенствованию рекламной деятельности я бы хотел сделать предложение создать второй сайт турфирмы, который был бы направлен на туры категории люкс. Связано это с тем, что в 2010, 2011 году руководство турфирмы приняло решение начать работу в этом направлении. Туры класса люкс имеют хороший спрос в турфирме «Аванта Плюс». И именно интернет в наше время является самой развитой, самой большой и самой новейшей информационной технологии. В связи с этим многие заграничные компании уже сейчас отдают приоритет интернет технологиям, вкладывая именно в них наибольшую часть средств, выделенных на рекламу. 
С другой стороны интернет реклама также является относительно дешевым средством продвижения товаров и услуг. К примеру, разработка интернет сайта в специализированном агентстве стоит от 30 000 рублей до 200 000 рублей, в зависимости от сложности сайта. Размещение же сайта в сети интернет стоит до 2000 рублей в месяц, в зависимости от зарегистрированного домена. Интернет реклама в поисковиках и на разнообразных тематических сайтах, варьируется от 15 000 до 30 000 рублей в месяц, в зависимости от размера баннера. Исходя из этого, можно сделать вывод, что реклама в интернете на сайтах, не принадлежащих турфирме, даже при использовании самых дорогих мультимедийных баннеров стоит дешевле печатной рекламы. Но вероятность переходов по баннеру, исходя из статистических показателей, превышает отклик на печатную рекламу, более чем в несколько тысяч раз. Не говоря уже о собственных сайтах. Один раз, разработав сайт, компания обеспечивает себе мощный рекламный механизм, не требующий никаких серьезных капиталовложений.
У турфирмы «Аванта Плюс» существует сайт www.go-karelia.ru , на котором можно получить достаточно подробную информацию, по предоставленным услугам и маршрутам отдыха. На этом сайте полезную информацию для себя могут найти как потенциальные покупатели туров, так и тур агенты, заинтересованные в продаже туров турфирмы «Аванта Плюс». Сайт достаточно просто найти через поисковики yandex, google, или другие. 
Но туристская фирма «Аванта Плюс» не использует, в должной степени перспективы инновационной рекламы, делая акцент на дорогостоящие методы классической рекламы, что приводит к существенным денежным потерям. 
Существует большое количество способов повышения эффективности рекламы в интернете. Начиная с того, что на сайтах турфирмы должна отражаться новейшая информация о предоставляемых услугах. Это позволит потенциальным покупателям, избегая лишних действий, найти для себя актуальные предложения на данный момент времени. Кроме того, сайт турфирмы «Аванта Плюс», работает, как односторонний ресурс, не позволяющий покупателям, оставить комментарий, или задать вопрос по поводу предоставляемых услуг. Эту проблему, можно разрешить, несущественно изменив интерфейс сайта. Ведь общение является средством, достижения доверия и лояльности потенциальных клиентов. Кроме того на сайте можно проводить раз в два месяца, или чаще, опросы по поводу деятельности турфирмы и предоставляемым услугам. Такие нововведения, помогут без анкетирований и различных опросов, выявить потребности покупателя. Сильные и слабые стороны турфирмы, интересы потенциальных клиентов. В общем, всю ту информацию, на получение которой, раньше фирмы тратили множество времени и средств, сейчас сам посетитель сайта может рассказать, оставив отзыв из нескольких предложений со своего компьютера.
Для следующего пути развития рекламной деятельности в турфирме «Аванта Плюс», можно использовать элементы директ маркетинга. 
Суть директ маркетинга вытекает из его названия: прямой способ продаж и общения с клиентурой. Директ маркетинг использует в своем арсенале множество инструментов, в числе которых наиболее популярные и классические – директ мэйл (адресная и безадресная рассылка), листовки и электронная почта, новые и развивающиеся виды: телефонные презентации, оригинальные селф-мэйлеры (самостоятельное послание), выставочные экспозиции. Директ маркетинг позволяет получить более точные представления о целевой аудитории, сделать рекламные акции и предложения более рентабельными. Системы «обратной связи», которые представляют собой бланки и отрывные купоны, помогают составить более точные планы и стратегии последующих действий.
Реклама, в основном, радио, телевизионная и в бумажных изданиях, рассчитана на аудиторию, половина состава которой не входит даже в целевую аудиторию, но все же деньги рекламодатель на них тратит. Стоимость товара с учетом потраченных на него денег вырастает и, вполне возможно, не окупится. В результате реклама заполоняет все мыслимые пространства, и потребитель платит не только за рекламируемые товары, но и за то, что его на каждом шагу встречает рекламный щит или слоган.
В противовес директ маркетинг обращается выборочно к тем людям, которые заинтересованы в постоянном сотрудничестве, не тратя лишние деньги и время на завлечение людей заведомо не заинтересованных.
Разработанные стратегические шаги дают возможность, ориентируясь на заинтересованных лиц, развивать отношения без лишних затрат, постоянно поддерживать имидж фирмы, находить наиболее оптимальный вид общения для каждого отдельного заказчика, ничего не навязывая ему.
В распоряжении директ маркетинга не меньше способов воздействия на потенциальных заказчиков, а также профессиональных секретов мастерства, чем у рекламы, и что гораздо важнее, этот вид отношений с клиентурой дает возможности личного общения. А значит более гибкой и выгодной системы работы.
Вероятнее всего, такой фирме как «Аванта Плюс» нет необходимости в разработке и проведение полноценных директ маркетинговых программ. Поскольку это требует ощутимых финансовых затрат и привлечения профессиональных специалистов, но некоторые элементы директ маркетинга, турфирма могла бы использовать в своих рекламных кампаниях. К примеру в турфирме «Аванта Плюс», существует клиентская база данных, где фиксируется информация о всех покупателях туров, личные данные, включая мобильные телефоны, интернет адреса. Купив программу, позволяющую рассылать письма сразу на большое количество адресов, турфирма смогла бы оповещать потенциальных покупателей о новых разработанных турах и специальных предложениях, давая ссылку на сайт, для получения более подробной информации. То же самое касается и мобильной рассылки. С помощью интернета, рассылка по мобильным номерам стала доступной каждому. Таким образом, отправляя клиентам краткие сообщения о возможных акциях, скидках и подарках турфирма повышает лояльность покупателей. Ведь в современных условиях активной конкуренции становится очень сложно удержать покупателя верным именно твоей компании.
Для общения с туристскими агентствами, покупающими туры у турфирмы «Аванта Плюс», следует выбрать другой механизм директ маркетинга – почтовая рассылка. Следует учитывать уровень турфирмы, и соответствуя ему, выпускать качественную почтовую корреспонденцию. Ведь от выбора конверта, бумаги и конечно текста послания, может зависеть дальнейшее сотрудничество с агентством.
Конечно для эффективного использования этого элемента директ маркетинга, необходимы актуальные базы данных, которые следует создавать, расширять и обновлять в процессе деятельности. Каждая адресная директ маркетинговая программа должна содержать профессионально написанное письмо-предложение. Каждое обращение к существующему или потенциальному клиенту/покупателю/партнеру должно быть тщательно продумано. Копирайт такого письма должен быть выполнен только профессионалом. В противном случае, денежные средства, затраченные на директ маркетинг, не оправдают себя.

Таблица 8 - Практические рекомендации по совершенствованию рекламной деятельности турфирмы «Аванта Плюс»
	Практические рекомендации по совершенствованию рекламной деятельности ООО «Туристическая фирма «Аванта Плюс»
	Значение методических рекомендаций

	1. Обучение квалифицированного специалиста в области рекламной деятельности
	- формулировка основных маркетинговых функций турфирмы;
- решение проблем турфирмы с позиционированием услуг на рынке;
- разработка альтернативных путей развития рекламных кампаний;

	2. Совершенствование сайтов турфирмы
	- сокращение расходов на другие каналы распределения рекламы;
- упрощение процесса покупки услуг;
- предоставление информации об услугах;
- создание второго сайта «Luxury»;
- получение информации.

	3. Использование элементов директ маркетинга
	- воздействие на целевую аудиторию;
- предоставление информации об услугах;
-повышение лояльности покупателей.



Затраты на совершенствование рекламной деятельности по опыту работников турфирмы и в соответствии с нормативами и тарифами составят:
обучение квалифицированного специалиста в области рекламной деятельности: 30000 рублей;
совершенствование сайтов турфирмы: 60000 рублей;
использование элементов директ маркетинга: 15000 рублей.

Таблица 9 - Затраты на практические рекомендации по совершенствованию рекламной деятельности турфирмы «Аванта Плюс»
	Обучение квалифицированного специалиста в области рекламной деятельности
	Совершенствование сайтов турфирмы
	Использование элементов директ маркетинга

	Курсы по повышению квалификации (Маркетинг) 
«Управление маркетингом». Продолжительность программы 180 часов.
Стоимость 25800 руб.
Дополнительные расходы 4200руб.
	Разработка сайта 40000 руб. Совершенствование сайта www.go-karelia.ru 5000 руб. Реклама в интернете 15000 руб.
	Программа для рассылки писем в интернете «AMS Lite» 2.x» 5200 руб. Мобильная рассылка (SMS) 4500 руб. в год. Почтовая рассылка 5300 руб. в год (DM club). 




Итого в 2013 году планируется затратить 105000 рублей на совершенствование рекламной деятельности.

	

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.  
     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 турфирме «Аванта Плюс» 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. 
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