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Маркетинг представляет собой основу разных организаций. Именно 

на базе маркетинговых инструментов происходит реализация основных 

задач организации (мы говорим о продажах, рекламной деятельности, 

анализе рынка, стратегии продвижения товаров/услуг и т.д.) [1].  

Целью данной работы является анализ возможностей использования  

маркетинга при оптимизации системы продаж для различных видов 

бизнеса. 

На развитие фирмы могут оказывать влияние не только то, как идет 

подготовка специалистов [2-14], но и формы управления в организации.  

Прежде всего, следует сказать, что для управления, планирования и 

организации системы продаж необходимо привлечение соответствующей  

службы. Если в организации создан отдел, связанный с развитием или 

отдел маркетинга, теми, кто руководит такими отделами, проводится  

разработка  концепции продвижения товаров на рынок, что затем даёт 

предприятию  приток очередных клиентов, потом происходит реализация 

продаж и на счёт фирмы идет прибыль. 

Рассмотрим систему маркетинга для малого бизнеса. Маркетинг в 

малом бизнесе весьма часто похож по концепции маркетинга для крупного 

бизнеса, о которой мы скажем ниже. Но при этом есть отличительные 

черты малого бизнеса, которые состоят в том, что средства ограничены, в 

том числе и  для  рекламных расходов. Есть определенные маркетинговые 

приёмы, которые дают возможности справляться в данной ситуации: 

1. проведение эффективного продвижения в интернете 

(осуществляют планирование корпоративного сайта, работу с 

социальными сетями, контекстную рекламу) [15]; 

2. используют “сарафанный” маркетинг [16]; 

3. проводится общение с партнёрами (спонсорами) на 

соответствующих мероприятиях; 

4. осуществляют разработку такого предложения, которое выгодно 

для потенциальных клиентов (термин был введен Россером 

Ривзом [17]). 

Можно рассмотреть какой-то пример. Пусть работает определенная  

фирма В, которая занимается продажами туристического снаряжения. 
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Можно сказать, что идет слаженное протекание бизнес-процессов в 

организации, прибыль стабильна, доходы высоки. Для маркетинговых 

принципов работы компании В следует отметить:  

1. чёткую продуманную систему по интернет-продвижению (в 

интернет-магазине, социальных сетях, информационных порталах, 

запускаются вирусные ролики и т.п.); 

2. определяется конкретно выбранный сегмент рынка с требуемой 

целевой аудиторией [18, 19]; 

3. хороший “сарафанный” маркетинг [16]; 

4. есть выездные мероприятия (фестивали под открытым небом); 

5. проводится тщательно продуманная ценовая политика, которой  

основной принцип  связан с ценой, которая ниже, чем у 

конкурентов, но даже  если и выше, то при этом есть рост качества 

продукта пропорционально. 

Тогда можно сказать, что маркетинг в малом бизнесе дает 

возможность больше продаж за меньшие цены исходя из с верной оценки 

конкурентоспособности отобранных товаров, правильно  разработанных 

стратегий и обоснованно подобранных активных методик продвижения 

товаров. 

Проведем рассмотрение особенностей маркетинга продаж для 

крупного  бизнеса. 

Маркетинг в крупном бизнесе дает возможности фирме  приобретать  

определенное конкурентное преимущество на рынках. Маркетинговые 

возможности компании связаны с новыми продуктами или услугами, 

акциями, специальными предложениями, новыми технологиями продаж 

[20].  

Во многих случаях, в большом бизнесе идет разработка 

стратегического  маркетингового плана, основные этапы которого могут 

быть такие: 

1. проведение анализа конкурентной среды; 

2. проведение анализа текущего состояния компании; 

3. проведение выбора сегмента рынка, целевой аудитории; 

4. проведение выбора систем позиционирования компании на 

рынке; 

5. осуществление выхода на рынок; 

6. проведение оценки эффективности деятельности [21]. 

При осуществлении перехода к маркетинговому управлению трудно 

обойтись без обозначения изменений в  организационной структуре по 

общему управлению строительной фирмы [22-33]. С целью увеличения  

эффективности маркетинга в больших организациях  требуется стремиться 

к применению  инноваций. При этом необходимо понимать, что 
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определенные  нововведения могут потребовать весьма большой 

капиталоемкости. 

Рассмотрим конкретный пример. Идет работа строительной компании 

Т на рынках города Воронежа в течение 2 лет. Её основной вид 

деятельности связан со строительством коттеджных посёлков в 

пригородах. Сейчас  конкуренция в строительной отрасли довольно 

большая. Но фирма довольно успешно ведет продажу построенных 

объектов.  

До того как компания вышла на рынок была проведена  разработка  

качественного маркетингового плана, основная цель которого была связана 

с  созданием уникальных предложений для клиентов с доходом выше 

среднего. Во всех рекламных материалов содержалась  информация о 

красоте природы для той местности, где идет продажа компанией Т 

коттеджей. После осуществления застроек территории компанией Т 

начались организовываться праздники для своих клиентов, возникли  

партнёры среди дизайнерских агентств, салонов красоты и т.д., которые 

предоставляют клиентам скидки, компания может участвовать как партнёр 

на разных интересных  мероприятиях самостоятельно. 

Организацией получен высокий результат для продаж, вследствие 

эффективных PR-кампаний,  большого потока рекламы и чётко 

спланированного маркетингового плана, работающего в комплексе 

(использование системы маркетинговых коммуникаций).  

В результате, мы можем убедиться, что маркетинг имеет влияние на 

продажи, вследствие силы воздействия на покупателей: проведение 

убеждений, создание стратегий по выходу на рынки, осуществление 

формирования спроса, создание продвижений товаров и д.р. Маркетинг 

дает возможности повышения продаж, увеличения прибыли организации, 

расчета  требуемых затрат и разработки оптимального плана по 

рекламному бюджету [34-40].  

На основе технологии маркетинга появляются возможности в 

решении задач в сфере продаж на основе успешной работы разных 

областей. Если стратегия выбрана верно, то идет рост фирмы на рынках, то 

есть, повышается  к ней общественный интерес, из этого вытекает, что 

организация проще получает доверие, то есть улучшаются системы 

продаж. Маркетинг представляет собой  движущую силу продаж и фирмы 

в целом. 
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