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ВВЕДЕНИЕ 

 

Современный рынок недвижимости в Российской Федерации является 

достаточно сложным для субъектов хозяйствования, так как на него 

воздействует значительное количество внешних факторов, которые затрудняют 

деятельность строительных компаний. К таким негативным факторам можно 

отнести постоянное ужесточение административного регулирования, 

ограниченность источников финансирования, низкая покупательная 

способность населения, недобросовестная конкуренция, потеря доверия 

клиентов к строительным компаниям. 

При турбулентности внешней среды строительным компаниям 

необходимо поддерживать постоянно высокий уровень спроса на возводимые 

объекты недвижимости для обеспечения нормального функционирования. 

В условиях рыночной конкуренции и присутствия на одном и том же 

потребительском рынке многих строительных компаний, качества предлагаемой 

продукции недостаточно для того, чтобы обеспечивать сбыт продукции в 

достаточном объеме. Реализацию производимой продукции необходимо 

стимулировать, на что и направлен маркетинг. 

Благодаря продвижению продукции и услуг строительной компании 

возможно привлечение инвестиций от потребителей на ранних этапах 

строительства, кроме того продвижение помогает формировать положительный 

имидж строительной компании, который переносится на возводимые ею 

объекты. 

Именно усилением жесткости конкурентной борьбы в условиях снижения 

потребительского спроса на недвижимость и объясняется актуальность 

исследования продвижения продукта в строительной компании как элемента 

комплекса маркетинга, позволяющего обеспечить осведомленность клиентов о 

продукте и тем самым увеличить объемы продаж. 
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Кроме того, в условиях информатизации общества, скорости 

распространения информации, изменений потребительских предпочтений и 

запросов в сторону их индивидуализации, используемые ранее методы и 

инструменты продвижения строительных компаний утрачивают свою 

актуальность. Для того чтобы соответствовать современным тенденциям, 

компаниям необходимо пересматривать свои подходы к продвижению, менять 

всю систему управления продвижением. 

Целью данной работы является исследование теоретических и 

практических вопросов продвижения продукта в строительной компании и 

разработка направлений совершенствования системы продвижения продукта в 

компании ООО «Брусника.Тюмень». 

Для достижения указанной цели в работе должны быть решены 

следующие задачи: 

 изучить теоретические основы продвижения продукта, дать определение 

понятию «продвижение товара», рассмотреть его способы; 

 проанализировать существующие стратегии продвижения товара; 

 рассмотреть специфические особенности продвижения товаров и услуг на 

рынке недвижимости; 

 дать общую экономическую характеристику деятельности исследуемой 

организации – ООО «Брусника. Тюмень»; 

 проанализировать положение компании ООО «Брусника.Тюмень» на 

рынке первичной недвижимости г. Тюмени; 

 осуществить анализ системы управления продвижением продукта 

компании ООО «Брусника.Тюмень»; 

 сформулировать рекомендации по совершенствованию системы 

продвижения товаров и услуг ООО «Брусника. Тюмень»; 

 дать экономическое обоснование предложенных рекомендаций. 
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Объектом исследования данной работы является продвижение товара как 

элемент комплекса маркетинга. Предметом исследования – особенности 

продвижения товаров и услуг строительной компании. 

Для написания данной работы были использованы такие методы научных 

исследований как обобщение и систематизация, сравнение, конкурентный 

анализ, анализ документов предприятия, финансово-экономический анализ, 

наблюдение, статистические и математические методы обработки информации, 

прогнозирование, экономическое моделирование и др. 

С целью написания работы были исследованы учебные и научные издания 

и статьи, посвященные вопросам продвижения товаров, способам и стратегиям 

продвижения таких российских и зарубежных авторов, как Ф. Котлер, С. Божук, 

Л. Ковалик, Т. Маслова, Н. Розова, Т. Тэор, А.А. Романов, В.П. Басенко, Б.М. 

Жуков, Г.А. Савчук, О.М. Аристова, Е.И. Бачурин, А.А. Болотова, Е.К. 

Карпунина, Д.Д. Ноговицына и др. 

Также были использованы научные статьи, раскрывающие особенности 

маркетинговой деятельности и продвижения в строительной отрасли 

следующих авторов: М.К. Ашинова, С.В. Чиназирова, А.Р. Пшизова, М.Ю. 

Викулин, А.А. Жарков, Д.С. Зайцев, М.М. Кочесоков, Т.А. Абазова, М.М, 

Шабанова, З.А. Кунниева, З.А. Рамазанова и др. 

Также информационную базу исследования составили статистические 

данные о развитии рынка недвижимости РФ и г. Тюмени, тенденциях 

ипотечного кредитования в РФ и т.д. 

Элементами научной новизны данного исследования являются: 

 уточнение особенностей методологии продвижения продукта в сфере 

недвижимости; 

 разработка направлений совершенствования системы продвижения 

продукта строительной компании с применением 

клиенториентированного подхода. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

Итак, в данной работе были раскрыты вопросы, связанные с 

продвижением продукта в строительной компании. 

В теоретической части работы была раскрыта сущность понятия 

«продвижение» как целенаправленной деятельности по информированию 

потребителя о компании и ее продукции. 

В качестве основных целей продвижения были выделены формирование 

спроса и увеличение объема сбыта. А к основным способам продвижения 

продукта были отнесены реклама, стимулирование сбыта, личная продажа и 

пропаганда. В ходе работы были выявлены достоинства и недостатки каждого 

из названных способов. 

Также были приведены характеристики двух основных стратегий 

продвижения продукта: стратегии проталкивания, которая заключается в 

сосредоточении на работе с оптовыми и розничными продавцами для их 

стимулирования на продажу товаров компании конечным потребителям, и 

стратегии выталкивания, ориентированной на создании у конечных 

потребителей потребности в товарах и услугах компании. 

В работе были рассмотрены особенности продвижения продукта в 

строительной отрасли. Было выявлено, что для строительных компаний, 

работающих на рынке жилой и коммерческой недвижимости, наиболее 

эффективными способами продвижения являются личные продажи и 

пропаганда, а информация, используемая для продвижения недвижимости 

должна иметь достаточно подробный и объективный характер. 

В практической части работы был проведен анализ экономической 

деятельности ООО «Брусника. Тюмень», выполняющего на данный момент 4 

строительных проекта в городе. Было выявлено, что компания обладает 
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достаточно хорошими конкурентными позициями (по уровню продаж 

находится на 3-м месте в регионе), хотя относительно показателей 2017 г. 

положение компании ухудшилось. В 2018 г. компания реализовала 672 

квартиры, что на 30,9% ниже, чем в 2017 г. При этом уровень цен компании 

самый высокий среди всех застройщиков. 

Также была проанализирована целевая аудитория компании и выявлено, 

что основными покупателями являются семьи с детьми со средним и высоким 

уровнем дохода. 

В рамках анализа эффективности системы продвижения компании были 

исследованы основные инструменты и методы продвижения, используемые 

ООО «Брусника. Тюмень», отмечено их разнообразие и вариативность. 

Анализ показал снижение узнаваемости и лояльности к бренду компании, 

а также низкий уровень конверсии посещений сайта в целевые действия и 

недостаточно высокий уровень соотношения числа продаж к числу контактов. 

Общие затраты на привлечение и захват целевой аудитории ООО 

«Брусника. Тюмень» в 2018 г. составили 20837 тыс. руб., а средняя стоимость 

лида (т.е. одного целевого контакта) составила 9,9 тыс. руб. 

Из 7683 новых контактов только 672 привели к покупке квартиры, таким 

образом, эффективными оказались только 8,7% контактов. 

При этом маркетинговые затраты на продажу одной квартиры в 2018 г. 

были равны 31 тыс. руб., что выше уровня 2017 г. 

Таким образом, была доказана целесообразность повышения 

эффективности системы продвижения товаров и услуг компании. 

С указанной целью, во-первых, было предложено провести 

реорганизацию службы маркетинга за счет добавления нового сотрудника – 

специалиста по маркетинговым исследованиям и рекламе для разгрузки 

единственного работника, который занимался маркетинговой деятельностью в 

компании. 
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Также с целью повышения эффективности личных продаж компании 

было предложено провести обучение всех сотрудников отдела продаж ООО 

«Брусника. Тюмень» для улучшения навыков коммуникации и техники продаж. 

С целью увеличения объемов продаж компании было предложено внедрение 

системы бонусов для риэлтерских агентств за рекомендации недвижимости 

ООО «Брусника. Тюмень» своим клиентам. 

Для повышения узнаваемости и лояльности компании было предложено 

использовать такие инструменты пропаганды, как проведение праздников и 

концертов в жилых микрорайонах компании, использование местных СМИ для 

связей с общественностью, участие в спонсорских проектах и т.п. 

Совершенствование системы продвижения компании было также 

предложено провести за счет улучшения работы Интернет-маркетинга, в 

частности, повышения конверсии за счет изменения размещения лид-формы 

сайта и её оформления, а также активизации работы в социальных сетях. 

В социальных сетях было предложено реализовать проект «Ты тоже 

можешь», а также провести акцию по стимулированию сбыта «Дизайн-проект 

бесплатно». 

Автором работы был представлен план мероприятий по 

совершенствованию системы управления продвижением продукта в 

ООО «Брусника. Тюмень», а также произведен расчет необходимых расходов 

на их реализацию, которые составили 2456 тыс. руб. 

Прогнозная оценка эффективности предложенных мероприятий показала 

рост объемов выручки на 22,8%, увеличение посещаемости и конверсии сайта, а 

также узнаваемости бренда ООО «Брусника. Тюмень». 

Таким образом, цели и задачи, поставленные в работе, были выполнены в 

полном объеме. 
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