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Цель и задачи проекта 
Объект исследования – деятельность ООО «Торговый Дом КВТ». 

Предмет  исследования- практика продвижения продукции торговой организации ООО «Торговый Дом КВТ». 

 

 

Цель дипломной работы – разработать модель продвижения продукции ООО «Торговый Дом КВТ» на маркетплейсах, которая позволит компании 
увеличить объемы продаж и укрепить свои позиции на рынке.  

 

Для достижения цели необходимо решить следующие задачи: 

• Изучить теоретические аспекты продвижения товаров на маркетплейсах . 

• Провести анализ текущего положения  ООО «Торговый Дом КВТ» на рынке и выявить потенциальные возможности и угрозы 

• Разработать модель продвижения продукции на маркетплейсах  

• Оценить эффективность предложенной модели и формулирование рекомендаций по ее практическому применению. 
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Торговый Дом «КВТ» — коммерческая организация, созданная для реализации и продвижения продукции 
электротехнического завода «КВТ», г. Калуга. 
  
 

Наша миссия - Являясь экспертом в области поставок электротехнической продукции готовы решать задачи в обеспечении 
монтажных и производственных компаний. 
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Анализ деятельности ООО «Торговый дом КВТ» 

Потребители ООО «Торговый Дом КВТ» ,% . 

53% 
41% 

6% 

Крупные корпоративные(строительные компании, промышленные 
предприятия) 

Мелкие и средние (Магазины электроники, небольшие строительные 
фирмы) 

Розничные (Частные лица, строители-любители.) 
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Матрица привлекательности McKinsey/ General Electric (GE) двух 
основных сегментов ООО «Торговый дом КВТ» 
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Анализ стратегий ООО «Торговый дом КВТ» по Ансоффу: 
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Конкурентная среда компании 



SWOT-анализ ООО «Торговый Дом «КВТ» 



1.  Выбор 
маркетплейса. 
Регистрация 

2.  Управление  
ассортименто

м 

3. 
Обеспечение 
фулфилмента 

 4. Разработка 
/ 

совершенствов
ание  и 

реализация 
маркетинговой 

стратегии 

 5. 
Мониторинг и 

анализ 
результатов 

6.  
Определение 
направлений 

корректировки 
модели 

 

 

 

 

 

 Силовые наконечники и гильзы 

 

 Трубка термоусаживаемая 

 

 Инструмент электромонтажный 

 

 Изолированные наконечники 

 

 Хомуты 



Формирование информационного контента 
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Построение системы фулфилмент 

Доставка со склада Ozon или FBO — 

самый простой и доступный способ 

начать продажи на маркетплейсе. В этом 

случае компании или предпринимателю 

не нужен собственный склад и 

транспортная служба, достаточно делать 

регулярные поставки на склады Ozon. 



Запуск рекламной кампании  
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5 000,00 ₽ 

10 715,00 ₽ 

13 900,00 ₽ 

4 000,00 ₽ 

9 600,00 ₽ 

12 000,00 ₽ 

3 750,00 ₽ 

8 250,00 ₽ 

11 250,00 ₽ 

2 500,00 ₽ 

5 425,00 ₽ 

7 500,00 ₽ 

2 250,00 ₽ 

4 725,00 ₽ 

6 750,00 ₽ 

2 000,00 ₽ 

4 000,00 ₽ 

6 000,00 ₽ 

8 000,00 ₽ 

10 000,00 ₽ 

12 000,00 ₽ 

14 000,00 ₽ 
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РАСЧЁТ ЭФФЕКТИВНОСТИ ПРЕДЛОЖЕННЫХ МЕРОПРИЯТИЙ 

Силовые наконечники и гильзы Трубка термоусаживаемая Инструмент электромонтажный Изолирка  Хомуты 



Спасибо за 
внимание! 

 


