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Аннотация: Развитие и продвижение бренда являются основной задачей любого предприятия, желающего получать желаемую прибыль. Без различных средств продвижения бренд не будет достаточно популярен и достоин внимания большого числа потенциальных потребителей.
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«Бренд – продукт, который потребители ассоциируют с качеством и надежностью. Бренд – это гарантия высоких эксплуатационных качеств, долговечности, а также инновационных технологий, которую дают производители своим покупателям» [1].
Зачастую даже множество направленных на потребителей маркетинговых элементов не могут обеспечить большой успех предприятию, пытающемуся продвинуть свою продукцию или бренд. Для улучшения своих позиций необходимо исходить из интересов каждого покупателя, в том числе и потенциального. Каждый потребитель имеет свое понимание увиденного или услышанного о товаре, услуге или бренде, и поэтому при разработке стратегии развития и продвижения компания обязана учитывать мнения клиентов и стараться представить себя на их месте. 
Любое предприятие, которое хочет добиться известности и привлекательности среди потребителей, обязано иметь отдел маркетинга или пользоваться услугами сторонней организации, занимающейся продвижением брендов и продукции. Главной целью маркетингового отдела является донесение до широкого круга потребителей идеи товара, услуги или бренда, а также попытка достучаться до сердца каждого и вызвать положительные эмоции. Все это позволят решить различные способы продвижения на рынок бренда или продукции. Основными способами продвижения выступают: реклама, прямые продажи, стимулирование сбыта и PR (Public Relations). Именно эти элементы продвижения являются составными частями стратегии развития и продвижения бренда.
При выборе товара под тем или иным брендом потребители, очень часто вполне неосознанно, делают выбор в пользу продукции, выпускаемой под известной торговой маркой. Люди тянутся к тому, что они часто видят, о чем они часто слышат, а, соответственно, и думают. Главным толчком к этому является реклама во всех ее проявлениях (телевизионная, печатная, радиореклама) [2]. Реклама способствует постоянному напоминанию и информированию потребителей о бренде, о его полезности и известности. Ее роль в развитии стратегии бренда достаточно велика. Благодаря рекламе потенциальные потребители узнают о бренде, а постоянные покупатели уверяются в том, что сделали правильный выбор торговой марки. При выборе товаров покупатели чаще всего обращают внимание на продукцию под брендами, о которых они часто слышат и видят в рекламе, а не на малоизвестные.
При продвижении бренда на рынок реклама играет немаловажную роль, и имеет множество положительных моментов, таких как:

1. Большой охват территории, на которой рекламируется и продается товар под данным брендом.
2. Лучшее запоминание бренда потребителями за счет частого повторения рекламных роликов и аудиозаписей по радио, а также печатной рекламы в журналах и каталогах.

3. Привлечение огромной целевой аудитории.

4. Положительные имидж и репутация бренда за счет того, что часто рекламируемый товар считается потребителями более надежным и качественным. Данное достоинство является достаточно важным для компании-производителя, ведь имидж и репутация являются нематериальными активами предприятия [3]. "... Формула достижений в современном бизнесе звучит так: "Стоимость Вашей компании ─ это стоимость ее материальных активов плюс (или минус) стоимость ее репутации" [4]. 
Помимо достоинств, у рекламы есть некоторые минусы. Но самым главным недостатком данного типа развития и продвижения бренда выступает чопорность и холодность. То есть во время просмотра и прослушивания рекламы между производителем и потребителем не происходит никакого взаимодействия. Зачастую вследствие этого потенциальные потребители не обращают должного внимания на рекламируемый бренд. Данный недостаток также можно рассмотреть с точки зрения компании-производителя. Телевизионная и радиореклама требуют огромных финансовых вложений и при этом могут не принести желаемых результатов, если неправильно рассчитать время воспроизведения, канал или волну транслирования и множество других параметров. Существует альтернатива – реклама в журналах и каталогах, данный тип рекламы намного дешевле, нежели телевизионная и радиореклама, но она малоэффективна. 

Еще одним не очень существенным, но все же недостатком рекламы является то, что зачастую для многих людей, советы родных и знакомых значат гораздо больше, чем реклама. Даже человек, лично распространяющий продукцию, вызывает куда больше доверия, нежели нанятый специально для съемок актер. Отсюда вытекает важность следующего типа продвижения бренда – прямые продажи.

 Прямые или личные продажи позволят продавцам с глазу на глаз рассказывать покупателям о качестве, о пользе, о необходимости приобретения продукции именно этого бренда. При данном способе продвижения бренда возможно более глубокое проникновение в «сердце потребителя», за счет того, что торговый представитель видит реакцию человека на какие-то моменты разговора и корректирует его, чтобы заинтересовать покупателя. Огромный минус данного типа продвижения его высокая стоимость, медлительность, то есть один продавец не сможет за один день посетить множество потенциальных покупателей (в случае, если он быстро обслуживает потребителей, возможен вариант того, что агент не уделяет должного внимания людям, которым он предлагает продукцию), а также невозможность воздействия на широкую аудиторию.
На большое число потенциальных потребителей может повлиять PR, то есть общественное мнение или стимулирование активности клиентов в отношении конкретного бренда за счет формирования определенного образа торговой марки в головах потребителей. Благодаря этому создается положительное отношение к бренду в обществе.
PR преследует множество целей:

1. Увеличение конкурентоспособности бренда.

2. Возможность для компании-производителя сотрудничать с другими брендами.
3. Позиционирование бренда через средства массовой информации.

4. Положительные отзывы потребителей о бренде и выпускаемой под данной торговой маркой продукции.

5. Превращение негативно настроенных к бренду и его товарам потребителей, в положительно настроенных постоянных покупателей за счет правильного позиционирования торговой марки.

6. Изучение действий конкурентов и партнеров компании-производителя.

7. Изучение предпочтений потребителей.

8. Отслеживание общественного мнения.

9. Восстановление положительного имиджа компании в случае неудачного позиционирования бренда на рынке.

Главной задачей компании-производителя является не выпуск новых марок и разновидностей товара, а определение того, какие нематериальные ценности (бренд, имидж, репутация) ложатся в основу продвижения продукции – именно этим занимается PR [5].

Одним из главных элементов стратегии развития и продвижения бренда является стимулирование продаж. Стимулировать продажи можно разными способами:
1. Стимулирование сотрудников компании.

2. Стимулирование потребителей.

3. Стимулирование партнеров компании-производителя, а также посредников.

Стимулирование сотрудников компании может происходить несколькими путями:

- повышение в должности, в случае выполнения и перевыполнения поставленного перед работником плана;

- премии при выполнении поставленных задач;

- соревновательная система бонусов, то есть за каждое правильно и в срок выполненное задание сотрудник получает бонус, в итоге все суммируется и сотрудник, набравший больше всех баллов, получает денежную выплату или же какой-либо полезный приз;

- отличившихся в работе сотрудников обучать или отправлять на различные конференции и тренинги в другие города или страны;
- раскрытие индивидуальных талантов и способностей посредством предоставления творческих заданий.

Стимулирование потребителей также может быть осуществлено несколькими способами:

- лотереи, например, покупателям надо будет регистрировать коды, размещенные на упаковке продукции, и впоследствии между всеми потребителями, участвующими в лотерее будут разыгрываться ценные призы;
- конкурсы, например, покупателям нужно будет собрать этикетки (крышки, штрих коды, чеки) от продукции и в определенный день в центре выдачи призов обменять их на подарок;

- скидки при покупке определенного количества продукции;

- выдача дисконтных карт;

- акции, например, при покупке двух единиц продукции – третья в подарок;

- подарки покупателям, например, при покупке одно вида продукции, выпускаемой под определенным брендом, дается один тип подарка, с другим товаром этой же торговой марки дается другой приз;

- демонстрация и дегустация товара, зачастую можно увидеть данный тип стимулирования сбыта в больших торговых центрах;

- выдача бесплатных образцов продукции.

Стимулирование работы посредников и крупных партнеров можно обеспечить путем:

- бонусов в сфере сотрудничества;

- выгодных условий совместной работы.

Все вышеперечисленные способы развития и продвижения бренда на рынок необходимо учитывать каждому руководителю компании для более эффективного продвижения своей продукции, а также для повышения конкурентоспособности фирмы и бренда.
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