1• Цели и стратегии маркетинга.

Товары и услуги нашей фирмы найдут свой сбыт на рынке, если они будут обладать наилучшим качеством, характеристики и эксплуатационными показателями.

Стратегия маркетинга нашей фирмы:

· Стратегия завоевания доли рынка или ее расширения предполагает достижение за счет этого намеченных показателей нормы и массы прибыли. Завоевания доли рынка или его сегмента осуществляется путем выпуска и внедрения на рынок новой продукции, проникновения в новые сферы применения продукции. Расширение доли рынка традиционной продукции в условиях, когда все товарные рынки уже поделены путем картельных соглашений, согласований и сговоров конкурирующих фирм, возможно только за счет ухода с рынка конкурирующих фирм, приобретение у конкурента его доли, разорение конкурента, или устранения его с рынка. Это достигается путем модификации и внедрения на рынок новых моделей, применение как прямых. Так и скрытых методов конкурентной борьбы, таких как скидки, продажа продукции более высокого качества по тем же ценам.

· Стратегия дифференциации продукции предполагает модификацию и усовершенствование традиционных изделий, выпускаемой продукции за счет реализации в ней новых технических решений, внесение в изделие изменений которые могут вызвать новые потребности. Это достигается путем внедрения новых производительных технологий — автоматизации линий, при помощи дизайна. Эффективность связана с относительно невысокими затратами.

2. Анализ конкурентов Проведя анализ фирм конкурентов, выпускающих аналогичную продукцию, выяснилось' что конкретно такого вида товара фирмы конкурентов не выпускают, так как нашь товар является специфическим.

3. Целесообразность Стратегия целесообразности нашей фирмы:

· Стратегия низких цен предполагает первоначальную продажу товаров по низким ценам с целью стимулировать спрос. Одержать победу в конкурентной борьбе, вытеснить конкурирующие товары с рынка и завоевать рынок. Фирма добивается успеха на рынке, вытесняет конкурентов, занимает монопольное положение на стадии роста. Затем повышает цены на свои товары.

· Цены также можно и не повышать, тогда массовость поставок товара на рынок и рост его продаж обеспечивают прибыли. Фирма готова пойти на снижение дохода с единицы товара с целью получения большей прибыли за счет большего объема продаж

· возможно, инициативное повышение цен, что может быть вызвано инфляционными процессами, ростом издержек.

· Схема распространения товаров Наша фирма использует:
· Прямой канал сбыта - наша фирма продает товары через филиалы непосредственно потребителю. Это позволяет поддержать контакт с потребителями и тем самым контролировать сбыт своей продукции. В этом случае исключены торговые наценки и комиссионное вознаграждение для торговых предприятий и посредников.

Наша фирма производит сбыт своей продукции через торговых представителей из-за их профессионального и делового опыта. Они используют на начальных этапах для продвижения новой продукции на рынок и позже сменяются отделами сбыта.

5. Сегментация рынка

1. По географическому признаку: г. Челябинск и Челябинская область. Свердловская область.

2. Основные покупатели продукции:

1) Промышленные предприятия;

2) Специализированные организации, занимающиеся реализацией нашего товара;

3) Розничные покупатели, владеющие бытовой аппаратурой;

4) Оптовые магазины и дистрибьюторские компании, занимающиеся продажей производимой техники.

6. Методы стимулирования продаж

Так как фирма заинтересована в распространении производимой продукции, то она осуществляет деятельность, направленную на развитие доли рынка и увеличение числа потребителей. Фирма обладает следующими методами стимулирования продаж:

1. Бесплатные образцы товара — при заключении договора на покупку товаров свыше 15 штук фирма предоставляет бесплатно один товар, как образец производимой продукции.

2. Скидки, при покупке определенного количества товаров:

1) Свыше 20 штук — 5%
2) Свыше 100 штук - 10%

3) Свыше 500 штук - 20%

7. Организация послепродажного обслуживания клиентов

Для организации послепродажного обслуживания клиентов наша фирма оказывает следующие услуги:

· доставка покупок

· ремонт

· установка товара

8. Реклама

Реклама нужна для того, чтобы передать информацию, убеждающую потребителя в целесообразности приобретения продукции нашей фирмы.

Рекламу можно рассматривать как форму коммуникации, которая необходима для перевода качества товаров и услуг на язык нужд и запросов потребителя. Основными средствами рекламы нашей фирмы является:

· реклама в печати

· по радио

| наружная или внешняя реклама

· реклама в местах продаж

9. Формирование общественного мнения о фирме и товарах. Учитывая свойственную россиянам коллективную психологию, представляет собой использование «работу с обществом», благоприятного общественного мнения. Ключевая задача здесь преодоление «барьера недоверия» к фирме, возникающая в связи с тем, что в сознании людей существует определенные стереотипы.

Наша фирма для решения этой проблемы будет использовать следующие мероприятия: | проведение выставок

· выпуск печатных изданий

· выпуск радио и телепрограмм по поводу фирмы | проведение благотворительности

· спонсорство

