План маркетинга.

Разделы плана маркетинга.

1. Цели и стратегии маркетинга.

2. Ценообразование.

3. Схема распространения товара.

4. Сегментация рынка.

5. Организация послепродажного обслуживания клиентов, 
формирование общественного мнения о фирме и товарах.
     6. Реклама.

1. Цели  и стратегии маркетинга.

Стратегия дифференциации продукции предполагает модификацию и усовершенствование традиционных изделий, выпускаемых фирмой за счет реализации в продукции новых технических принципов, внесения в изделия таких модификаций, которые могут вызвать новые потребности или новые сферы использования. Это достигается путем внедрения более производительных технологий – автоматизированных линий, при помощи дизайна, путем совершенствования форм обслуживания потребителей, лучшей организацией дилерской сети.

Эффективность дифференциации продукции непосредственно связана с относительно невысокими затратами. Но уникальность продукта может обеспечить большой объем продаж.
Дифференциация достигается за счет увеличения себестоимости изделия в связи с ростом затрат на НИОКР, а так же применения высококачественных материалов, улучшения системы сбыта и качества послепродажного обслуживания.

Таким образом, для успешной разработки и освоения модификаций изделия необходимы как гибкая технология, так и оперативно функционирующие службы конструкторского и технологического обеспечения производства.

2. Ценообразование.
Гибкая цена – цена, которая быстро реагирует на изменения соотношения спроса и предложения на рынке.

Применение этой цены оправдано, если возможны сильные колебания спроса и предложения в относительно короткие сроки: снижение цен к концу дня при продаже некоторых продуктов питания. Использование такой цены эффективно при небольшом числе уровней управленческой иерархии, когда права по принятию решения по ценам делегированы самому нижнему уровню управления фирмы, чем длиннее путь принятия решений, тем меньше шансов у фирмы добиться успеха при этом методе ценообразования.
Цена устанавливается ниже, чем у большинства предприятий. 

Так же цены используются на товары, дополняющие другой товар, реализуемый по обычной цене.

Данные цены применяются как реклама, например, игрушка – детская железная дорога, а паровозик с вагончиками продается по пониженной цене.

Стратегия дифференцированных цен.

Активно применяется в торговой практике компаний, которые устанавливают определенную шкалу возможных скидок и надбавок к среднему уровню цен для различных рынков, их сегментов и покупателей: с учетом разновидностей покупателей, расположения рынка и его характеристики, времени покупки, вариантов и их модификаций.
Стратегия дифференцированных цен предусматривает сезонные скидки, скидки за количество, скидки постоянным партнерам и т.д. 

Установление разного уровня цен и их соотношения по различным товарам в общей номенклатуре выпускаемых изделий, а так же по каждой их модификации, представляя собой весьма сложную и кропотливую работу по согласованию общей товарной, рыночной и ценовой политики.

Стратегия дифференцированных цен предпочтительна при соблюдении ряда условий: 
· Легко сегментируемом рынке.

· Наличие четких границ  рыночных сегментов и высокой интенсивности спроса.

· Невозможности перепродажи товаров из сегментов с низкими ценами в сегменты с высокими ценами.

· Невозможность продажи конкурентами товаров по низким ценам в сегментах, в которых фирма продает товары по высоким ценам.

· Учёт восприятия покупателями дифференцированных цен и предотвращение реакции обиды и неприязни.

·  Не противоречия соответствующему законодательству выбранной дифференцированной формы установления цен.
· Покрытии дополнительных издержек по проведению стратегии дифференцированных цен позволяет «поощрять» или «наказывать» различных покупателей, стимулировать или несколько сдерживать продажи различных товаров на различных рынках.

Её определенными разновидностями являются стратегия льготных и стратегия дискриминационных цен.

3. Схема распространения товаров.

Цены на товар будут определяться реальной рыночной стоимостью и вдобавок к этому средства,  затраченные на получение этого продукта.

Так как фирма новая и еще не успела зарекомендовать себя на рынке, и по этому цены на продаваемую продукцию не в коем случая не стоит сильно завышать.

Но даже при таких ценах фирма планирует сверх - окупить уставной капитал, за пол года успешной торговли на рынке.

В дальнейшем фирма может повышать цены на продукцию, если спрос на неё заметно увеличится, чем в первые пол года торговли. 
Фирма не будет останавливаться на одном магазине, в дальнейшем планируется развитие филиалов фирмы. Как в самом городе, так  и за пределами его.

4. Сегментация рынка.

Продаваемая продукция фирмы ориентированна на средний слой населения. Фирма будет заниматься продажей компьютеров их комплектующих, а так же диагностикой и ремонтом компьютерной техники.

Фирма планирует в зависимости от роста и снижения спроса делать скидки на свою продукцию и проводить разнообразные акции.

Так же фирма будет повышать качество своей продукции, при этом цена не будет существенно увеличиваться, расширять форму оплаты и расширять сферу предлагаемых услуг, что приведет к популярности фирмы среди потребителей и обеспечит рост на рынке товаров и услуг.

5. Организация послепродажного обслуживания клиентов, формирование общественного мнения о фирме и товарах.
После того как клиент купит товар, фирма может предоставить ему грузоперевозку до места жительства.

На всю продаваемую продукцию фирма устанавливает 1 год гарантии, 1 год бесплатного сервисного обслуживания, в любом из филиалов фирмы.

Но если клиенту мало 1 года, за отдельную доплату он может произвести покупку сертификата на 3 года гарантии и, следовательно, 3 года бесплатного сервисного обслуживания.

Так же фирма будет активно принимать участие в городских праздниках, и заниматься публичной благотворительность, с целью привлечения к себе внимания. 

Так как это будет довольно солидная фирма, значит, весь рабочий персонал обязан выглядеть, как подобает. В связи с этим будет введён  дрес – код. 
Если будут выполняться все эти требования, то фирма будет пользоваться достаточной популярностью среди потребителей и тем самым сможет обеспечиться достойное соперничество на рынке.

     6. Реклама.

Для того что бы занять достойное место на рынке, фирма намерена всячески рекламировать свою продукцию.

Реклама будет осуществляться через сеть Интернета, теле и радио коммуникации, а так же типографическим способом, по средствам размещения рекламы в газетах и журналах.

А так же можно размещать рекламу своей продукции в виде дорожных баннеров. 
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