Самостоятельная работа № 4
 «Программа стимулирования сбыта товара на рынке»

к.т.н., доцент  Маковеев Николай Петрович

Цель: Освоить слушателями навыки продвижения на выбранный рынок товара.

Постановка задачи: 

После выполнения операции позиционирования продукта на различный рынках и подготовки маркетинговой программы по его продвижению на рынок. Для этого целесообразно разработать в качестве отдельного раздела маркетинговой программы программу стимулирования сбыта. При этом в программе целесообразно предусмотреть комплекс взаимосвязанных действий, которые бы гарантировали достижение планируемых достижений. 

В рамках самостоятельной работы предлагается использовать алгоритм из 12 шагов, последовательная реализация которого позволяет формулировать все необходимые разделы программы. Фактически этапы данного алгоритма образуют соответствующие разделы программы. Методические указания по рассмотрению вопросов в отдельных разделах программы приведены в Приложении 1.  
Основные этапы выполнения работы:

Шаг 1. Определение проблемы. Постановка цели.

Шаг 2.  Задачи стимулирования сбыта

Шаг 3. Определение целевой аудитории стимулирования сбыта.

Шаг 4.  Комплексная оценка маркетинговой ситуации

Шаг 5. Оценка ситуации с продвижением

Шаг 6. Цели, стратегия и тактика стимулирования сбыта

Шаг 7. Создание «большой идеи»

Шаг 8. Инструменты стимулирования сбыта

Шаг 9. Бюджет
Шаг 10. Предварительное тестирование.

Шаг 11. График проведения акций.

Шаг 12. Данные по итогам реализации программы.

Порядок работы:
1. Ознакомиться с Методическими указаниями по подготовке программы стимулирования сбыта.

2. В соответствии с заданной схемой программы слушатель в свободном стиле излагает суть своих предложений по каждому разделу в отдельности. 
3. Объем записки не должен превышать 3 стр.
Ожидаемый результат: Раздел  маркетинговой программы фирмы по продвижению продукта.. 

Литература:

Арнольд Вайсманн. Стратегия маркетинга: 10 шагов к успеху. Стратегия менеджмента: 5 факторов успеха. Практикум делового человека.  М.: «Интерэксперт», 1995.- 348с.

Приложение 4. СИТУАТИВНЫЙ КАТАЛОГ  ДЕЙСТВИЙ

Основные стратегии:

1. Наступательная стратегия (инвестирование).

2. Оборонительная стратегия (сохранение позиций).

3. Стратегия дезинвестирования (уход, ликвидация)

1. Действия при наступательной стратегии

1.1. Маркетинг

· постоянно осуществлять анализ ситуации на рынке и исследование потребностей

· рекламировать свою продукцию

· способствовать постоянному выпуску фирменных (марочных) продуктов

· совершенствовать представление товаров

· укреплять свои позиции на рынке, участвуя в торговых ярмарках

· вкладывать средства в сферу услуг и консультирование

· осуществлять контроль за системой сбыта и в случае необходимости реорганизовывать ее

· выделить средства на обучение продавцов

· увеличить количество работников, занятых продажами

· проводить политику дифференцирования цен, а не их повышения или снижения

· делать прямые и непрямые (косвенные) скидки с цен

· предоставить возможность покупки продукции в кредит

· создавать благоприятные условия для крупных заказчиков, особенно с случае повторных заказов

· составить ассортимент продукции по принципу детского конструктора

· принимать во внимание особые пожелания клиентов

· ускорять разработку новой продукции

· привлекать к разработке продукции потребителей

· осуществлять совершенствование продукции

· стремиться к высокой доле рынка в небольшой рыночной нише

1.2. Политика в области производства и поставок

· разрабатывать приспособленные к нуждам производства оборудование и инструменты

· совершенствовать внутрифирменную транспортную технику

· ускорить процесс автоматизации, сокращать количество сотрудников, занятых в производстве

· использовать комплектующие, изготовленные другими фирмами, с большей отдачей для повышения мощностей собственного предприятия.

1.3. Кадровая политика

· Обучать персонал нескольким профессиям

· Набрать дополнительно сотрудников для продаж, консультаций и оказания услуг

1.4. Финансовая политика

· Не допускать инвестиций при высокой степени риска

· Совершенствовать контроль за расходами

· Ввести/усовершенствовать математическое программирование, сопряженное с контролем

· Своевременно вкладывать капитал в надежные новые предприятия

2. Действия при оборонительной стратегии

2.1. Маркетинговая политика

· предпринимать свертывание производственной программы

· своевременно заменять нерентабельную продукцию

· интенсивно использовать комбинированный маркетинг

· выявлять новые ниши на рынке

· делать уступки в цене, если это способствует увеличению выручки от продаж

· предлагать недорогие модели

· сокращать время поставок

2.2. Политика в производстве и в поставках

· приспособить производственные мощности к выпуску продукции

· определить оптимальный разряд партии/серии продуктов

· осуществлять контроль за поставками (цена, условия, выбор поставщика)

· отменить сверхурочную работу

2.3. Кадровая политика

· прекратить прием на работу в зависимости от обстоятельств

· предоставить работу в режиме сокращенного рабочего дня

2.4. Финансовая политика

· в случае необходимости отсрочить или отменить дальнейшие инвестиции

· уменьшить избыточные капиталовложения

· сдать в аренду оборудование

· произвести консолидацию краткосрочных займов (консолидация – операция по превращению краткосрочных займов в долгосрочные); стремиться к увеличению собственного капитала

· контролировать оплату счетов, использовать систему предупреждений

· в случае осложнений в ликвидности (ликвидность – возможность превращения статей актива в деньги для оплаты обязательств по пассиву; легкость реализации, прекращения материальных ценностей в наличные деньги), моратория на платежи подготовить внесудебное компромиссное решение.

3. Действия при стратегии дезинвестирования

3.1. Маркетинговая политика

· Сократить производственную программу

· Сохранить ценовой уровень, невзирая на рост доли рынка

· Позволить осуществлять товародвижение по инерции

3.2. Производственная и кадровая политика

· Разработать планы по свертыванию нерентабельных производственных участков

· Разработать планы по социальной защите увольняемых работников

3.3. Финансовая политика, политика приобретения и слияния

· Искать потенциальных покупателей или партнеров

· Остановить станки и производство

· Одну стратегическую единицу фирмы передать другому предприятию. Варианты: совместное участие в производстве, слияние и т.д.

Цит.: Арнольд Вайсманн. Стратегия маркетинга: 10 шагов к успеху. Стратегия менеджмента: 5 факторов успеха. Практикум делового человека.  М.: «Интерэксперт», 1995.- 348с  

Приложение  1. ОЦЕНКА ПРИВЛЕКАТЕЛЬНОСТИ РЫНКА

	
	Признаки
	плохо
	
	Хорошо

	
	
	Описание
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	Описание

	1. 
	Объем рынка
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2. 
	Возможный рост рынка
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3. 
	Рентабельность продукции
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4. 
	Восприимчивость к инновациям
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5. 
	Конкурентная ситуация
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6. 
	Опасность замещения товара другими
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7. 
	Подверженность конъюнктурным колебаниям
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	8. 
	Оправдание надежд покупателей
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	9. 
	Надежность обеспечения сырьем, материалами
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	10. 
	Риск противодействия со стороны законодателей и общественности
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Среднее значение
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Приложение 5.2. ОЦЕНКА КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ

	
	Признаки
	плохо
	
	хорошо

	
	
	Описание
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	Описание

	1. 
	Относительная доля рынка
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2. 
	Интенсивность инвестиций
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3. 
	Относительное качество продукции
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4. 
	Относительная структура затрат
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5. 
	Добавленная стоимость
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6. 
	Технологическое ноу-хау
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7. 
	Ноу-хау в маркетинге
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	8. 
	Финансовые возможности издательства
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	9. 
	Транспортная доступность продукции на рынок
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	10. 
	Качество руководящих кадров и системы управления
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Среднее значение
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Приложение 5.3. ПОЗИЦИОНИРОВАНИЕ ТОВАРА НА РЫНКЕ

Вид товара ____________________               Рынок _______________________________                 Оцениваемый период _______________________

	
	Привлекательность
	9
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	8
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	7
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	6
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	5
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	4
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	3
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	2
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	1
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9

	
	
	
	Конкурентоспособность


