Маркетинг в сложном окружении

Форма:
семинар.

Продолжительность:
24 часа (3 дня).

Цель:
базовая подготовка в области маркетинга менеджеров, взаимодействующих со службами маркетинга и продаж внутри компании-дистрибутора.

Методика проведения:
презентация с интерактивным взаимодействием преподавателя и аудитории. Курс разбит на 4-х часовые блоки, каждый из которых завершается групповой практической работой для закрепления теории.
Содержание программы:

Суть маркетингового подхода.

Целевой рынок компании.
· Анализ емкости рынка.

· Доля рынка и конкурентная позиция.
Подходы к сегментированию.

· Критерии для выделения сегмента.

· Параметры и системы сегментирования (a priori и post hoc).

Анализ клиентской базы.
· Потребительская пирамида.

· ABC и XYZ анализ.

Целевые сегменты

· Выбор целевых сегментов.

· Определение тенденций их развития.

· Анализ привлекательности.

· Барьеры вхождения.
Конкурентная политика.
· Дальнее конкурентное окружение (STEP-факторы).

· Ближнее конкурентное окружение (по М.Портеру).

· Объединенная модель конкурентного окружения.

· Классификация конкурентов.
· Заинтересованные стороны (stakeholders) (по Э.Фримену) и их классификация (модель Митчела).
SWOT-анализ.
Идентификация клиентов.
· Покупатели и потребители.

· «Закупочный центр» компании.

· «Воронка продаж».

Маркетинговая смесь (4P vs. 4C).
· Товар vs. польза.

· Трехуровневый анализ товара.
· Модель рациональной покупки Левиджа-Стейнера.
· Жизненный цикл товара.

· Классификация товарного портфеля (матрицы BCG, GE/McKinsey, Shell/DPM и др.)
· Метод генерации товарных стратегий И.Ансоффа.

· Планирование ассортимента по широте/глубине. 

· Ассортиментная позиция (SKU) и категорийный менеджмент.

· 5 видов ассортиментных групп.

· Формирование ассортиментной матрицы (метод Маркон).
· Цена vs. ценность.

· Затраты: постоянные и переменные, прямые и косвенные.

· Маржинальная прибыль.

· Введение в функционально-стоимостной анализ (Activity Based Costs).

· Расчет точки безубыточности.

· Введение ценовых классификаций предлагаемых компанией товаров.

· Товары-индикаторы.

· Тактики ценообразования.
· Логистика vs. доступность.

· Роль дистрибьюторов.

· Выбор оптимальных каналов продаж.

· Разрешение конфликтов каналов.

· Принципы современной розничной торговли (типология магазинов, определение торговой зоны, «гравитационные» модели).

· Частные марки (private labels) vs. брендов.

· Оценка финансовой эффективности канала.

· Управление цепочками поставок.

· Продвижение vs. информированность.

· Целевая аудитория.

· Классификация маркетинговых коммуникаций.

· Оценка эффективности коммуникационных компаний.

· Мерчендайзинг.

· ATL и BTL акции.

· Источники информации для клиентов.

Маркетинг на основе бренда vs. CRM-маркетинг.
· Концепция бренда.

· Концепция CRM.
· Сравнение подходов.

· CRM: основные заблуждения.

· CRM: что надо для внедрения.

· Идентификация потребителей и сбор информации для анализа их потребительского поведения.

· Дифференцирование потребителей в соответствии с их ценностью для компании.

· Интерактивное взаимодействие с потребителями.

· Персонализация предлагаемых товаров/услуг.

· Функциональные возможности CRM-систем.

· Подводные камни и риски при внедрении CRM-систем.

После семинара: 
слушатели начинают понимать реальные задачи и принципы деятельности служб маркетинга и продаж своей компании, что значительно облегчает взаимодействие и информационной обмен внутри компании.

