ПРИЛОЖЕНИЕ 1

Основные элементы маркетинга 7P

Модель маркетинга 7P была разработана для расширения модели 4P и включает дополнительные элементы: люди, процесс и физическое окружение. Эти элементы помогают учитывать более широкий спектр факторов, влияющих на маркетинговую стратегию, и обеспечивают более комплексный подход к управлению маркетингом.
Продукт
Продукт остается ключевым элементом и в модели 7P. Важно учитывать все аспекты продукта, включая его качество, дизайн и уникальные особенности. Например, компания, выпускающая смартфоны, должна постоянно обновлять свои продукты, добавляя новые функции и улучшая дизайн, чтобы оставаться конкурентоспособной на рынке. Важно также учитывать отзывы клиентов и адаптировать продукт в соответствии с их потребностями и ожиданиями.
Цена
Цена также остается важным элементом. Важно учитывать конкурентоспособность и ценность продукта для клиента. Например, компания может проводить анализ цен конкурентов и адаптировать свою ценовую стратегию, чтобы оставаться привлекательной для клиентов. Важно также учитывать различные ценовые стратегии, такие как премиум-ценообразование или ценообразование на основе стоимости, в зависимости от целевой аудитории и рыночных условий.
Место
Место распространения продукта должно быть удобным и доступным для целевой аудитории. Например, компания может использовать различные каналы распространения, такие как физические магазины, интернет-магазины и партнерские сети, чтобы охватить максимальное количество клиентов. Важно также учитывать географические особенности и адаптировать стратегию распространения в зависимости от местных условий и предпочтений клиентов.
Продвижение
Продвижение включает все методы информирования и привлечения клиентов. Например, компания может использовать различные инструменты продвижения, такие как реклама, PR, социальные сети и email-маркетинг, чтобы донести информацию о продукте до целевой аудитории. Важно также учитывать интегрированные маркетинговые коммуникации и координировать усилия по продвижению через различные каналы для достижения максимального эффекта.
Люди
Люди — это сотрудники компании, которые взаимодействуют с клиентами. Важно обучать и мотивировать сотрудников для обеспечения высокого уровня обслуживания. Например, обученные консультанты в магазине могут помочь клиентам выбрать подходящий смартфон и ответить на все их вопросы. Важно также учитывать корпоративную культуру и создавать благоприятные условия для работы сотрудников, чтобы они могли эффективно выполнять свои обязанности и способствовать успеху компании.
Процесс
Процесс — это все этапы взаимодействия клиента с компанией, начиная от поиска информации о продукте и заканчивая покупкой и обслуживанием. Важно оптимизировать процессы для удобства клиентов. Например, удобный и быстрый процесс оформления заказа в интернет-магазине может повысить удовлетворенность клиентов и стимулировать повторные покупки. Важно также учитывать автоматизацию и цифровизацию процессов, чтобы повысить эффективность и снизить затраты.
Физическое окружение
Физическое окружение — это все элементы, которые создают атмосферу и впечатление о компании. Это может быть интерьер магазина, упаковка продукта или дизайн веб-сайта. Например, стильный и современный дизайн магазина может подчеркнуть инновационность смартфона и создать положительное впечатление у клиентов. Важно также учитывать экологические аспекты и стремиться к устойчивому развитию, чтобы соответствовать ожиданиям современных потребителей.





Формулы рентабельности:

Валовая рентабельность= (Валовая прибыль/выручка)*100%
Рентабельность продаж= (Прибыль от продаж/выручка)*100%
Чистая рентабельность= (Чистая прибыль/выручка)*100%



Матрица БКГ


Матрица БКГ (Boston Consult Group Matrix) - это инструмент стратегического планирования в маркетинге. Он помогает оценить успешность отдельных категорий товаров или направлений бизнеса.
Схематически матрица - это график, поле которого разделено на четыре части: звезды, трудные дети, дойные коровы и собаки
Продукты или бизнес-направления распределяются на группы по двум метрикам: горизонтальная ось показывает занимаемую долю рынка относительно конкурентов, вертикальная — темп роста рынка.

В результате матрица БКГ определяет, какие направления:

теряют популярность, но приносят прибыль («дойные коровы»), 
прибыльны и продолжают захватывать рынок («звезды»), 
пользуются спросом, но еще слабо представлены на рынке («трудные дети»),
не интересны потребителю и плохо продаются («собаки»).

«Трудные дети» («вопросительные знаки», «дохлые кошки», «темные лошадки») — продукты или направления бизнеса, которые только вышли на рынок. Быстро растут, но еще не приносят ощутимой прибыли. Если вкладывать в них ресурсы, могут стать «звездами». Но если ситуация на рынке изменится, и спрос упадет, могут превратиться в «собак». Самая рискованная, но при этом перспективная категория для продвижения.
«Звезды» — популярные продукты, которые пользуются спросом и приносят компании прибыль. Они могут принести компании еще больше денег, но требуют крупных инвестиций. Когда рост спроса замедляется, становятся «дойными коровами». Самая выгодная для вложений категория.
«Дойные коровы» («денежные мешки») занимают большую долю рынка, чем аналогичные продукты конкурентов, но стагнируют или начинают терять спрос. Они приносят стабильно высокий доход и уже не требуют больших вложений, но упираются в потолок рынка. В дальнейшем их ждет спад.
«Собаки» («хромые утки», «мертвый груз») — невыгодные для развития товары и направления. Плохо продаются из-за низкого спроса на них и приносят мало прибыли.

