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[bookmark: _Toc26714035]ВВЕДЕНИЕ
Любая компания действует в условиях сложной, изменчивой маркетинговой среды. Будучи изменчивой, налагающей ограничения и полной неопределенности, маркетинговая среда глубоко затрагивает жизнь фирмы. Поэтому фирма должна внимательно следить за всеми изменениями среды, используя для этого и маркетинговые исследования, и имеющиеся в ее распоряжении возможности сбора внешней текущей маркетинговой информации. Они полагаются на маркетинг как на основное комплексное средство наблюдения за рынком и приспособления к происходящим на нем переменам.
Целью настоящей работы является:
- обрести навыки по сбору информации, используя не только внутренние, но внешние источники;
- умения обрабатывать полученные данные в табличную форму;
- проводить анализ полученной рыночной информации;
-изучить теоретические аспекты анализа маркетинговой среды, проанализировать современное состояние и разработать направления совершенствования маркетинговой среды предприятия, на примере ООО «СЕВПРОДТОРГ».
Для достижения заданной цели работы поставлены следующие задачи:
-описать товары и услуги ООО «СЕВПРОДТОРГ»;
- исследовать спрос;
- проанализировать микро-маркетинговую среду;
- провести сравнительно-оценочный анализ конкурентов;
- охарактеризовать основные сегменты и поведение покупателей;
- провести Анализ методом SWOT;
-разработать мероприятия и рекомендации по совершенствованию маркетинговой среды организации.
Объектом изучения является деятельность ООО «СЕВПРОДТОРГ».
Предметизкчения - влияние внешней и внутренней среды предприятия на результаты его деятельности.
Всегда можно добиться успеха, зная до тонкостей состояние и перспективы рынка, его важнейших сегментов, нужды и запросы потребителей в рамках целевого рынка.
[bookmark: _Toc26714036]В процессе написания работы использовались труды российских и зарубежных авторов по маркетингу, учебные пособия, отчетная документация ООО «СЕВПРОДТОРГ».

1 BUZZ-МАРКЕТИНГ И КРОСС-МАРКЕТИНГ

Маркетинг – это вид человеческой деятельности, связанный с удовлетворением потребности посредством обмена[1].
1.1 [bookmark: _Toc26714037]Buzz-маркетинг
Buzz-маркетинг – это маркетинг слухов, т. е. донесение информации посредством искусственно созданных и распространенных слухов.
Buzz-маркетинг - разновидность вирусного маркетинга. Главная идея buzz-маркетинга – превратить слухи в реальный маркетинговый инструмент и создать сообщество заинтересованных потребителей, стимулировать потребителей на распространение этих слухов.
Для этого используется ряд приемов, характерных для вирусного маркетинга. Например, использование авторитета известных личностей, использование социальных сетей, виртуальных сообществ.
Пример №1. Коньячных дел мастер Шустов. Когда продукт (коньяк) только поступил в продажу, Шустов нанял несколько десятков студентов, которые ходили по московским питейным заведениям и требовали шустовский коньяк. Если такого не находилось, молодежь устраивала скандалы с дракой, информация попадала в газеты, создавая вирусный эффект. Через пару месяцев о коньяке Шустова знала вся столица.
Buzz-маркетинг является наиболее распространенной формой скрытого маркетинга. Информация о новом продукте или услуге доносится до потребителя в ненавязчивой форме так, что потребители не подозревают о том, что стали объектом рекламного воздействия.
Активно используется Интернет в buzz-маркетинге, например, продвижение buzz-кампаний в чатах, использование личных журналов – блогов, мгновенный обмен сообщениями.
Каковы ключевые компетенции сарафанного маркетинга, в каких случаях бренду стоит выбирать именно такой способ продвижения?
Во-первых, когда у бренда появляется какой-либо новый продукт.
Во-вторых, если у уже существующего товара появляется некое новое качество – цвет, звук, вкус, упаковка.
И, третий случай. Именно с помощью сарафанного маркетинга можно получить качественное глубинное исследование потребителей и их предпочтений. Прекрасный пример №2 такого исследования – голландский кейс, когда на рынке появился новый бритвенный станок GilletteFusion, и потребители не слишком хорошо понимали, для чего служит триммер с обратной стороны лезвия. Тогда на упаковки поместили стикеры, где это разъяснялось, и товар стал лучше продаваться.
Результаты, которых можно достичь с помощью сарафанного маркетинга – это повышение узнаваемости, предоставление потребителям возможности попробовать, протестировать продукт, и, соответственно, увеличение намерений совершить покупку.
Пример №3. Американский "крайслеровский" праздник Jeep (для владельцев Jeep). Два дня участники едят, пьют, спят, и все это время в их сознании присутствует только то, что связано с брендом Jeep. Когда же в понедельник они возвращаются в свои офисы, Jeep – единственное, о чем они могут говорить.
ЭмануэльРоузен, автор книги "Аномалия слуха", один из первых исследовавший данный феномен, формулирует основные правила распространения молвы.
1) Сообщение должно быть сформулировано достаточно просто.
2) Сообщение должно быть действительно важным и иметь новостную ценность.
3) Не стоит делать заявлений, которые потом вы не сможете подтвердить. 
4) Надо попытаться четко выразить, что особенно ценного содержат продукты или
услуги, предлагаемые компанией, и убедить покупателей в этом.
И, наконец, необходимо слушать и фиксировать то, что говорят люди о продуктах.
Основными преимуществами слухов являются:
- диалогичность;
- быстрота, оперативность распространения сведений;
- актуальность сообщений;
- доверие - распространение информации основано на личном опыте одного из партнеров по общению и взаимном доверии;
- снижение критичности восприятия данной информации;
- эмоциональность;
- многократное усиление эффекта психологического воздействия.
Негативным моментом слухов является возможность трансформации сюжета слуха в процессе его циркуляции. После того как запущена первая волна слухов, необходимо всячески стимулировать продолжение дискуссий о новых продуктах. 
Ниже перечислены распространенные типы маркетинга «сарафанного радио». 
1) Маркетинг слухов (BuzzMarketing).
2) Вирусный маркетинг (ViralMarketing).
3) Ситуационный маркетинг (CauseMarketing).
4) Бренд-блоггинг.
5) Партнерские программы.
Технологии.
Одна из них – это «домашние вечеринки», когда наши агенты проводят у себя дома вечеринку, посвященную продукту. 
Вторая концепция – обычная buzz-кампания, когда агент получает посылку с товаром, пробует его и начинает рассказывать о нем [2,3].
1.2 [bookmark: _Toc26714038]Кросс-маркетинг
Кросс-маркетинг – взаимовыгодная форма сотрудничества, при которой несколько компаний совместно продвигают дополняющие друг друга товары либо занимаются взаимным пиаром. Он нужен для расширения клиентской базы, повышения числа продаж, повышения лояльности к брендам, увеличения среднего чека. 
Виды кросс-маркетинга.
1) Тактический кросс-маркетинг. Это – краткосрочное разовое сотрудничество двух или
более компаний. Например, разовая акция, рассчитанная на определенные праздники или просто ограниченная по времени. Например, такой формат особенно актуален для Instagrama, где партнеры продвигают друг друга с помощью розыгрышей.
2) Стратегический кросс-маркетинг. Это – долгосрочное сотрудничество, которое
направлено на решение целого ряда задач. Чаще всего в стратегическом кросс-маркетинге участвуют всего два, реже – три бренда. Такой формат актуален для долгого цикла сделки. К примеру, строительная компания, которая строит малоэтажные дома, может предлагать услуги кадастровых инженеров – партнеров.
3) Кросс-культурный маркетинг. Он тоже может быть тактическим и стратегическим.
Основное отличие от двух других типов инструмента – то, что партнерами становятся компании или бренды из разных стран.
Преимущества кросс-маркетинга:
- оптимизация затрат;
- повышение рейтинга и лояльности целевой аудитории;
- быстрый результат;
- увеличение продаж и среднего чека;
- высокая эффективность. 

В выборе партнера для кросс-маркетинга есть несколько правил. 
Проследите, чтобы:
- продукция не конкурировала;
- ваш продукт и продукт партнеров находился в одном ценовом сегменте;
- продукты дополняли друг друга;
- целевая аудитория пересекалась. 
Примеры:
- Colgate использует рекламу зубной пасты на коробках с пиццей;
- дорожная разметка с символикой McDonald’s;
- онлайн-магазин Lamoda. Например, в этом примере – сотрудничество телеканала, французского бренда, магазина М.Видео и самого онлайн-магазина.
Три эффективные стратегии кросс-маркетинга.
1) Единство цели и содержания. 
2) Четкий призыв к действию. 
3) Персонализированная реклама. 
Ну и, конечно же, во избежание неприятных ситуаций, не забудьте заключить договор на оказание услуг, прописав в нем обязанности и ответственность сторон.
Если вы решили запустить кросс-акцию, не стоит забывать о рисках:
- недобросовестность партнера;
- контроль, имеет смысл интересоваться у ваших клиентов, довольны ли они качеством предоставляемых партнером услуг или продукции;
- не забывайте, что степень контроля за уровнем качества партнера должна быть пропорциональна значимости для Вас собственной репутации.
Основные инструменты кросс-маркетинга.
1) Кобрендинг. Яркий пример – «Кока-кола» в Макдоналдс.
2) Совместные рекламные кампании. Пример с BMW и LouisVuitton.
3) Кросс-акции. Например, акции «Перекрестка» и «Sunlight».
4) Копакинг. Например, джин с тоником, бритва и крем для бритья, пиво и чипсы.
5) Кобрендинговые карты. Примером может служить карта «Халва» или программа
лояльности TinkoffAirlines и авиакомпании S7.
6) Совместные мероприятия, например, дегустации продукции в супермаркете, где эта
продукция продается.


Недостатки:
- вы не можете контролировать действия партнера в полном объеме;
- необходимо делиться коммерческой информацией с чужими сотрудниками;
- возникают дополнительные коммуникационные сложности из-за частичногообъединения команд;
- ошибки партнера принесут негатив и вам (даже после окончания совместных акций).
Частые ошибки кросс-маркетинговых акций:
- партнеры являются конкурирующими;
- технологии продвижения не соответствуют классу товаров;
- не принимаются в расчет потребительские чувства по отношению к применяемым
методам продвижения;
- атрибуты promotion специалистов не брендируются;
- потребителю не предоставляется полная информация об условиях акции;
- при расчете затрат на кросс-маркетинг стоит учитывать все статьи расходов.
С кем дружить? Варианты партнеров для интернет-магазинов:
- поставщики;
- партнеры-конкуренты.
Многие гуру маркетинга пишут, что конкуренты не подходят в качестве партнеров. Может, раньше так оно и было - сейчас самые продвинутые из них без проблем общаются и организуют совместные акции:
- партнеры, работающие в смежной нише;
- предприниматели, работающие в других отраслях;
- блогеры, медийные лица;
- общественные движения, благотворительные фонды[4,5].










[bookmark: _Toc26714039]2 АНАЛИЗ МАРКЕТИНГОВОЙ СРЕДЫ ООО «СЕВПРОДТОРГ»
2.1 [bookmark: _Toc26714040]Описание компании
Объектом исследования выбрана ООО "СЕВПРОДТОРГ", действующая на рынке уже более 6 лет и специализирующаяся на торговле розничной, преимущественно пищевыми продуктами, включая напитки, и табачными изделиями в неспециализированных магазинах.
Таблица 1 – Описание компании ООО «СЕВПРОДТОРГ»
	Параметры
	Характеристика

	Полное название
	ООО «СЕВПРОДТОРГ»

	Краткое название
	«ПРОДУКТЫ»

	Организационно-правовая форма
	Общество с ограниченной ответственностью

	Год основания
	16 июля 2013 года

	Формат магазина
	«У дома»

	Уставной капитал
	100 000 рублей

	Руководитель
	Щербакова Наталья Валерьевна

	Учредители
	Щербакова Наталья Валерьевна

	Миссия
	Быть лидером среди розничных продуктовых сетей по Архангельской области, заботясь о ресурсах компании и снижая издержки на покупку качественных товаров повседневного спроса, совершенствуя технологию и достойно вознаграждая сотрудников.Развитие инфраструктуры продовольственного рынка за счет взаимодействия с местными производителями и поставщиками товаров. Продвижение передовых технологий и стандартов обслуживания в розничный бизнес

	Город (область)
	Существуют в трех городах Архангельской области: Архангельск, Новодвинск, Северодвинск.
Мы проанализировали магазин в городе Новодвинск на Пролетарской 48, к1

	Цель
	Увеличение объема продаж к первому полугодию 2020 года.

	Виды деятельности
	Основной вид деятельности по ОКВЭД:
47.11
Торговля розничная преимущественно пищевыми продуктами, включая напитки, и табачными изделиями в неспециализированных магазинах
Дополнительные виды деятельности:
73.11
Деятельность рекламных агентств
73.20
Исследование конъюнктуры рынка и изучение общественного мнения

	Режим работы
	С 7 до 21 без перерывов и выходных

	Лицензии
	23.09.2019
Номер лицензии: с 29РПА0000928
Организация выдавшая лицензию: Министерство агропромышленного комплекса и торговли Архангельской области
Наименование лицензии: Розничная продажа алкогольной продукции, лицензируемая субъектами Российской Федерации или органами местного самоуправления в соответствии с предоставленными законом полномочиями
Дата начала лицензии: 13.09.2013
Дата окончания лицензии:12.09.2023

	Филиалы
	67 магазинов по Архангельской области в трех городах: Архангельск, Новодвинск, Северодвинск.
В Новодвинске всего 6 магазинов

	Логотип
	ПРОДУКТЫ


Вывод: ООО «СЕВПРОДТОРГ» завоевала достаточную известность на рынке за 6 лет своего существования. По Архангельской области она пока что недостаточно известна, но уже распространена в трех городах: Архангельск, Новодвинск, Северодвинск.
В частности, рассматривая конкретно магазин на Пролетарской 48, к.1 основной целевой аудиторией будут являться люди старше 45 лет, так как это довольно-таки старый район Новодвинска и людей молодого поколения там проживает не слишком много.
В данной главе описана краткая информация о компанииООО «СЕВПРОДТОРГ», в следующей главе изложено более подробно о товарах и предоставляемых услугах, а также их стоимости[6,7].
2.2 [bookmark: _Toc26714041]Описание товаров и услуг компании
Основным видом деятельности компании «СЕВПРОДТОРГ» является торговля розничная преимущественно пищевыми продуктами, включая напитки, и табачными изделиями в неспециализированных магазинах.  Дополнительными видами являются: деятельность рекламных агентств и исследование конъюнктуры рынка, и изучение общественного мнения, приведены в таблице 2.
Таблица 2 – Описаниетоваров и услуг компании ООО «СЕВПРОДТОРГ»
	Перечень
	Стоимость, руб.
	Особенность техническая
	Удобство для клиентов

	Основные виды деятельности (товары): Продажа по зонам.
Средний чек в будние дни:
утром
днем
вечером


В выходные дни
В Предпраздничные дни (повышение товарооборота)
	





-от 150 рублей
- от 300 рублей
- 300 (и ближе к ночи снижается до 150 рублей)
- от 280
-от 410 рублей
	В мясном, рыбном, молочном отделах установлены холодильники. Отдел овощей и фруктов не подразумевает взвешивание товаров, потому что, взвешивание происходит на кассе. Торговый зал поделён на 5 основных зон:хлебобулочные и кондитерские изделия (от 40 рублей); мясо и рыба (от 150 рублей); овощи и фрукты (от 50 рублей);крупы (от 60 рублей); алкогольная и табачная продукция (от 80 рублей) 
	Так как взвешивание товара проходит на кассе, то покупателю не нужно будет волноваться о том, что он забудет взвесить свои продукты, в магазине установлены холодильники для обеспечения свежести и сохранения качества продуктов

	Дополнительные:
- помощь продавцов консультантов.

- упаковка

	
- бесплатно


-бесплатно для фруктов и овощей
	- сотрудники магазина консультируют покупателя в выборе необходимых продуктов
-упаковки двух видов (целлофановые пакеты и экопакеты)
	- покупатели, пользуясь услугами консультантов с легкостью могут определиться с выбором продуктов
- удобное средство для транспортировки продуктов, а что касается экопакетов то это решение для самых щепетильных клиентов, которые интересуются судьбой упаковки по истечению срока его




Продолжение таблицы 2
	Перечень
	Стоимость, руб.
	Особенность техническая
	Удобство для клиентов

	Дополнительные:
-заказ продуктов на дом
	бесплатно
	-бесплатная доставка на дом производится от 2500 рублей, но не во всех магазинах (не развит)
	заказ продуктов очень удобен для покупателей, потому что не нужно будет стоять в очереди после трудного рабочего дня (экономия собственного времени)

	Услуги:
- оплата мобильной связи прямо на кассе.

	-В зависимости от положенной на счёт суммы. Сумма платежа не более 15000 рублей за 1 транзакцию
	Проходишь на кассу, пробиваешь продукты и после этого нужно сказать, что необходимо положить деньги на мобильный телефон после чего нужно продиктовать номер телефона и оплатить покупки
	Удобство покупателей в том, что можно оплатить мобильную связь, не отходя от кассы

	-Изучение конъюнктуры рынка и изучение общественного мнения.
	Бесплатно. Исследование носит качественный характер и решаются путём опросов потребителей и специалистов - маркетологов, товароведов, социологов
	Для анализа конъюнктуры используют результаты изучения внешней среды предприятия (уровень жизни населения, величина средней и реальной заработной платы); Изучение спроса на товарном рынке (Потребительскому сектору, Производственному потреблению, государственному потреблению, экспорту)
	Результаты этого анализа являются от отражения процесса удовлетворения потребности, которую выражают покупатели товара

	Деятельность рекламных агентств. (Баннеры)
	180 – 260 рублей за квадратный метр. Стоимость установки конструкции зависит от сложности работы. Важна площадь баннера, высота установки, способ крепления
	Посредством рекламного баннера решаются задачи:
- создание имиджа компании
- формирование положительного образа фирмы
- стимулирование покупателей к покупке товаров
	Разработчик подходит к потребностям клиента индивидуально


Вывод: в таблице приведены средние цены на различные виды товаров и услуг. Цены на товары выше среднего (или высокие). Услуга оплаты мобильной связи прямо на кассе практически не актуальна.
2.3 [bookmark: _Toc26714042]Исследование спроса
Спрос — это количество товара, которое хотят и могут приобрести покупатели за определенный период времени при всех возможных ценах на этот товар[1].
Выводы и примечания указывают на те аспекты деятельности фирмы ООО «СЕВПРОДТОРГ», на которые следует уделить внимание, а также применить всевозможные меры по улучшению работы фирмы.
Информация по исследованию на товары компании «СЕВПРОДТОРГ» представлены в таблице 3. 
Таблица 3 – Исследование спроса
	Вопросы исследования
	Характеристика
	Выводы и примечания

	Кто влияет на решения о покупках?
	- Продавцы
- Покупатели и семья
	Перед покупкой товаров оценивается цена, качество, продаваемого товара

	Кто использует купленные товары?
	Непосредственно покупатели и все члены семьи
	Необходимо увеличивать конкурентоспособность

	Какой/какие факторы влияют на спрос?
	- Цены
- Отзывы других покупателей
- Удобное расположение магазинов
- Ассортимент
- Наличие скидок
- Свежесть продуктов

	«Сарафанное радио»
Влияют на количество клиентов в магазине

	Какие достоинства ищет клиент и за что он в действительности платит?
	-Приемлемые цены
-Экономичность товаров
	Для поддержания существующего уровня спроса необходимо предоставлять качественные товары по приемлемым ценам

	Какой риск ложится на клиента?
	- Продажа просроченных продуктов питания или товаров с подходящим сроком годности
- Низкий уровень обслуживанияпокупателей
	Закрепление норм обслуживания в трудовом договоре

	Где покупает клиент?
	Непосредственно в магазине
	Т.к. в данной фирме нет такой услуги как доставка на дом онлайн

	Как долог процесс покупки?
	Процесс покупки длится быстро
	Простое и понятное оформление торгового зала существенно облегчает процесс покупки, соответственно сам процесс длиться быстро

	Кто клиент?
	Проживающие ближайших домов
	Основным сегментом, на который нужно опираться – это, взрослые и зрелые люди (от 25 до 64)

	Кто покупает услуги?
	Владельцы телефонов
	В магазинах существует услуга: оплата баланса мобильного телефона на кассе

	Какие потребности удовлетворяют услуги?
	Наличие связи для совершения звонков или других платных функций мобильного телефона
	В основном люди пожилого возраста не могут оплатить мобильную связь через мобильные приложения, а в данных магазинах существует такая услуга с минимальной (по городу) комиссией

	Какие проблемы встречает клиент при потреблении услуги?
	Иногда может зависать компьютер и произвести оплату невозможно
Отсутствие дополнительного продавца
	Во время данной операции довольно часто перестает работать компьютер, что способствует появлению длинных очередей

	Где ищет клиент информацию об услугах?
	Официальный сайт, стенд в магазине
	Сайт недостаточно разработан и не совсем удобен в применении

	Как покупает клиент, процесс принятия решения о покупке
	Быстро
	Простота оформления не дает покупателям запутаться в торговом зале, что облегчает и ускоряет процесс покупки




Продолжение таблицы 3
	Вопросы исследования
	Характеристика
	Выводы и примечания

	Как много и часто покупает клиент?
	Каждый день или через день, по мере надобности
	Из-за неширокого ассортимента и высоких цен в этот магазин стараются заходить реже, предпочитая сходить в ближайший «Магнит».
Дети не заходят обычно в этот магазин, так как выбор скудный и высокие цены по сравнению с конкурентами

	Когда делает клиент покупки, сезонные вариации?
	Каждый день или через день, равномерно в течение дня
	Покупки производятся равномерно в течение дня

	Как много он готов заплатить?
	0т 300 рублей
	Организация ориентируется на спрос покупателей и конкурентов

	Когда происходит повторные закупки?
	Они воспроизводятся каждый день.

	Контроль кассиров
Регулярные проверки и введение санкций. Штраф за 1 ошибку и увольнение за повторную


Вывод: исходя из данных таблицы, можно выявить достоинства и недостатки компании. К достоинствам относятся – удобное географическое местоположение; простое и понятное оформление торгового зала, что существенно облегчает процесс покупки и др. К недостаткам – цены выше среднего, дизайнофициального сайта выполнен недостаточно профессионально, слабая рекламная политика, неширокий ассортимент и т.д.
Предложения по улучшению деятельности фирмы:
- активно вводит различные действия по стимулированию сбыта (реклама);
- расширить ассортимент;
- путем повышения заработной платы и улучшения социального обеспечения привлечение профессиональных кадров.
Спрос на услуги является поддерживающим регулярным, т. к.:
- происходит поддержание потребительской удовлетворенности;
- улучшение качества обслуживания покупателей.
2.4 [bookmark: _Toc26714043]Анализ микро-маркетинговой среды компании
Маркетинговая среда слагается из микросреды и макросреды.
Микросреда представлена силами, имеющими непосредственное отношение к самой фирме и её возможностям по обслуживанию клиентуры, то есть поставщиками, маркетинговыми посредниками, клиентами, конкурентами и контактными аудиториями.
На микроэкономику влияют – поставщики, конкуренты, посредники, клиенты. Это то окружение компании, на которое она может оказывать непосредственное воздействие в процессе своей работы[1].
Таблица 4 – Анализ микро-маркетинговой среды компании «СЕВПРОДТОРГ»
	Составляющая
	Характеристика
	Выводы

	
	Общая
	Специфика
	

	1 ФИРМА

	1.1 Организационно-правовая форма
	ООО
	Общество с ограниченной ответственностью
	Так как это ООО, соответственно, присутствует учредитель

	1.2 Собственник
	Учредитель
	Щербакова Наталья Валерьевна
	Является учредителем с долей 100%

	1.3 Высшее руководство
	Учредитель
	Щербакова Наталья Валерьевна
	Учредитель компании оказывает 100% влияние

	1.4 Персонал
- количество
	8
	Заведующая (1), старший продавец (1), продавцы-кассиры 4, охранник 1, уборщицы 1
	Данное количество персонала неплохо справляется со всеми своими обязанностями

	- образование
	Без образования, среднее, профессиональное
	Могут обучить необходимым навыкам и умениям во время работы
	Сложность поддержания высокого уровня сервиса

	- опыт работы
	Могут взять без опыта
	В данном магазине опыт работы работников от полугода (либо год)
	В целом коллектив данного магазина очень молодой.
Присутствует текучесть кадров

	1.5 Организационная структура компании
	Линейная структура управления
	Простой контроль;
Быстрые и экономичные формы принятия решения
	Линейная структура управления является самой подходящей

	1.6 Программные продукты
	Сайт компании
	Сайт необходим для получения информации о проходящих акциях, изменениях, новинках в магазине
	Несмотря на лаконичное оформление сайта, он недостаточно удобен в использовании

	1.7 Репутация компании
	Если оценивать по 5-балльной системе. Репутация компании оценивается в 4 балла
	Компания не слишком широко известна в Архангельской области, лишь в трех городах: Архангельск, Новодвинск, Северодвинск
	Доверие клиентов на среднем уровне

	2 ПОСТАВЩИКИ

	2.1 Определённый вид продукции
	Например, молоко, мороженое, хлеб и т.д
	На определенные единицы товаров требуется специальная техника (машины). К примеру, для перевозки мороженого
	В целом организация обходится без большого количества поставщиков

	2.2 Услуга связи
	Ростелеком
	Поставщик телефонных услуг и сети Интернет
	Ростелеком дает качественные и удобные цифровые сервиса 

	2.3 Электроэнергия
	Архэнерго
	Обеспечивает бесперебойным электричеством 
	Магазин не может работать без электроэнергии 

	2.4 Тепло
	ТГК-2
	Так как в городе Новодвинск нет поставщиков тепловой энергии, то единственным поставщиком является ТГК 2 по городу Архангельск
	Для комфорта работников магазина




Продолжение таблицы 4
	Составляющая
	Характеристика
	Выводы

	
	Общая
	Специфика
	

	3 КОНТАКТНЫЕ АУДИТОРИИ

	3.1 Средства массовой информации
	Газеты и путем раздачи листовок
	Распространение информации путём рекламы
	Привлечение потенциальных покупателей (для увеличения объема продаж)

	3.2 Контролирующие органы
	-Управление Роспотребнадзора по Арх. Обл. (НАО)
-Управление Россельхознадзора по Арх.обл. (НАО)
-ИФНС России по Арх. Обл. и НАО

	Контроль качества и законности продаваемых товаров и предоставляемых услуг
	Отвечают всем нормам законодательства

	4 КЛИЕНТЫ

	Сегмент 1. Детский и подростковый возраст
	До 18 лет
	9% от общего числа покупателей
	Данный сегмент людей заходит в магазин чаще всего чтобы купить себе чего-то вкусного (малополезного: кола, сладости), поэтому можно провести акции для привлечения детей и подростков, а также расширить ассортимент для выбора товаров, которые предпочитают дети

	Сегмент 2. Молодежь. Юношеский возраст
	18-24 года
	15% от общего числа покупателей
	Люди, стремящиеся к экономии. В частности, студенты, работающие. В данном возрасте люди стараются достичь устойчивое финансовое положение, поэтому можно предложить студенческая скидки,онлайн-доставка через приложение

	Сегмент 3. Работающие. Взрослый возраст
	25-39года
	24% от общего числа покупателей
	К этим сегментам относятся работающие люди и семейные пары. Потребности в продуктах исходят не только от покупателя, но и других потребителей товаров (семья), для данного сегмента можно предложить семейный акции, а также ввести те акции, которые будут привлекать внимание детей

	Сегмент 4. Работающие. Зрелый возраст
	40-64 года
	32% от общего числа покупателей
	

	Сегмент 5. Пожилой
	От 65 лет и больше
	20% от общего числа покупателей
	Данный сегмент людей имеет небольшие пенсии, поэтому они стремятся экономить, для них можно предложить акцию – счастливый час (с 10 до 14 будет предоставляться скидка)







Продолжение таблицы 4 
	Составляющая
	Характеристика
	Выводы

	
	Общая
	Специфика
	

	5 КОНКУРЕНТЫ

	Магнит
	Федеральные продуктовые магазины
	Проводит различного рода акции. В частности, связанные с детьми
	Сильное влияние на семейных людей будут оказывать дети, так как дети желают обменять «фишки» на игрушку из любимого мультфильма

	Петровский
	
	Время работы магазина дольше, чем у остальных конкурентов
	Данный плюс является приоритетным скорее для молодежи, так как в городе всего один магазин центре города, который работает с 7 утра и до 12 ночи

	Пятерочка
	
	Предоставляет специальную линию товаров «Красная цена»: для малоимущих и людей, которые экономят. Также ориентированы на свежесть продуктов (есть специальная акция на просроченную продукцию)
	«Пятёрочка» предлагает покупателям только самые свежие продукты и тщательно следит за их своевременным обновлением на прилавках. «Пятёрочка» рассчитан на любой класс потребителей - людей, стремящихся к новой культуре потребления, быстроте и качеству обслуживания, а также свободе выбора товаров и услуг


Вывод: в магазине «Продукты» особых требованиям к будущим сотрудникам нет: на работу принимают без образования и опыта работы. В целом коллектив магазина молодой. Основными поставщиками являются: Архэнерго, ТГК-2, Ростелеком и др. Также можно подчеркнуть особенности магазинов-конкурентов для дальнейшей эффективной деятельности ООО «СЕВПРОДТОРГ».
Отличительные особенности ООО «СЕВПРОДТОРГ»:
- ежегодно сеть магазинов принимает участие в благотворительной акции «Помоги четвероногому другу». В магазинах покупатели могут по своему желанию купить и оставить продукты в корзине после кассы. Затем данные продукты отправляются в приют «Катунино».
- рядом с кассами находятся не только привычные взгляду целлофановые пакеты, но и эко-пакеты[6].
Таблица 5 – Достоинства и недостатки ООО «СЕВПРОДТОРГА»
	Достоинства
	Недостатки

	- Существует своя линия продукции для малообеспеченных людей/которые любят экономить
- Приятная атмосфера
- Простота оформления торгового зала
- Средние цены
- Стали участвовать в эко-движении
- Благотворительные акции
	- Отсутствие карты лояльности покупателя
- Доставка продуктов на дом не развита
- Не развит официальный сайт магазина
- Одинаковый и скудный ассортимент
- Невысокий уровень работы продавцов
- Не так много акций на протяжении недели



Вывод: в городе Новодвинск магазины «Продукты» достаточно распространены и известны, но есть такие минусы как неширокий ассортимент, а также действует мало акций в течении недели. (Магазины расположены во дворах с плохими дорогами). В целом сеть магазинов неплохая, за исключением некоторых пунктов. 
Объектом исследования для сравнения с нашей фирмой выбрана компанияПАО "Магнит", которая действует на рынке уже более 4 лет и специализируется на торговле розничной, преимущественно пищевыми продуктами, включая напитки в неспециализированных магазинах.
Таблица 6 - Краткое описание фирмы «Магнит»
	Параметры
	Характеристика

	Полное наименование
	ПАО «Магнит»

	Краткое наименование
	Магнит

	Организационно-правовая форма
	Публичное акционерное общество

	Учредитель
	Дюннинг Ян Гезинюс

	Дата создания
	 5 февраля 2015 год

	Формат магазина
	«У дома»

	Местоположение
- Центрального офиса
- Нашего филиала
	
- 350072 г. Краснодар ул. Солнечная, 15/5
- Ул. Пролетарская 47а; город Новодвинск

	Удобство расположения по отношению к:
- Транспортным путям
- Клиентам
	

Удобство расположения к остановкам; удобный въезд на территорию.

	Основной вид деятельности
	68.20.2 Аренда и управление собственным или арендованным нежилым недвижимым имуществом

	Дополнительные виды деятельности
	46.12 Деятельность агентов по оптовой торговле топливом, рудами, металлами и химическими веществами
46.32.3 Торговля оптовая консервами из мяса и мяса птицы
46.33.1 Торговля оптовая молочными продуктами
46.33.3 Торговля оптовая пищевыми маслами и жирами
46.34.1 Торговля оптовая соками, минеральной водой и прочими безалкогольными напитками
46.34.21 Торговля оптовая алкогольными напитками, кроме пива и пищевого этилового спирта
46.36.1 Торговля оптовая сахаром
46.36.2 Торговля оптовая шоколадом и сахаристыми кондитерскими изделиями
46.36.3 Торговля оптовая мучными кондитерскими изделиями
46.37 Торговля оптовая кофе, чаем, какао и пряностями
46.38.1 Торговля оптовая рыбой, ракообразными и моллюсками, консервами и пресервами из рыбы и морепродуктов
46.38.21 Торговля оптовая гомогенизированными пищевыми продуктами, детским и диетическим питанием
46.38.23 Торговля оптовая мукой и макаронными изделиями
46.38.29 Торговля оптовая прочими пищевыми продуктами, не включенными в другие группировки
46.44.2 Торговля оптовая чистящими средствами
46.45.1 Торговля оптовая парфюмерными и косметическими товарами, кроме мыла
46.45.2 Торговля оптовая туалетным и хозяйственным мылом
47.11 Торговля розничная преимущественно пищевыми продуктами, включая напитки, и табачными изделиями в неспециализированных магазинах


Продолжение таблицы 6
	Параметры
	Характеристика

	Режим работы
	Пн-Вс: 08:00 – 22:00

	Логотип
	[image: https://pbs.twimg.com/media/DfFLMhBWAAAxyWH.jpg:large]

	Миссия
	Мы работаем для повышения благосостояния наших покупателей, их расходы на покупку качественных товаров повседневного спроса, бережно относясь к ресурсам компании, улучшая технологию и достойно вознаграждая сотрудников

	Цель
	Обеспечение высокой степени жизнестойкости и конкурентоспособности компании

	Контактный телефон
	8-800-200-90-02

	E-mail
	info@magnit.ru

	Уставной капитал
	1019113.55


Вывод: сеть магазинов "Магнит" - ведущая розничная сеть по торговле продуктами питания в России.Розничная сеть "Магнит" работает для повышения благосостояния своих клиентов, предлагая им качественные товары повседневного спроса по доступным ценам. Компания ориентирована на покупателей с различным уровнем доходов и поэтому ведет свою деятельность в четырех форматах: магазин "у дома", гипермаркет, магазин "Магнит Семейный" и магазин косметики."Магнит" является лидером по количеству продовольственных магазинов и территории их размещения.
Кроме того, розничная сеть "Магнит" является одним из крупнейших работодателей в России. На сегодняшний день общая численность сотрудников компании составляет около 220 000 человек[8].
В таблице 7 проведен подробный анализ конкурентов магазина «Продукты» по ведущим критериям с точки зрения потенциальных покупателей. Метод – оценочный. Наивысший балл – 5, наименьший балл – 1. Критерии, приведенные в таблице, были ранжированы по значимости для потенциальных клиентов магазина.Данные анализа сведены в таблицу 7.







Таблица 7 – Сравнительно-оценочный анализ
	Критерий
	«Магнит»
	«Пятерочка»
	«Петровский»
	Наша фирма «Продукты» (ООО «СЕВПРОДТОРГ»)
	Ср. балл

	
	Описание
	Балл
	Описание
	Балл
	Описание
	Балл
	Описание
	Балл
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	

	Удобство расположения
	Ул. Пролетарская, 49
	5
	Ул. Советов, 16
	4
	Ул. Мельникова, 19
	4
	Ул. Пролетарская, 48
	4
	4,25

	Наличие скидок
	Скидки в каждый день на определенные позиции товаров
	5
	Выгодные акции для постоянных покупателей
	4
	Выгодные акции для постоянных покупателей
	5
	Акции каждую неделю и для пенсионеров каждый день
	3
	4,25

	Режим работы
	С 8:00 до 22:00
	4
	С 8:00 до 21:00
	4
	С 7 до 00:00
	5
	С 7:00 до 21:00
	4
	4,25

	Рекламная деятельность
	Активная рекламная деятельность: реклама на ТВ, через интернет-сайт
	5
	Минимальное использование рекламы
	3
	Распространение листовок
	4
	Распространение листовок
	2
	3,5

	Известность
	Самый известный
	5
	Новый
	4
	Известный 
	5
	Известный
	4
	4,5

	Качество
	Низкое. Часто просроченная продукция (в частности, молочная и фрукты/овощи)
	2
	Выше среднего
	4
	Среднее
	3
	Всегда свежая продукция на полках
	5
	3,5

	Цены
	Средние
	4
	Низкие 
	5
	Чуть выше среднего
	3
	Выше среднего и высокие
	3
	3,75

	Ассортимент
	Широкий
	5
	Средний
	4
	Скудный
	3
	Средний
	4
	4


Вывод: из таблицы видно, что наша фирма занимает последнее место среди конкурентов. Лидером среди конкурентов, безусловно, является торговая сеть «Магнит». Следует исправить следующие недочеты:
- ввести новую систему скидок или карту лояльности покупателей;
- чтобы фирма стала более узнаваема, необходимо более активно осуществлять рекламную деятельность: на телевидение, в социальных сетях;
- к примеру, облагородить площадь вокруг магазина, сделать удобную парковку;
- расширить ассортимент;
- снизить цены.



2.5 [bookmark: _Toc26714044]Сегментирование рынка
Так же в работе мы рассмотрим характеристику сегментов.
Ёмкость рынка – максимальный объём продаж, совершаемый на определённом рынке при сложившихся ценах и уровне доходов населения в определённый момент времени. Определим потенциальную емкость рынка в стоимостном выражении:

	
	(1)



где Кп – количество покупателей;
Нп – норма потребления
Цср. – средняя цена
В данном случае покупателями являются жители соседних домов. В ходе маркетингового исследования выявлено, что 45,1% мужского населения и соответственно 54,9 женского предпочитают хлебобулочные изделия.Общая численность покупателей за год: 150 000 человек.Годовая норма потребления рассчитывается исходя из того, что покупатель приобретает хлебобулочные изделия 3 раза в неделю 12 месяцев в году.Средняя цена хлебобулочного изделия равно 40 рублей.
 Таким образом, емкость рынка составляет:
Ep=150000×144×40=864000000 руб.
Когда мы знаем размер потенциальной ёмкости рынка и количество конкурентов можно определить долю рынка [9].

	
	(2)



где Ep – ёмкость рынка;
В – выручка;
Прибыль данного магазина составляет 50 млн. рублей за год, соответственно, доля рынка данного магазина равна:
dp = 50000000 ÷ 864000000 × 100 = 5,78%.
Магазин «Продукты» (на улице Пролетарской 48 к1) занимает 5,78% доли рынка.В таблице 8 представлены основные сегменты.
Таблица 8 – Характеристика сегментов
	Характеристика
	Сегмент 1
	Сегмент 2
	Сегмент 3
	Сегмент 4
	Сегмент 5

	Общая
	Детский и подростковый возраст
	Молодежь. Юношеский возраст
	Работающие. Взрослый возраст
	Работающие. Зрелый возраст
	Пожилой возраст

	Специфика
	До 18 лет.
9% от общего числа покупателей
	18-24 года.
15% от общего числа покупателей
	25-39года.
24% от общего числа покупателей
	40-64 года.
32% от общего числа покупателей
	65 лет и больше.
20% от общего числа покупателей

	Потребности
	Данный сегмент людей заходит в магазин чаще всего либо купить себе чего-то вкусного (малополезного: кола, сладости), либо их отправляют в магазин родители
	Люди, стремящиеся к экономии. В частности, студенты, работающие. В данном возрасте люди стараются достичь устойчивое финансовое положение
	Особо различий в потребностях не наблюдается. К этим сегментам относятся работающие люди и семейные пары. Потребности в продуктах исходят не только от покупателя, но и других потребителей товаров (семья)
	На склоне лет, возможно, придется изменить рацион питания, чтобы лучше справляться с грузом проблем климактерического периода (у женщин) или возрастного изменения у мужчин, а позднее и с процессами старения. А также людям пенсионного возраста приходится экономить


	Изменение обслуживания
	Расширить ассортимент для выбора товаров, которые предпочитают дети
	Студенческая скидка. 
Онлайн-доставка через приложение.
Существует своя линия продукции для малообеспеченных людей/которые любят экономить
	Семейный акции. Ввести акции, привлекающие внимание детей, например, как в Магните: собираешь фишки с покупок и обмен на них получаешь мягкую игрушку
	Ввести акцию – счастливый час. С 10 до 14 будет предоставляться скидка.Существует своя линия продукции для малообеспеченных людей/которые любят экономить


Вывод: в таблице мы выделили 5 основных сегментов, которые посещают магазин для того, чтобы приобрести продукты питания, но каждый сегмент имеет свои потребности. Поэтому для каждого из них обязательно нужно основательно подойти не только к изменению обслуживания, но и учитывать потребности каждого сегмента. А основным сегментом, на который нужно опираться – это, взрослые и зрелые люди, так как они 32% от общего числа покупателей. Но можно попробовать провести мероприятия по привлечению молодого поколения (9%).


2.6 [bookmark: _Toc26714045]Анализ методом SWOT
В таблице 9 проведен анализ внешней бизнес-среды и анализ внутренней среды.Основная цель исследования внешней бизнес-среды заключается в осознании новых маркетинговых возможностей и угроз.
Менеджмент компании должен периодически заново оценивать ее внутренние сильные и слабые стороны. Очевидно, что нет необходимостибросаться исправлять все выявленные недостатки, такжекак и особенно радоваться наличию сильных сторон. 
Общая характеристика сильных и слабых сторон, угроз и возможностей компании приведена в таблице 9.
Таблица 9 – Общая характеристика сильных и слабых сторон, возможностей и угроз компании
	Сильные стороны
	Слабые стороны

	- Оптимальное время работы магазина (с 7:00 до 21:00)
- Достаточная осведомленность о деятельности конкурентов (Магнит, Петровский, Пятерочка)
- Опыт работы организации более 6 лет
- Магазины имеют выгодное географическое расположение (во дворах города, на первых этажах жилых домов)
- Внимательное отношение к обращениям каждого покупателя
- Достаточно известная компания 
	- Отсутствие активной рекламы. В ООО «СЕВПРОДТОРГ» очень слабо развита рекламная политика
- Отсутствие удобной парковки
- Сложность поддержания высокого уровня сервиса, связанная с текучестью кадров.
- Неширокий ассортимент
- Высокие цены



	Угрозы
	Возможности

	- Сильная конкуренция со стороны федеральных компаний – Магнит, Петровский, Пятерочка.
- Соблюдение сохранности товара в торговом зале, потери от краж и брака
	- Высокие темпы роста фирмы ООО «СЕВПРОДТОРГ» в отрасли
- Популяризация эко-движения
- Развитие Интернет-торговли
- Изменение рекламных технологий
- Предложение дополнительных услуг (таких как доставка)
- Улучшение сервиса и сокращение времени на обслуживание (например, кассы-самообслуживания)


Вывод: с помощью данной таблицы удалось выявить и структурировать общие характеристики сильных и слабых сторон, а также оценить возникающие при этом возможности и угрозы компании. Для ООО «СЕВПРОДТОРГ» необходимо снизить уровень текучести кадров, улучшить уровень сервиса обслуживания клиентов, привлечение профессиональных кадров, разработать новые способы защиты от краж и брака.
Анализ полученных данных и оценка сильных и слабых сторон, учитывая их важность, как для компании, так и для потенциальных клиентов. Оценка важности представлена в таблице 10. 

Таблица 10 – Оценка важности сильных и слабых сторон компании 
	Сильные стороны
	Оценка
	Важность

	
	Очень сильная
	Сильная
	Нейтральная
	Слабая
	Очень слабая
	Высокая
	Средняя
	Низкая

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9

	Для сводной матрицы
	5
	4
	3
	2
	1
	1
	2
	3

	1 МАРКЕТИНГ

	1.1Широкая известность компании или высокая репутация компании
	
	1.1
	
	
	
	1.1
	
	

	1.2 Индивидуальный подход к клиенту
	
	
	1.2
	
	
	
	1.2
	

	1.3 Активная реклама
	
	
	
	1.3
	
	1.3
	
	

	1.4 Высокое качество обслуживания
	
	
	
	1.4
	
	1.4
	
	

	1.5 Программа стимулирования
	
	1.5
	
	
	
	1.5
	
	

	1.6 Выгодное расположение
	
	1.6
	
	
	
	1.6
	
	

	2 ФИНАНСЫ

	2.1 Высокая прибыльность
	
	2.1
	
	
	
	2.1
	
	

	2.2 Финансовая устойчивость
	2.2
	
	
	
	
	2.2
	
	

	2.3 Удобные для клиентов условия оплаты услуг
	2.3
	
	
	
	
	2.3
	
	

	2.4 Простота финансового учета
	2.4
	
	
	
	
	
	2.4
	

	2.5 Наличие собственных денежных средств
	2.5
	
	
	
	
	
	2.5
	

	2.6 Высокая рентабельность продаж
	2.6
	
	
	
	
	2.6
	
	

	2.7 Ценообразование
	
	
	
	
	2.7
	2.7
	
	

	3 ОРГАНИЗАЦИЯ

	3.1 Просвещенное руководство
	3.1
	
	
	
	
	3.1
	
	

	3.2 Уровень квалификации персонала
	
	
	
	3.2
	
	3.2
	
	

	3.3 Опыт работы в сфере
	3.3
	
	
	
	
	
	3.3
	

	3.4 Распределение обязанностей
	3.4
	
	
	
	
	3.4
	
	

	3.5 График работы
	3.5
	
	
	
	
	
	3.5
	

	3.6 Постоянство кадров
	
	
	
	3.6
	
	3.6
	
	

	4 РЕАЛИЗАЦИЯ

	4.1 Высокая квалификация
	4.1
	
	
	
	
	4.1
	
	

	4.2 Использование современных технологий
	
	4.2
	
	
	
	4.2
	
	

	4.3 Новое оборудование
	4.3
	
	
	
	
	4.3
	
	

	4.4 Разработка новых направлений
	
	4.4
	
	
	
	
	4.4
	

	4.5 Широкий ассортимент услуг
	
	
	
	4.5
	
	4.5
	
	


Вывод: слабыми, но важными сторонами ООО «СЕВПРОДТОРГ» являются – скудный и однообразный ассортимент, качество обслуживания ниже среднего и практическое отсутствие рекламы.
Полученные результаты перенесены в сводную матрицу (таблица 11), которая чётко показывает разделение сильных и слабых сторон по их важности для клиентов и для компании.
Таблица 11 – Сводная матрица
	
	Оценка

	
	1 
Очень слабая
	2
Слабая
	3 
Нейтральная
	4 
Сильная
	5 
Очень сильная

	Важность
	1 Высокая
	2.7
	1.3
1.4
3.2
3.6
4.5
	
	1.1
1.5
1.6
2.1
4.2
	2.2
2.3
2.6
3.1
3.4
4.1
4.3

	
	2 Средняя
	
	
	1.2
	4.4
	2.4
2.5
3.3
3.5

	
	3 Низкая
	
	
	
	
	


Вывод: у ООО «СЕВПРОДТОРГ» достаточно устойчивое финансовое положение, а также в сферах маркетинга, реализации и организация – преобладают сильные стороны, за исключением:
- скудного и однообразного ассортимента;
- неквалифицированного персонала, который отвечает за качество обслуживания;
- практическое отсутствие рекламы.
Данные аспекты деятельности ООО «СЕВПРОДТОРГ» представляют важность не только для самой фирмы, но и для покупателей.
Необходимо провести ряд мероприятия по укреплению слабых сторон за счёт имеющихся у фирмы сильных сторон. Мероприятия по укреплению слабых сторон представлены в таблице 12.



Таблица 12 -Анализ сильных и слабых сторон компании
	Факторы
	Сильные стороны
	Слабые стороны
	Мероприятия по укреплению слабых сторон

	Маркетинг
	- Достаточно известная компания
- Внимательное отношение к обращениям каждого покупателя
- Магазины имеют выгодное географическое расположение
- Высокая прибыль организации (финансы)
- Наличие собственных денежных средств (финансы)
	- Отсутствие активной рекламы. В ООО «СЕВПРОДТОРГ» очень слабо развита рекламная политика
- Отсутствие удобной парковки

	Из прибыли или собственных средств развить новые рекламные технологии для увеличения объемов продаж
и создание удобной парковки

	Организация
	- Высокая прибыль организации (финансы)
- Опыт работы организации более 6 лет
- Оптимальное время работы магазина (с 7:00 до 21:00)
- Достаточная осведомленность о деятельности конкурентов (Магнит, Петровский, Пятерочка)

	Сложность поддержания высокого уровня сервиса, связанная с текучестью кадров
	Путем повышения заработной платы и улучшения социального обеспечения привлечение профессиональных кадров (за счет высокой прибыли).

	Реализация
	- Использование современных технологий
- Новое оборудование
- Высокая прибыль организации (финансы) и наличие собственных денежных средств (финансы)
	- Неширокий ассортимент услуг
- Цены выше среднего или высокие договариваться с поставщиками
	Купить у поставщиков товары в большем объемы за счет высокой прибыли. Это приведет к снижению цены на товар




Вывод: слабые стороны были перекрыты сильными сторонами – в основном сильными сторонами из сферы финансов.
Данный анализ,представленный в таблице 13,позволит четко определить меры защиты от угроз и меры привлечения возможностей. При заполнении таблицы следует учитывать таблицу 9. Цель исследования внешней бизнес-среды заключается в осознании новых маркетинговых возможностей и угроз.









Таблица 13 – Анализ угроз и возможностей
	Угрозы
	Меры защиты от угроз
	Возможности
	Меры привлечения возможностей

	- Сильная конкуренция со стороны федеральных компаний – Магнит, Петровский, Пятерочка.
- Соблюдение сохранности товара в торговом зале, потери от краж и брака
	- Изобретать новые способы защиты товаров от краж и брака
- Путем повышения заработной платы и улучшения социального обеспечения привлечение профессиональных кадров
	- Высокие темпы роста фирмы ООО «СЕВПРОДТОРГ» в отрасли
- Популяризация эко-движения
- Развитие Интернет-торговли
- Предложение дополнительных услуг (таких как доставка)
- Улучшение сервиса и сокращение времени на обслуживание (например, кассы-самообслуживания)
	- Увеличить темпы роста фирмы отрасли
- Ввести продажу более экологические виды упаковок: эко пакеты, бумажные упаковки под фрукты и овощи
- Развить Интернет-торговлю, чтобы уделять больше внимания интересам клиентов и, благодаря которой увеличатся объемы продаж.
- Разработать онлайн-приложение, благодаря которому покупатели ООО «СЕВПРОДТОРГ» смогут заказывать продукты на дом/узнавать об акциях.
- Улучшить уровень сервиса, снижать текучесть кадров различными новыми видами мотивации сотрудников. Кассы самообслуживания


Вывод: в данной таблице представлены угрозы и возможности, проанализировав были разработаны меры по защите от угроз и меры по привлечению возможностей.
На основании сильных, слабых сторон, а также угроз и возможностей предложены несколько мероприятий, которые направленны на повышение продаж в компании ООО «СЕВПРОДТОРГ», они представлены в таблице 14.
Таблица 14 - Мероприятия
	Мероприятия
	Ресурсы
	Затраты, руб.

	Активная рекламная деятельность 
	Денежные, временные, человеческие
	10 000

	Разработать приложение для телефона и сайт 
	Денежные, временные, человечески
	70 000

	Введение накопительной карты лояльности 
	Временные, денежные, человеческие
	13 500

	Привлечение клиентов за счет акции
	Временные, денежные, человеческие
	14 000

	Осуществлять систематический контроль за работой оборудования и производить своевременную его наладку
	Денежные, временные, человечески
	2 000

	Повышение квалификации работников
	Человеческие, денежные, временные
	7 000


Вывод: на все мероприятия будут затрачены денежные, человеческие и временные ресурсы, общая сумма затрат – 116500 рублей.
В таблице 15 рассмотрены примерные сроки, исполнители и эффект от проведения данных мероприятий направленных на повышение продаж.




Таблица 15 – Маркетинг-программа
	Мероприятия
	Сроки
	Исполнитель
	Затраты, руб.
	Эффект

	Активная рекламная деятельность 
	01.01.2020 – 01.02.2020
	Менеджер по рекламе
	10 000
	- Увеличение трафика веб-сайта
- Привлечение высококвалифицированных сотрудников
- Повышение объема общих продаж

	Разработать приложение для телефона и сайт 
	01.01.2020 – 01.02.2020
	IT-специалист
	70 000
	- Повышение имиджа компании
- Выделиться на фоне конкурентов
- Поднять лояльность клиентов на новый уровень
- Работать на интересы целевых потребителей
- Непрерывная связь с клиентом
- Повышение продаж

	Введение накопительной карты лояльности 
	01.01.2019 – 01.02.2020
	Менеджер программ лояльности и партнерских программ, руководитель отдела программ лояльности
	13 500
	- Заинтересованность клиента в совершении новых покупок и к увеличению их стоимости
- Клиент стремиться использовать свои бонусы до истечения их срока 
- Повышение спроса 

	Привлечение клиентов за счет акции
	01.01.2020 – 01.02.2020
	Отдел рекламы, руководитель отдела программ лояльности, Менеджер программ лояльности и партнерских программ
	14 000
	- Заинтересованность клиента в 
совершении новых покупок
- Увеличение клиентской базы
- Повышение спроса и увеличения продаж

	[bookmark: _Hlk26885741]Осуществлять систематический контроль за работой оборудования и производить его своевременную наладку
	01.01.2019 – 01.03.2020
	IT-специалисты
	2 000
	- Улучшение качества работы магазина, контроль является одним из эффективных способов повышения надежности и снижения затрат на техническое обслуживание любого вида оборудования

	Повышение квалификации работников
	01.01.2020 – 01.02.2020
	Менеджеры по работе с персоналом
	7 000
	- Формируется единый корпоративный язык, повышение мотивации персонала - Рост лояльности персонала
- Рост результативности персонала

	Общая сумма затрат
	
	
	116 500
	3% от объёма продаж


Вывод: из таблицы видно, что реализация данных мероприятий будет происходить меньше полугода, поэтому это даст нам возможность увеличить количество продаж в кратчайшие сроки.
Положение магазина «Продукты» может быть улучшено после проведения мероприятий, представленных в таблице 15.
Для привлечение большего числа покупателей среди молодой аудитории необходимо разработать приложение. 
Активная рекламная деятельность позволит информировать население о новых акциях магазина «Продукты». 
Введение накопительной карты лояльности обеспечит привязку покупателей к магазину, так как при прочих равных условиях, покупатель скорее купит там, где у него есть бонусы. 
Развитие организации и ее персонала – это взаимосвязанные мероприятия. Социальная и экономическая эффективность обучения квалифицированных кадров заключается в снижении издержек организации, повышении производительности труда за счет снижения количества ошибок при выполнении своих обязанностей сотрудником. Повышение квалификации сопровождается ростом приверженности персонала своей организации, а также снижением текучести кадров.
Своевременная диагностика позволяет предупредить возможные поломки оборудования и не дожидаться, когда оно потребует капитального ремонта. Также осуществляя систематический контроль за работой оборудования, можно избежать очередей у касс, в связи с поломкой оборудования.
Исходя из целей компании ООО «СЕВПРОДТОРГ» выявлены те мероприятия, которые в большей мере подойдут для сегментов покупателей. Сумма затрат на реализацию мероприятий не должна превышать 10% от объема продаж. Общая сумма затрат на нихпланируется116 500 рублей, что составляет 3% от объёма продаж. Данный процент от объёма продаж является оптимальным вариантом для ООО «СЕВПРОДТОРГ», магазин «Продукты» готов затратитьпланируемые средства из выручки на разработку и проведение мероприятий.
Магазин «Продукты» обладает необходимой суммой денежных средств для реализации мероприятий, нет необходимости сокращать размер затрат.










[bookmark: _Toc26714046]ЗАКЛЮЧЕНИЕ
Необходимо знать, что представляет собой рынок, кто на нем действует, как он функционирует, каковы его запросы.
Планирование маркетинга позволяет предприятию ответить на вопросы: какую ценовую политику проводить, как рекламировать продукцию и добиться конкурентоспособности продукции.В конечном итоге планирование позволяет добиться целей, поставленных предприятием.
Был проведен анализ маркетинговой среды предприятия ООО «СЕВПРОДТОРГ» на примере конкретного магазина в городе Новодвинск на Пролетарской 48, к1.
ООО «СЕВПРОДТОРГ» завоевала достаточную известность на рынке за 6 лет своего существования. По Архангельской области она пока что недостаточно известна, но уже распространена в трех городах: Архангельск, Новодвинск, Северодвинск.
ООО «СЕВПРОДТОРГ» является уверенным игроком с точки зрения привлечения покупателей. Магазин «Продукты» (на улице Пролетарской 48 к1) занимает 5,79% доли рынка.
Основным сегментом, на который нужно опираться – это, взрослые и зрелые люди, так как они 32% от общего числа покупателей. Но также можно попробовать провести мероприятия по привлечению молодого поколения (9%).
Проанализировав компанию ООО «СЕВПРОДТОРГ», мы видим ряд проблем, решение которых позволит изменить ситуацию к лучшему.
Одной из проблем является текучесть кадров. Так как отсутствует сильная мотивация – сотрудники покидают ООО «СЕВПРОДТОРГ». Это проблема очень подрывает экономику компании, а также неквалифицированный персонал, который должен отвечать за уровень обслуживания. Чтобы снизить текучесть персонала, нужно мотивировать сотрудников, поощрять их вознаграждениями и премиями.
Конкуренция с федеральными магазинами, такими как «Магнит», «Пятерочка», «Петровский», является второй проблемой.
Однообразный ассортимент с завышенными ценами, практическое отсутствие рекламы – третья и четвертая проблема.
Рекомендации по улучшению.
В целом перспективы ООО «СЕВПРОДТОРГ» большие, потенциал растет: фирма предоставляет качественную продукцию. Для повышения эффективности ООО «СЕВПРОДТОРГ» следует:
- изучать внутренний рынок и завоевывать устойчивое положение компании на рынке в трех городах Архангельской области среди продуктовых розничных сетей;
- активно вводит различные действия по стимулированию сбыта (реклама). Из прибыли или собственных средств развить новые рекламные технологии для увеличения объемов продаж;
- расширять ассортимент (площадь магазина позволяет) и снижать цены. Купить у поставщиков товары в большем объемы за счет высокой прибыли. Это приведет к снижению цены на товар;
- путем повышения заработной платы и улучшения социального обеспечения привлечение профессиональных кадров (за счет высокой прибыли);
- разработать приложение для телефонов, чтобы привлечь молодую аудиторию, а также для удобства при заказе продуктов на дом. В магазинах «Продукты» есть такая услуга как доставка на дом, но лишь немногие знают об её существование. Преимуществом такой услуги является бесплатная доставка, используются термобоксы, действуют скидки и акции, время доставки 35 минут. Недостатком – минимальный заказ от 2500 рублей.
- разработать новые способы защиты от краж и брака.
Для улучшения эффективности деятельности магазина «Продукты» планируется ряд мероприятий, сумма затрат которых планируется 116500 рублей, что составляет 3% от объема продаж.Положение магазина «Продукты» может быть улучшено после проведения мероприятий. Необходимо и в дальнейшем проводить анализ маркетинговой среды компании и разрабатывать стратегии развития ООО "СЕВПРОДТОРГ", которые будут обеспечивать эффективное распределение и использование всех ресурсов: материальных, финансовых, трудовых и технологий и на этой основе компания продолжит расширять своё присутствие в Архангельской области.
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Сведения о самостоятельности выполнения работы
Работа «Анализ маркетинговой среды предприятия» на примере общества с ограниченной ответственностью «СЕВПРОДТОРГ выполнена мной самостоятельно.
Один печатный экземпляр работы и передан мной на кафедру.






«25» ноября 2019 г.           _________________	
                                                           (подпись)		   (И.О. Фамилия)
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