Процесс маркетинга
1. Иметь концепцию клиента

2. Знать клиента

3. Знать рынок

4. Знать свою фирму

5. Знать конкурентов

6. Установить цели маркетинга

7. Разработать стратегию маркетинга

8. Реализация и продвижение

9. Прямая продажа

1. Поиск ниши на рынке

1. Проведите анализ существующих продуктов/услуг

2. Проведите обозрение патентов (ожидающих утверждения, действующих и недействительных)

3. Определите профили существующих клиентов

4. Определите нужды, желания, требования, потребности клиентов/заказчиков

5. Рассмотрите альтернативные точки реализации продукта, учитывая клиентов и функции

6. Развивайте уникальные точки продажи продукта

7. Проведите анализ затрат-выгод, чтобы определить самую жизнеспособную нишу на рынке

8. Проведите проверку сегмента данной ниши

9. Подготовьте бюджет для стимулирования и продвижения продажи продукта

 2. Второе – знать клиента

1. Установить «прибыльность от продажи клиенту» и выявить клиентов, обеспечивающих 80% прибыли.

2. Разделить этих клиентов на сегменты: их тип, территория и продукты.
3. Решить, какие «клиенты», какие «продукты», какие «территории» обеспечивают наибольшую прибыльность.

4. Надо использовать этих «целевых клиентов», продукты и территории для увеличения прибыльности от продажи.

5. Надо поддерживать тесные связи с лучшими клиентами, обеспечивающими 80% прибыли, и продавать им другие продукты.

6. Надо выявить больше лучших типов клиентов и сосредоточить усилия в области стимулирования продажи на них.

7. Выявить лучшие категории клиентов на территориях, где вы не ведете значительной деловой деятельности.

8. Есть ли другие продукты/услуги, которые вы могли бы развить или закупать для ваших лучших клиентов?

9. Проводите ли вы исследования ваших лучших сегодняшних клиентов для развития и улучшения бизнеса?

10. Надо проводить ежемесячный мониторинг и анализ закупок ваших клиентов для руководства бизнесом.

3. Третье – знать рынок

1. Надо определить потенциальные сегменты вашего рынка

2. Предвидеть «рыночные изменения», которые будут иметь воздействие на бизнес в будущем.

3. Проведите мозговую атаку и исследуйте возможности и опасности, возникающие на рынке.
4. Квантифицируйте сегменты рынка и возможности.

5. Решите, каковы ваши приоритетные сегменты рынка, имеющие наилучшие перспективы роста.

6. Решите, кто является приоритетными группами клиентов, обеспечивающими 80% прибыли.

7. Организуйте сбор рыночной информации (разведку) для выявления конкретных возможностей продажи.

8. Проведите исследование рынка для того, чтобы предвидеть и выявить новые продукты.

9. Старайтесь постоянно улучшать ваши продукты или услуги по мере изменения рынка.

1. 4. Четвертое – знать свою фирму
2. Основные сильные стороны и как они воздействуют на клиента.

3. Основные слабые стороны и как они воздействуют на клиента.

4. Запишите «реакцию в форме воздействия» на каждую слабую и сильную сторону.

5. Полностью ли вы удовлетворяете сегодняшние нужды ваших клиентов?

6. Предвидели ли вы будущие нужды клиентов?

7. Есть ли у вас четкая концепция «выгод для клиента», которая увеличивает вашу конкурентоспособность?

8. Провели ли вы обзор «качества и работы» вашей операции и ее воздействия на продажу?

9. Отражает ли ваше ценообразование качество вашего продукта/услуги и выгоды для клиента?

10. Ваше стимулирование продажи – имеет ли оно четкие цели, конкретные задачи, есть ли группа послепродажной поддержки и проводится ли строгий мониторинг и пересмотр?

11. Ваша группа агентов по продаже – поставлены ли перед ней конкретные задачи и проводятся ли мониторинг их выполнения, пересмотр и действия, вытекающие из мониторинга и пересмотра?

5. Пятое – знать конкурентов
1. Вы выявили всех ваших прямых и непрямых конкурентов.

2. Получили информацию, счета и рекламную литературу, рекламные объявления и т.п.

3. Оценили ли вы продукты/услуги конкурента по сравнению с вашими собственными?

4. Оценили ли вы ценообразование конкурента по сравнению со стоимостью и сравнили ли с вашими ценами в отношении стоимости?

5. Провели ли вы анализ профиля клиентов вашего конкурента?

6. Провели ли вы оценку действий конкурента в области стимулирования сбыта и продажи по сравнению с вашими?

7. Определили ли вы приоритетные участки, обеспечивающие «конкурентоспособность»?

8. Ввели ли вы эти участки в операцию, продукт и пакет услуг?

9. Есть ли у вас «программа приоритетных действий» и выполнили ли вы ее до конца?

10. Сообщите об этих выгодах клиенту.

6. Шестое – установить цели маркетинга

1. Еще раз определите, какой у вас бизнес (используя точку зрения клиента).

2. Составьте ваше «заявление о формулировке задач», где указано, как вы удовлетворите нужду клиента лучше, чем конкуренты.

3. Ваши цели в бизнесе: достижимы ли они, можно ли их квантифицировать и измерять?
4. Поставили ли вы перед собой четкие «цели в сфере маркетинга»? Можно ли их квантифицировать и измерять?

5. Были ли они четко делегированы руководству и персоналу?

6. Проводился ли анализ этих целей по сравнению с потенциалом, конкурентами и стоимостью относительно каждого сегмента рынка?

7. Поводится ли мониторинг этих целей, составляются ли о них отчеты и проводится ли их пересмотр ежемесячно руководством и персоналом?

