
Позиционирование — закрепить статус одного из лидеров рынка в своём
сегменте.
Продукт — постоянное развитие продуктового портфеля под текущие и будущие
потребности клиентов.
Клиент — лояльная клиентская база, рост доли повторных и рекомендованных
продаж.
Прибыль — плановые финансовые показатели через эффективное
ценообразование и управление ассортиментом.
Координация — синергия и согласованность всех отделов (продажи,
производство, сервис).

Главная цель: увеличение доли рынка и прибыльности за счёт высококачественных
продуктов и решений, дающих клиентам максимальную ценность, а также укрепление
имиджа «АйТек» как технологического лидера и надёжного партнёра.

Маркетинговая политика
(товарная, ценовая,
сбытовая,
коммуникационная)

Маркетинговая политика ООО «АйТек» — комплексная стратегия
устойчивого роста и лидерства. Общефирменная рамка
(миссия/видение/принципы) — отдельная страница в этой книге.

“

Стратегические цели
маркетинговой политики



Формирование конкурентоспособного и сбалансированного портфеля продуктов и услуг,
удовлетворяющего рынок и соответствующего стратегическим целям.

Действия:

Повышение качества производимых товаров и услуг.
Абсолютное соответствие требованиям сертификации.
Разработка новых видов товаров и услуг.
Своевременное списание устаревшей невостребованной продукции.
Обеспечение наилучшего ассортимента.
Разработка индивидуального товарного предложения.
Комплексное инженерное решение «под ключ».
Сервисное и гарантийное обслуживание, включая шеф-монтаж, пусконаладку и
техническую поддержку.

Цели:

Соответствие и предвосхищение ожиданий покупателей по качеству и
функционалу.
Продукция, подтверждённая всеми необходимыми сертификатами качества.
Закрепление статуса лидера в производстве и проектировании распределительного
оборудования.
Адаптация продукции и услуг к меняющимся требованиям покупателей.

Установление цены, обеспечивающей плановые финансовые показатели при сохранении
конкурентоспособности и ценности для клиента.

Действия:

Определение полных затрат на производство и доставку.
Анализ влияния изменения цены на объёмы спроса.
Мониторинг и анализ цен конкурентов.
Анализ соответствия ценности решения потребностям и бюджету покупателя.

Методы ценообразования (комплексный подход):

3.1. Товарная политика и
позиционирование

3.2. Ценовая политика



Затратный — себестоимость единицы (прямые и косвенные материальные и
трудовые затраты, общепроизводственные расходы) + плановая рентабельность;
покрывает издержки и формирует целевую прибыль.
Рыночный (ценностный) — конечная цена на основе конъюнктуры, цен
конкурентов и уникальной ценности продукта для заказчика; определяющий для
конкурентоспособности.

Цели:

Плановая рентабельность и устойчивость компании.
Удержание и расширение доли рынка.
Регулирование загрузки производственных мощностей.
Расширение клиентской базы за счёт гибкого ценообразования.

Определение оптимальных каналов доведения продукции/услуг до потребителя и создание
дистрибьюторской сети.

Действия:

Прямые продажи — фокус отдела продаж на ключевых клиентах с высокими
требованиями к качеству/надёжности/техподдержке; переход в сегмент, где
определяющими факторами являются не цена, а ценность и надёжность.
Непрямые продажи (агентская сеть) — внешние и внутренние агенты
(сотрудники других отделов) для расширения базы на вознаграждаемой основе.
Сеть дистрибьюции — поиск и подготовка региональных дистрибьюторов для
новых рынков.

Цели:

Рост объёмов продаж и прибыли.
Смещение фокуса с ценового сегмента на качество/надёжность/комплексный
сервис.
Привлечение и удержание клиентов на долгосрочное партнёрство.
Выход на новые региональные рынки через партнёров и дистрибьюторов.
Положительная репутация надёжного поставщика и партнёра.

3.3. Сбытовая политика

3.4. Коммуникационная
политика (продвижение)



Планомерное информирование целевой аудитории о возможностях, преимуществах и
ценности «АйТек» для устойчивого делового имиджа.

Действия:

Разработка и распространение профессиональных материалов (каталоги, брошюры,
технические буклеты, презентации).
Участие в ключевых отраслевых выставках и конференциях.
Развитие и обновление корпоративного сайта как основного информационного
центра.
Программы стимулирования и поддержки партнёров (дистрибьюторов, агентов).
Технические семинары и вебинары для проектировщиков, инженеров и клиентов.
Работа с репутацией через успешные кейсы и отзывы.

Цели:

Имидж технологичного и надёжного производителя, лидера рынка.
Информирование рынка о новых продуктах, услугах и компетенциях.
Узнаваемость бренда «АйТек» в целевых сегментах.
База лояльных партнёров и потенциальных клиентов.
Поддержание долгосрочных отношений с клиентской базой.

Позиционировать «АйТек» не как очередного производителя электрооборудования, а как
надёжного технологического партнёра, предлагающего комплексное, качественное и
соответствующее нормам решение с экспертной поддержкой и сервисом на всех этапах. Все
подразделения — от проектирования и производства до продаж и сервиса — ориентированы
на единые маркетинговые цели. Политика — руководство к действию для всех сотрудников,
подлежит регулярному пересмотру.
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