ТВОРЧЕСКОЕ ЗАДАНИЕ
Творческое задание на произвольном конкретном примере на следующую тему: «Проведение комплексного маркетингового исследования на примере…». 

Вместо многоточия необходимо вставить название конкретного предприятия (организации), для которого будет проводиться исследование. 

Объем итоговой работы не может превышать 25 страниц текста стандартного формата (Times New Roman 14, интервал 1,5) и соответствовать нижеприведенному заданию. 

Задание к работе: 
1. Провести анализ внешней и внутренней среды организации. 
Информация для анализа собирается методом экспертной оценки (опрос). На основании собранной информации провести SWOT-анализ с представлением практических рекомендаций. 

Товарный ассортимент магазинов «М.Видео» превышает 20 тысяч наименований техники: аудио/видео и цифрового направлений, мелкой и крупной бытовой электроники, товаров для развлечения и аксессуаров. Магазины предоставляют стандартный набор услуг, который доступен каждому покупателю в любом магазине «М.Видео», вне зависимости от города. Основными покупателями «М.Видео» являются лица поколения Х и Y (пожилого и среднего возраста), со средним и высоким уровнем достатка.

PEST-анализ «М. Видео»

[image: image1.emf]
Полученный результат в таблице PEST-анализа говорит о значительном влиянии экономических и политических факторов. Это в целом обусловлено нестабильной ситуацией в данных сферах. В частности, свое влияние оказали санкции, изменения нормативно-правовой базы отрасли, снижение покупательской способности населения. Для компании по продаже цифровой техники актуально и внедрение новых технологий, информирующих клиентов об особенностях приобретаемой аппаратуры, весомым преимуществом в скором времени будет внедрение дополнительных технологий. 

Далее проведем SWOT-анализ, основанный на исследовании слабых и сильных сторон организации, а также для выявления возможностей и угроз развития. Сильные стороны. Компания является первой крупнейшей розничной сетью бытовой техники и электроники, которая продолжает расти как по числу магазинов, так и по объемам выручки. Стабильное финансовой положение компании, достаточно широкий и актуальный ассортимент товаров, также имеются различные программы лояльности клиентов, использование инновационных систем. Довольно высокая доля интернет-продаж в общем объеме выручки компании. Слабые стороны. У компании возникают проблемы торгово-технических процессов в магазинах сети. Недостаток внутрифирменных коммуникаций, отсутствие регулярного информирования сотрудников о результатах их труда, слабая обратная связь, являющиеся демотивирующими факторами. Восприятие потребителями как розничной сети с более высокими ценами, чем у конкурентов. Возможности обусловлены выходом на новые региональные рынки. При помощи партнерских связей обучение персонала по их программам и повышение квалификации персонала за границей по программам фирм-производителей. Укрепление имиджа за счет квалифицированного персонала, доставки и монтажа, зонирования торгового помещения и других удобств для потребителя.

Угрозы могут быть связаны с приходом на рынок международных игроков, с ухудшением экономической ситуации, что приведет к снижению уровня платежеспособности населения, а также с повышением цен поставщиков. Подводя итог исследования, можно констатировать. Исследуемое предприятие обладает достаточно хорошей позицией на рынке, являясь одним из лидеров продаж по многим направлениям. Однако, по ряду аспектов ПАО «М. Видео», нуждается в дальнейшем совершенствовании. В частности, в плане внедрения новых технологий продаж, связанных с большим информированием и обеспечением потребителя комфортными условиями. Можно выделить и необходимость повышения квалификации персонала, что обеспечит высокий уровень сопровождения, продвижения товаров, направленность на взаимодействие с потребителем.

2. Разработать креативную концепцию для какого-либо продукта: 

Креативная концепция – это концепция, основанная на разработке и использовании креативной маркетинговой идеи коммуникационной кампании. 

1.Сегментировать целевую аудиторию продукта; 

Разбиение потребителей по сегментам возраста и уровни дохода

	Группа потребителей по возрасту 
	Социальное положение
	Количество опрошенных человек
	% к итогу

	Всего
	 
	25
	 100

	Уровень дохода
	студент
	4
	 16

	
	учащиеся
	17
	 68

	
	работающий
	4
	 16

	До 20 лет
	студент
	2
	 8

	
	учащиеся
	2
	 8

	
	работающий
	0
	 0

	от 20 до 40 лет
	студент
	2
	 8

	
	учащиеся
	15
	 60

	
	работающий
	4
	 16

	от 40 до 60 лет
	студент
	0
	 0

	
	учащиеся
	0
	 0

	
	работающий
	0
	 0

	свыше 60 лет
	студент
	0
	 0

	
	школьник
	0
	 0

	
	работающий
	0
	 0


Разбиение потребителей по сегментам возраста и пола

	Группа потребителей по возрасту
	Пол
	Количество опрошенных человек 
	% к итогу

	Всего
	 
	25
	100

	Пол
	мужчины
	0
	0

	 
	женщины
	21
	68

	До 20 лет
	мужчины
	0
	0

	 
	женщины
	17
	68

	от 20 до 40 лет
	мужчины
	0
	0

	 
	женщины
	13
	55

	от 40 до 60 лет
	мужчины
	0
	0

	 
	женщины
	2
	8

	свыше 60 лет
	мужчины
	0
	0

	 
	женщины
	1
	1


Разбиение потребителей по сегментам полу и семейного положения

	Группа потребителей по полу
	Семейное положение
	Количество опрошенных человек
	% к итогу

	Всего
	 
	 25
	100

	семейное положение
	замужем- женат
	 2,5
	10

	 
	в отношениях
	3
	12

	
	в активном поиске
	 3,5
	14

	женский
	замужем- женат
	 3,5
	14

	
	в отношениях
	1,5
	6

	
	в активном поиске
	2,5
	10

	мужской
	замужем- женат
	3,5
	14

	
	в отношениях
	3,5
	14

	
	в активном поиске
	1,5
	6


Разбиение потребителей по сегментам возраста и уровни дохода

	Группа потребителей по возрасту
	Уровень дохода
	Количество опрошенных человек
	% к итогу

	Всего
	 
	25
	 100

	Уровень дохода
	низкий
	4
	 16

	
	средний
	17
	 68

	
	высокий
	4
	 16

	До 20 лет
	низкий
	2
	 8

	
	средний
	2
	 8

	
	высокий
	0
	 0

	от 20 до 40 лет
	низкий
	2
	 8

	
	средний
	15
	 60

	
	высокий
	4
	 16

	от 40 до 60 лет
	низкий
	0
	 0

	
	средний
	0
	 0

	
	высокий
	0
	 0

	свыше 60 лет
	низкий
	0
	 0

	
	средний
	0
	 0

	
	высокий
	0
	 0


Таким образом, выявлены реально существующие группы потребителей, определила их характеристики и установила целевые сегменты. 

2. «Профиль потребителя» - на основании выше представленной сегментации более потребляемыми являются по социальному положению – учащиеся, по возрасту – до 20 лет, по семейному положению – в отношениях, и уровню дохода – средний.
3.Выбрать новое оригинальное название продукта и сформировать слоган, отличающиеся от конкурентов;  - «Идеально. Гладко. Волосы в порядке»

4. Визуальный ряд, с помощью которого продукт будет рекламироваться в прессе
Утюжок — очень популярный прибор для кудрей, хоть и предназначен для выпрямления. Он есть почти у каждой представительницы прекрасного пола и к тому же с его помощью можно сделать несколько вариантов уникальных завитков — небрежные волны, как у девушки серфера, объемные локоны или голливудскую укладку. ... Чтобы делать идеальные локоны, придется приловчиться к утюжку. Но потом, когда движения станут отточенными, прическа будет занимать всего несколько минут — на утюжок накрутиться гораздо быстрее, ведь не нужно ждать, пока вся прядь прогреется. Стайлеры для волос — незаменимые помощники в создании идеальной укладки.
4. в качестве обоснования креативной концепции провести исследование (опрос), подтверждающее лояльность респондентов именно к этим элементам 

Вид деятельности: Косметика, красота и здоровье
Анкетный опрос

1)Сколько вам лет?

до 20 лет

От 20 до 40

Свыше 40

2) Ваш пол:

мужской

женский

3) социальное положение:

студент

учащийся

работающий

4) Семейное положение:

замужем - женат

в активном поиске

в отношениях

5) Пользуетесь ли вы утюжком для волос?

да

нет

6) Какую марку предпочитаете?
Philips

Rowenta

Bosch

Vitek
другое ––––––––––––––––––––––––––––––––––––––––––––––––

7) Почему именно эту марку выбрали?

цена

качество

дизайн

8) В пределах какой суммы ваш утюжок для волос?

до 500 руб.

1000-1500 руб.

1500- 2000 руб.

свыше 2000 руб.

9) Какой предпочитаете утюжок для волос?

обычный

профессиональный

10) Как вы часто используете утюжок для волос?

Каждый день

Не так часто

В неделю один раз

По праздникам

11) Имеет ли значение стиль, дизайн утюжка?

да

нет

12) Вреден ли для здоровья волос утюжок?

да

нет

13) С каким покрытием вы предпочитаете?

металлическим

защитным

керамическим

тефлоновым

14) Что для вас важнее?

скорость нагрева

дизайн

техническая безопасность

15) Какую температуру выбираете утюжка?

80-100С°

100-150С°

150-220С°

16) Откуда вы узнали про утюжок?

подруга

интернет

реклама

магазин

В результате исследований было опрошено 25 респондентов. Каждый из них ответил на все 16 вопросов анкеты.  С помощью анкеты удалось установить, что наиболее лучшим утюжком для волос является Philips

Характеристика выборочной совокупности

В данном опросе было выявлено, что потребители пользуются представленными марками и некоторые из них уже выявили для себя определённую продукцию, которой пользуются постоянно. По разным показателям марок-лидеров несколько. И вот как распределились места марок-победителей: 1 место, а значит и лидирующую позицию занимает торговая марка Philips; 2 место занимает производитель утюжков для волос Bosch; 3 место достаётся марке Vitek и Rowenta.
Из результатов данного опроса можно сделать вывод, что наиболее потребляемыми являются утюжок для волос марки Philips, а значит, не смотря на существующую конкуренцию с остальными производителями, данная марка товара всё равно остаётся наиболее узнаваемой и покупаемой. В первую очередь потребители предпочитают именно эту марку всем остальным за её качество, которое со дня основания компании является "визитной карточкой" средств по уходу за волосами торговой марки Philips. Именно качеству доверяют потребители, а значит, будут использовать проверенные временем и собственным опытом.
Исходя из всего вышесказанного, можно сделать вывод, что торговая марка Philips не смотря на наличие конкуренции на рынке сбыта, всегда будет иметь определённый круг потребителей своей продукции, которые будут оставаться верны только ей.

