6. Маркетинговый план
Предприятие предлагает удовлетворение таких потребностей как ____________________, посредством производства/продажи/оказания ____________________ продукта/товара/услуги. Учитывая отношения потенциального потребителя к качеству и уровню обслуживания предприятие предлагает возможность покупателю использовать следующие дополнительные продукты и услуги:

· перечень дополнительных продуктов и услуг;

Стоимость ____________________, ____________________ и ____________________ будет включена в стоимость основной продукции, так как группа потенциальных потребителей нуждается в этих дополнительных продуктах и услугах и их наличие создает представление о предприятии как о продавце товаров ____________________ с ____________________ уровнем обслуживания для потребителей с ____________________ уровнем дохода.

_________________, ____________________ и ____________________ не будут включены в стоимость, и будут предлагаться клиентам за дополнительную плату, так как необходимы только отдельной части потребителей, но увеличат комплексность обслуживания до эффективного уровня и сделают предприятию положительную репутацию.
Предложение дополнительных продуктов повлечет за собой следующие затраты: 

· продукт, перечень затрат на его обеспечение;
· продукт, перечень затрат на его обеспечение.

Ассортимент основных товаров можно охарактеризовать, как ____________________, то есть предприятие имеет ____________________ в области ____________________. Общая номенклатура будет насчитывать ____________________ основных и ____________________ дополнительных товаров/услуг.
При выборе ценовой политики предприятие ориентируется на все основные факторы: возможности потребителей, цены конкурентов, собственные издержки.
Уровень цен на основные товары в среднем планируется на ____________________ % ____________________, чем у основных конкурентов, это оправдано учитывая ____________________. Уровень цен на дополнительные товары будет на ____________________ % ____________________, чем у основных конкурентов. При этом, учитывая все неценовые факторы конкурентной борьбы, потребитель готов заплатить эти деньги за удовлетворение своих потребностей. Маргинальная прибыль при этом будет составлять ____________________ %.

В таблице приведен ____________________ перечень цен на производимые товары.
	Наименование
	Единица измерения
	Цена

	
	
	


Основным каналом сбыта будет ____________________, в качестве дополнительных каналов выбраны ____________________. Этот выбор напрямую связан с готовностью потребителей получать продукт именно этими способами. Основная торговая точка будет располагаться ____________________. Такое расположение выбрано из расчета ____________________. Исходя из рыночной стоимости ____________________ предприятием спрогнозированы следующие затраты на содержание каналов сбыта:

· основные каналы:

· затрата;

· затрата.
· дополнительные каналы:

· канал 1:
· затрата;

· затрата.

· канал 2:

· затрата;

· затрата.

Особое внимание предприятие уделяет удобству и дизайну упаковки, а также созданию фирменного стиля. Оригинальный дизайн – визитная карточка предприятия и одна из главных составляющих успешной конкурентной борьбы. Фирменный стиль предприятия будет продуман до мелочей и сделает предприятие заметным и запоминающимся. 
Расходы на создание фирменного стиля составят/не составят ____________________ рублей. Затраты на упаковку будут составлять ____________________ рублей, на ____________________.
На основе анализа использования целевыми группами средств массовой информации, а также отношения потребителей к иным средствам коммуникации предприятием выработана рекламная стратегия. Максимальные финансовые вложения в рекламу будут сделаны на ____________________ этапе в сочетании с такими элементами стимулирования продаж как ____________________. Это позволит предприятию ____________________. В дальнейшем подобное стимулирование продаж будет использоваться для выравнивания колебаний спроса и более эффективного сбыта залежавшейся продукции.
Основными средствами коммуникации с учетом особенностей сегментов будут:

· наименование, описание, количество контактов, количество или процент контактов с целевой аудиторией, обоснование эффективности, стоимость, стоимость одного полезного контакта, прогнозируемый эффект;
· наименование, описание, количество контактов, количество или процент контактов с целевой аудиторией, обоснование эффективности, стоимость, стоимость одного полезного контакта, прогнозируемый эффект.

В таблице приведен план затрат на коммуникацию и прогнозируемая эффективность по месяцам.
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