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Маркетинговый аудит

Продукты и услуги

Анализ продуктового портфеля
Спрос на услуги компании носит сезонный характер, основанный на технологиях проведения строительных работ, которые можно разбить на два сезона. 

Зима: 

· ремонтно-отделочные

· кладочные и бетонные работы

· частично инженерные

Лето:

· коттеджное строительство

· инженерные работы

· работы зимнего периода

Структура продаж

На сегодняшний день это в основном ремонтно-отделочные работы и инженерные, которые также можно разбить на темы:

· Квартиры, 60%

· Коттеджи, 30%

· Офисы, магазины, сети быстрого питания, 10%

Выявление лидеров, аутсайдеров и локомотивов

Самый интересный продукт – капитальное строительство, т.к. позволяет задействовать на объекте все существующие бригады и носит долгосрочный характер. Тем не менее, проекты по капитальному строительству в ближайшие год-два не стоит рассматривать вообще.

Что касается остальных услуг – явных лидеров или аутсайдеров нет, так как нет большого потока заказов для анализа. Основная задача – загрузить работников, чтобы, сохранив штат, пережить кризис.

Потребители

Сегментирование для каждого продукта

Существующие группы потребителей можно разбить на три группы внутри каждого продукта:

	· Квартиры

· Коттеджи

· Офисы, магазины, сети быстрого питания
	Ценовики, до 80%

Для принятия решения по заключению договора самый важный параметр «Цена»

	· Квартиры

· Коттеджи

· Офисы, магазины, сети быстрого питания
	Разумные, до 18%

Для принятия решения важен общий параметр «Цена/Качество»

	· Квартиры

· Коттеджи

· Офисы, магазины, сети быстрого питания
	Обжегшиеся, до 2%

Для принятия решения важно качество, есть опыт неудачных проектов


Использование коммуникационной модели AIDA для выявления содержания рекламных материалов по каждому сегменту

	Ценовики
	См. п. 5 и 6.
Мы бы предложили делать объявление по примеру автодилеров: четкая цена экономии на опции, временная акция на какую-то услугу. Например: 
СуперАкция на ремонт квартиры! 
Материалы на 70 000 руб в подарок при заказе работы в ноябре.

	Разумные
	

	Обжегшиеся
	


Рынок и сегментирование

Определение типа рынка (сегмента), его возможностей, динамика роста

Рынок строительных услуг большой, но динамика роста на момент кризиса отсутствует. Вместе с тем нет игроков-лидеров рынка. Есть потенциал увеличения клиентской базы за счет активной работы на рынке и отбора клиентов у других компаний.

Поиск рынков (сегментов), на которых можно увеличить продажи

Новых сегментов нет. За основу приняты вышеперечисленные. 

Поиск ниш

Нишевых предложений по продуктам, доступу к уникальным ресурсам не выявлено.

Конкуренция

Анализ конкуренции

Конкуренция очень высока – ремонт и строительство едва ли не самая высоко-конкурентная отрасль. Особых исследований  для подтверждения этого не требуется.

Конкурентные преимущества компании

Качество работ: 

· высокоресурсные (долго служат)

· гарантия на 3 года

· соблюдение технологий

· проектно-инженерное сопровождение:

· корректировка проекта 

· надзор за качеством работ

Дополнительно:

· Смета для каждого заказчика бесплатно

· Разработка проектов

· Согласование

· Журнал исполнения работ:

· График финансирования

· Соблюдение этапности и сроков

· График общения с клиентом на объекте

· Работа с претензиями

· Возможна услуга страхования важных объектов (для клиентов 2-3 сегмента)

· Устоявшиеся отношения с рядом поставщиков и партнеров

· Опыт использования различных технологий, способных заменить более дорогие.

Недостатки

Внутренние:

· Малые работы нерентабельны и неинтересны

· Высокая стоимость работ по рыночным меркам, т.к. соблюдаются стандарты и проектный подход.

Дополнительные:

· Нет четкой рекламной стратегии

· Сайт не соответствует потребностям сегодняшних потребителей

Оценка возможности работы на рынке с учетом конкурентных качеств компании

Выберем основные критерии привлекательности сегментов рынка с учетом всего вышесказанного и сделаем расчет для оценки возможности работы компании в сегментах:

	Привлекательность сегмента
	Важность, %
	Ценовики
	Разумные
	Обжегшиеся

	
	
	Оценка
	Балл
	Оценка
	Балл
	Оценка
	Балл

	Размер аудитории потенциальных клиентов
	50
	10
	500
	5
	250
	0
	0

	Прибыльность
	30
	5
	150
	10
	300
	5
	150

	Совместимость 
с долгосрочной стратегией
	20
	5
	100
	5
	100
	5
	100

	
	750
	
	650
	
	250


Сформулируем факторы успеха, исходя из критериев выбора подрядчика на ремонтно-отделочные работы с точки зрения клиентов в первых двух сегментах (исследование не проводилось, это наша экспертная оценка). Третий сегмент рассматривать не имеет смысла,  слишком маленький бал, им заниматься отдельно нерентабельно. Сегмент «Ценовики»:
	Факторы успеха
	Важность, %
	Балл
	Расчет

	Хорошая цена
	50
	4
	200

	Подтвержденное качество 
	10
	10
	100

	Дизайн и оригинальность
	10
	6
	60

	Современные технологии
	4
	8
	32

	Подтверждение опыта
	4
	8
	32

	Полная бригада
	4
	8
	32

	Опытный бригадир
	4
	8
	32

	Гарантия на работу
	10
	8
	80

	Консультирование по материалам и технологиям
	4
	8
	32

	
	100
	
	600


Сегмент «Разумные»:

	Факторы успеха
	Важность, %
	Балл
	Расчет

	Хорошая цена
	16
	6
	96

	Подтвержденное качество 
	13
	10
	130

	Дизайн и оригинальность
	10
	6
	60

	Современные технологии
	4
	8
	32

	Подтверждение опыта
	4
	8
	32

	Полная бригада
	4
	8
	32

	Опытный бригадир
	4
	8
	32

	Гарантия на работу
	15
	8
	120

	Консультирование по материалам и технологиям
	4
	8
	32

	Проектирование и согласование
	10
	6
	60

	Сильный продавец-консультант
	4
	4
	16

	Применение особых технологий - фишек
	4
	4
	16

	Возможность привлечения узких специалистов
	4
	6
	24

	Послегарантийное обслуживание
	4
	8
	32

	
	100
	
	714


Получаем следующие позиции в таблице 1000x1000, по оси Y – привлекательность сегмента рынка («Ценовики» – 750, «Разумные» - 650), по X – конкурентные преимущества («Ценовики» – 600, «Разумные» - 714):

	 1000
	Ценовики
	

	
	
	Разумные



	0
	
	1000


Серым цветом отмечены квадраты, в которых можно продолжать работу в текущих рыночных условиях. Белые квадраты рекомендуется покинуть, прекратив деятельность или сформировав новые услуги или услуги для новых сегментов рынка.  Существующие в маркетинге описания стратегии для работы в полученных по расчетам квадратах:

· Для сегмента «Ценовики»

· Борьба за лидерство – есть потенциал (нужен сильный продавец-консультант  и конкурентоспособная услуга как продукт)

· Развитие дополнительных сильных направлений (нишевые технологии)

· Укрепление слабых мест (цена)

· Для сегмента «Разумные» 

· Инвестиции в привлекательные отрасли или услуги (например, сделать проект с маленькой прибылью по коммерческой недвижимости с пиаром на сайте для привлечения подобных клиентов)

· Развитие способности противостоять конкуренции (например, снижение цен за счет активного использования новых технологий)

· Упор на повышении прибыльности за счет увеличения производительности и/или снижения издержек

Модификация сайта

Выработка рекомендаций по внесению изменений в сайт согласно выбранной рекламной стратегии

Предлагаем, исходя из вышеизложенного маркетингового анализа, действовать следующим образом:

1. Ставим основную цель сайта – привлечение новых клиентов

2. Для достижения цели сегментируем потенциальных клиентов на две группы: «Ценовики» и «Разумные»

3. Для каждой группы подбираем для сайта соответствующие материалы (с учетом указанных конкурентных преимуществ компании и факторов успеха)

4. Дополнительно формируем на сайте две внутренние страницы, «заточенные» под каждую группу с анонсом и или частичной публикацией данных материалов

5. На главную страницу сайта предлагаем вынести: 

· основные конкурентные преимущества компании в виде принципов:

· гарантия на 3 года

· соблюдение технологий

· проектно-инженерное сопровождение

· смета для каждого заказчика бесплатно

· разработка и согласование проектов

· ведение журнала исполнения работ

· современные технологии

· оригинальный дизайн

· заметные блоки для разделения аудитории на указанные сегменты

· блоки спецакций (например 1: Закажите смету бесплатно, 2: Сравните наши цены с конкурентами – на основе обработке сметы конкурентов)

· ценовые блоки, подчеркивающие хорошее ценовое предложение компании:

· Например, «Мы знаем 5 способов предложить лучшую цену на рынке без потери качества». 

· У нас скидки на материалы от производителей и партнеров: логотипы

· Опыт использования различных технологий, способных заменить более дорогие решения, пример с «венецианкой».

· Блок «Как мы работаем» со ссылкой на детальное описание 1-2 проектов компании

· Заметный блок-баннер, связанный с объявлением, используемым для привлечения посетителей на сайт.

· пункт в меню «Отзывы», подтверждающий качество и опыт работы компании

· В логотип или рядом вписать «с 1999 года» или «10 лет на рынке»

Анализ существующего сайта

Анализ существующего сайта показывает полное отсутствие маркетинговой составляющей:
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· Текстовую часть сайта необходимо также отредактировать с целью доказательства открытой позиции по отношению к клиентам и понимания их потребностей, а также формирования мнения о компании, как высокопрофессиональной (выход на доказательства конкурентных преимуществ): 
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убрать из них негативные эмоции «Ну, полный бред…», привести к более мягким формулировкам утверждений, причем посмотрев на них со стороны клиента, а не строителя-профессионала.

· статьи типа «Выбор подрядчика > Типовые ошибки произведенного ремонта» привести к блокам «Секреты ремонта»

· страницу «Партнеры» дополнить брендами – качественными и хорошо известными

· Графика: 

· сайт перенасыщен графикой, что ведет к долгой загрузке страниц, поэтому часть аудитории вообще не дожидается его загрузки. Необходимо переделать дизайн в минималистичном, информационном ключе с продуктовым подходом.

· Блок в шапке «Шедевры мировой архитектуры» к предложениям компании имеет мало отношения, предложение его убрать, заменив на «Секреты ремонта» или «5 способов сэкономить 100 000 рублей, не потеряв в качестве»

Обновление сайта

Исходя из объема работ, который указан выше, их стоимость сопоставима со стоимостью разработки нового сайта, поэтому предлагаем оставить существующий сайт без изменений и разработать новый с учетом вышеизложенных требований по нашей акции «Корпоративный сайт за 70 000 руб.», заложив еще 5000 рублей на дополнительные работы по обработке и написанию недостающих текстов (копирайтинг), а также их публикации на сайте. Эту цену мы готовы еще уменьшить на стоимость данного маркетинг.аудита. 

Сроки работ: 20-25 дней с соблюдением четкого регламента.

1.1. Информационный макет главной страницы
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	строительная компания

NAME

работаем с 1999 года
	Главная     О компании     Портфолио     Клиенты и отзывы     Партнеры     Контакты

	
	Капитальный ремонт с гарантией
при наведении вылезает блок с приципами

(495) 504-22-29
он-лайн консультант 


	Услуги

Ремонт квартир

Офисный ремонт

Ремонт коттеджей

Дизайн интерьера

Инженерные работы

Кладочные и бетонные работы

Согласование перепланировки

Отделочные работы

Дополнительно

Резка проемов в стенах

Электропроекты

Умный дом

Статьи

· Когда дизайнер нужен, когда нет и не понадобится

· С чего начать ремонт квартиры?

· Виды ремонта

· Цены на ремонт квартир

· Инженерное сопровождение проекта

· Отделка стен

· Этапы ремонта
	Что мы предлагаем каждому клиенту:

· гарантия на 3 года!

· проектно-инженерное сопровождение

· оригинальный дизайн
· разработка и согласование проектов
· ведение журнала исполнения работ

· современные технологии и материалы

Поможем вам сделать ремонт квартиры или целого дома качественно, в установленный срок и уложиться в те денежные средства, которые планировались на проведение ремонта квартиры. 

Мы работаем без жалоб со стороны клиентов. Для каждого проекта ведется журнал исполнения работ.

Ремонт квартир
от 129 у.е. кв.м

Инженерные работы
от 385 у.е. за кв.м

Кафе, рестораны
от 89 у.е. кв.м.

Ремонт офисов
от 79 у.е. кв.м.

Ремонт и дизайн высокого качества

Секрет успеха нашей компании заключается в использовании самых передовых строительных технологий. Мы не боимся использовать новейшие методы для ремонта квартир, ведь это значительно ускоряет рабочий процесс и дает высокие результаты. 

У вас возникли какие-то вопросы по ремонту? 
Мы поможем. Обращайтесь, 
	Наибольшее значение вы отдаете ЦЕНЕ?

Блок для аудитории «ценовиков»

Лучшее КАЧЕСТВО
при лучшей цене?

Блок для аудитории «разумных»

АКЦИИ

Получи лучшую цену!

Мы знаем 5 способов предложить лучшую цену на рынке без потери качества.

Предоставьте нам смету другой компании, и мы докажем это!

Дизайн-проект со скидкой!

Дизайн-проект вашей квартир или загородного дома. 
900 руб за кв.м.

Авторский дизайн



	Что мы еще можем предложить?

Хорошие скидки от наших 
партнеров-производителей:

Логотипы 1, 2, 3, 4, 5

Оцените продуманность нашей работы на примере проекта

«Дальние дали»

Секрет ремонта №4 
«Венецианка»

Экономим 45000 рублей



	Строительная компания «Name»
Капитальный ремонт с гарантией

	Счетчик
	Разработка сайта: Гаран


Рекламная стратегия в Интернете

Создание семантического ядра запросов по продуктам и услугам компании
Рассмотрим услуги зимнего периода:
· ремонтно-отделочные

· кладочные и бетонные работы

· частично инженерные 

По последнему пункту аудитория сильно размыта, большинству посетителей требуется локальная узкая услуга. Нам же нужны заказы, обеспечивающие работой целую бригаду.

По ремонтно-отделочным работам необходимо делать упор на запросы капитального ремонта и ремонта под ключ, нацеливаясь на масштабные проекты.

Таким образом, можно выделить темы для рекламных компаний с учетом обозначенных выше сегментов целевой аудитории:

Капитальный ремонт зданий («Разумные»):
· капитальный ремонт и строительство

· капитальный ремонт домов

· капитальный ремонт домов в москве

· капитальный ремонт жилых домов

· капитальный ремонт зданий

· капитальный ремонт многоквартирных домов

Капитальный ремонт помещений («Разумные» и «Ценовики»):
· капитальный ремонт

· капитальный ремонт квартир

· капитальный ремонт москва

· капитальный ремонт помещений

Качественный ремонт («Разумные»):
· качественный ремонт

· качественный ремонт квартир

· качественный ремонт офисов

· ремонт квартир качественно

Ремонт под ключ («Разумные» и «Ценовики»):
· комплексный ремонт квартир под ключ

· ремонт квартир офисов под ключ

· ремонт квартир под ключ

· ремонт квартир под ключ москва

· ремонт квартир под ключ новостройка

· ремонт квартир под ключ цены

Бетонные работы («Разумные» и «Ценовики»):
· бетонные и железобетонные работы

· бетонные работы

· бетонные работы расценки

· бетонные работы цены

· монолитные железобетонные работы

· производства железобетонных работ

· производство бетонных и железобетонных работ

· производство бетонных работ

· стоимость бетонных работ

· стоимость железобетонных работ

Для получения максимального эффекта от контекстной кампании необходимо вести ссылки с объявлений на указанные страницы:
	1. Капитальный ремонт зданий

2. Капитальный ремонт помещений

3. Качественный ремонт

4. Ремонт по ключ

5. Бетонные работы
	Специальная страница по капремонту зданий

Главная

Главная

Главная

Сепциальная страницапо бетонным работам


Оценка бюджета на ведение кампании с использованием инструментария контекстной рекламы

Результаты оценки бюджета по запросам обоих групп представлены в Приложениях 1 и 2.
Сводная таблица оценки бюджета:

	Запросы по темам
	Количество переходов
	Стоимость перехода, руб

	
	Спец.
	Первое место
	Гар. показы
	Спец.
	Первое место
	Гар. Показы

	Капитальный ремонт
	3225
	221
	200
	81
	97
	49

	Капитальный ремонт зданий («Разумные»)
	976
	74
	67
	26
	26
	16

	Капитальный ремонт помещений («Разумные» и «Ценовики»)
	1851
	67
	61
	65
	93
	76

	Качественный ремонт («Разумные»)
	93
	17
	16
	240
	197
	108

	Ремонт под ключ («Разумные» и «Ценовики»)
	345
	57
	51
	135
	247
	116

	Бетонные работы («Разумные» и «Ценовики»)
	213
	41
	38
	21
	18
	1,5

	ИТОГО
	6703
	477
	433
	568
	678
	367


В качестве позиции размещения рекламных объявлений было выбрано «Спецразмещение» по следующим причинам:
1. Наиболее заметная позиция.

2. Более качественная аудитория: до конца списка доходят как правило ищущие «лучшую» цену.

3. Разница в цене клика между спецразмещением и гарантированными показами, как правило невысокая, за счет большой разницы в CTR.

4. Слишком мало запросов по остальным позициям.

Как видно, для вхождения в спецразмещение по всем запросам, требуется бюджет:

Ремонто-отделочные работы: ~116 000 руб./мес. 

Кладочные и бетонные работы: ~3 800 руб./мес.

Включив временной таргетинг, отсеяв ночную аудиторию и аудиторию выходного дня (низко конвертируемую аудиторию) сократим бюджет приблизительно на 20%. Используя программные средства, которые в автоматическом режиме с 30минутным интервалом анализируют все ставки и выбирают оптимальную согласно настроенному алгоритму (стратегии), сократим исходный бюджет еще процентов на 20%. В итоге получаем бюджет ~ 70 000 руб. и 2 300 руб.

Дальнейшее снижение цены возможно только за счет сокращения списка ключевых фраз.

Определение критериев эффективности рекламной кампании

Ккл=kконв * Кпос
Ккл ― количество клиентов
kконв ― коэффициент конверсии посетителя в клиента

Кпос ― количество посетителей
Эффективность рекламной кампании оценивается количеством привлеченных клиентов и средней ценой привлечения одного клиента (за месяц). 

Рекомендуемы методы повышения эффективности рекламных кампаний

1. Проведение акций на сайте. Необходимо создать иллюзию выгодной цены, чтобы человек почувствовал, что оказался в нужное время на нужном сайте.  А так же это дает дополнительную мотивацию сделать заказ «сегодня» (в кризис это особенно актуально, когда временной лаг между осознанием потребности и заказом значительно увеличен).

2. Дополнительный акцент на то, что ваше предложение выгодное по цене, т.к. вы знаете, как ее можно уменьшить в разных случаях. См. Макет главной страницы сайта.

3. Использование онлайн-консультанта. Данная программная разработка позволяет общаться с каждым посетителем в отдельности, что значительно повышает конверсию посетителя в клиента, снижая стоимость привлечения клиента.

Мы не занимаемся косметическим ремонтом


Стоимость не изменяется до окончания работ


 Выезд инженера и составление сметы – бесплатно











