Наш бизнес проект относится к B2C торговле.  
К анализу рынка:
http://www.klerk.ru/buh/news/375087/
Рынок интернет-торговли все последние годы опережал в темпах развития традиционный «оффлайновый» ритейл. В 2013 году общий объем продаж российских интернет-магазинов вырос на 29% и составил 520 млрд. рублей. По мнению Вирина, рост будет замедляться: в 2014 году, по его прогнозам, рынок вырастет на 25%, в 2015 году - уже на 20%.

Собственно говоря, это не удивительно, поскольку насыщение рынка не за горами. Прошлогоднее исследование консалтинговой компании McKinsey&Company показало, что доля москвичей и петербуржцев, которые хотя бы однажды заказывали товары в интернете, достигла почти 90% (год назад — 76%). В регионах показатель вырос еще значительнее - на 20%, хотя покупательская активность их жителей в интернете еще не дотягивает до столичного уровня (всего 76%).
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Маркетинговый план
Цели маркетинговой стратегии
Краткосрочные цели на 1 год

1. Выполнение плана продаж на год

2. Отработка основных бизнес-процессов

3. Создание офлайн и онлайн сервисов

· создание полноценного кабинета для управления заказами

· разработка «умной» системы подсказок

· открытие пунктов самовывоза в Москве и Санкт-Петербурге
4. Запуск «сарафанного радио» среди целевой аудитории
Среднесрочные цели (1-3 года) 

1. Увеличение годового оборота до 35 млн. руб. 

2. Формирование положительного образа магазина и доверительного отношения к нему со стороны покупателей

3. Открытие шоу-румов в Москве и Санкт-Петербурге

4. Расширение ассортимента ИМ с невысоким барьером для входа на рынок за счет аксессуаров (зонты, шапки, шарфы, платки, палантины, аксессуары для волос, украшения и др.) и добавление товаров для мужчин.
5. Создание собственной службы доставки
Долгосрочные цели (начиная с 4 года)

1. Расширение ассортимента ИМ за счет обуви и одежды
2. Экспансия в регионы

3. Открытие пунктов самовывоза с небольшими шоу-румами в городах-миллионниках

Плановые показатели проекта
	Показатели
	2014
	2015
	2016
	2017

	Коэффициент конверсии, %
	1,5%
	2,5%
	3,5%
	5%

	Повторные покупки, в %
	2%
	15%
	20%
	22%

	Средний чек, руб. 
	6000 руб.
	9000 руб.
	10000 руб.
	11000 руб. 


За счет увеличения ассортиментного ряда продукции, начиная со 2 года работы ИМ планируется значительное увеличение повторных покупок, при этом значительного роста среднего чека не будет, за счет добавления в ассортиментный ряд более дешевых товаров. 
Конкурентные преимущества, выгоды для клиента:
- быстрая и удобная доставка
- возможность бесплатной примерки

- широкий ассортимент

- высокое качество товаров

- возможность удобного возврата товара

- конкурентные цены

- гибкая система скидок с накоплением
- круглосуточный режим работы ИМ
- возможность отследить статус заказа

- возможность сделать предзаказ на новую коллекцию со скидкой

Позиционирование компании
Ядром целевой аудитории являются женщины в возрасте 25-35 лет с высшим образованием, со средним и высоким уровнем дохода.

Интернет магазин позиционирует себя как продавец сумок, кожгалантереи и сопутствующих товаров высочайшего качества по приемлемым ценам. Приоритетным направлением торговли на начальном этапе открытия ИМ является продажа изделий из Европы.
ИМ оказывает высокий уровень сервиса для клиентов, например, отслеживание статуса заказа,  бесплатная примерка, доставка с удобное для клиента время, круглосуточный режим работы.
Зарегистрированные пользователи ИМ и подписчики имеют ряд привилегий, в том числе первыми узнают о скидках и новых коллекциях, имеют возможность участвовать в «закрытых» акциях и распродажах в т.ч. предзаказах со скидкой на новую коллекцию.
Важнейшей составляющей успешных продаж является наглядный и удобный для пользователя сайт.

Создание сайта интернет-магазина
 Требования к сайту:

- установка специализированного движка под ИМ
- выбор хорошего быстрого провайдера

- хорошая визуализация на различных ОС 
- наличие мобильной версии
- детальная отработка семантического ядра сайта
- онлайн консультация на сайте
- возможность бесплатного звонка оператору ИМ
- удобная корзина с автоматическим пересчетом

- запоминание IP пользователя с сохранением раздела избранное и корзины

- возможность сравнения товаров между собой

- наличие возможности ставить пометки к товару

· мы рекомендуем

· скидка

· лидер продаж

· выгодная цена
- возможность расширенного поиска товара:

· по типу товара

· по подтипу, т.е. сумки (клатчи, пляжные, деловые, чемоданы, универсальные)

· по стилю

· по цвету

· по материалу

· по размеру
· по цене

- возможность выбора по сколько товаров выводить на 1 страницу

- в результатах запроса предусмотреть возможность ранжирования по цене, рейтингу, названию, производителю

- справа на сайте предусмотреть строку с группой товаров для сопутствующих и перекрестных продаж («Также рекомендуем»)
- создание раздела полезной информации, например, советы по уходу за кожаными и замшевыми изделиями и т.д.

- организация быстрой подписки посетителей сайта

- обязательное описание каждого бренда, которым торгует ИМ (это даст дополнительный трафик на сайт и качественную аудиторию) 

- возможность осуществления покупки без регистрации

- легкая регистрация на сайте или вход через соц. сети
- минимизация количества шагов покупателя для осуществления покупки

- поисковая строка

- возможность добавления отзывов к товарам и к маркам с предмодерацией

- возможность вставления лайков для товаров

- наличие кнопок соц. сетей, Youtube и др. на сайте 

- установка скрытых для пользователей систем сбора статистики ЯндексМетрика, Liveinternet
- возможность максимального увеличения картинки товара, возможность добавления до 15 фотографий на 1 наименование товара

- возможность поделиться каждой конкретной страницей в соц. сетях, а не просто сайтом
Для повышения эффективности продаж на этапе подготовки и запуска требуется проведение исследования сайта с помощью Ай-трекера (прибор, позволяющий фиксировать положение и движение глаз респондента для оценки удобства  пользования интернет-магазином). В дальнейшем планируется регулярное проведение анализа данных, собранных с помочью Яндекс Вебвизор.
Порядок осуществления продаж

В рамках работы ИМ будет осуществляться 3 вида продаж:

1. Продажи непросредственно через сайт ИМ

2. Продажи в рамках F-коммерции (интернет-магазинов социальных сетей)

3. Продажи через дизайнеров-партнеров (интернет и продажи в магазинах партнеров)
Более 90% продаж планируется проводить в интернет пространстве. 
Все маркетинговые мероприятия предусмотренные настоящим планом  подразделяются на 2 типа:
1. Оплата за рекламу до осуществления клиентом покупки. 
2. Оплата за рекламу после осуществления клиентом покупки

При реализации плана маркетинговых мероприятий предусмотрен ряд малозатратных методов и при этом, эффективных, методов, которые позволят увеличить качественные продажи и увеличить целевой трафик на сайт ИМ.

Ниже приведена таблица наиболее посещаемых интернет-проектов России. На основании этой таблицы, мы будем строить политику ИМ по размещению рекламы в интернет. 
[image: image2.jpg]Ton-20 UHTEPHET-NPOEKTOB
Mapt 2014, Poccus 100 000+,12-64 net

3aMecAl

Mail.ru (23 npoexvoe) [N 35041ty
Angexc (31 npoext) [N 36007t
vicom [N 3131674
Google (ru+com) [N 30598 v
Youtube.com [N 277677
Odnoklassnikiru [ 2280474
Wwikipedia.org [ 225587«
Avito.ru [ 1679674
Facebook.com [l 1572574
LiveJournal.com [l 142437
Ria.ru [l 1225274
Rbc.ru [l 1192374
Rambler (17 npoexvos) [l 114897.w. :

Blogspot(com+ru) [l 1116074 m s

Kinopoiskru [l 109047 R
Vesti.ru [l 1000274 70 kBN
‘. User—centric
Gismeteo.ru [Ji] 965474 nawznn

Ro.ru [l 952774

Rutracker.org [Ji] 924674
Kpru [l 904374 TH





Продвижение в социальных сетях
Продвижение в социальных сетях планируется в равном соотношении по  моделям «Донорство трафика» и «Автономной торговли». 
К самым популярным и эффективным  относятся следующие:

· создание групп в соц. сетях  Facebook, В контакте, Одноклассники
· реклама сайта и своих групп в соц. сетях в чужих группах;

· раскрутка своей страницы в социальной сети и дальнейшее привлечение посетителей с помощью нее;

· установка кнопок социальных сетей на свой сайт;
· проведение конкурсов (обычно, в торговой сфере при грамотном размещении в социальных сетях, на подарках в закупке 10000 руб. и затратах на размещение информации 20 000 руб.) можно привлечь до 1 млн. заходов на сайт и около 0,1% покупок при наличии интересного и доступного ассортиментного ряда товаров. 
· анонсирование статей в социальные сети;

· Bloggers.su;

· Seominds.ru;

· Webice.ru;

· Grabr.ru;

· Postpr.ru;

· Seogang.ru;

· Subscribe.ru.

·  «закупка» лайков, сердечек, плюсиков и т.д.
· использование потенциала Ютуба (+ подключение пратнерской программы), Instagramm и Pinterest.
Размещение рекламы в Яндекс Директе и Google AdWords
Данный тип рекламы дает возможность привлечения целевого качественноготрафика. Существует 2 вида рекламных объявлений:

- по низкочастотным запросам

- по высокочастотным запросам

Чем чаще поисковый запрос встречается и чем больше не него делают ставки другие участники, тем дороже будет такой запрос. Для ИМ целесообразно использование низкочастотных целевых запросов

E-mail рассылки
- проведение e-mail рассылок по подписчикам
- спам рассылки 
- рассылки с тематических порталов с целевой аудиторией 7я.ру, Ева.руWoman.ru и другим. 
Партнерские (бонусные) программы:

На данный момент все большее количество людей имеют пластиковые карты, в том числе зарплатные. Это большая аудитория людей, которые обладая уже картой конкретного банка заинтересованы в получении «бонусов и скидок по программам лояльности. Нами были наиболее популярные бонусные программы 
- «Спасибо» от Сбербанка

- Бонусная программа «Коллекция» от ВТБ 24

- Программа скидок «карта города» для держателей карт Хоум Кредит Банка

- Партнерская программа «Скидки для Вас!» Райффайзенбанк
- Партнерская программа «Банка Москвы»

- Партнерская программа «Альфа-маркет»
- Партнерская программа «Клуб скидок» банка Русский стандарт
- Бонусная программа PSBonus

- Партнерские программы Visa и Mastercart
- Карта «Кукуруза»

- Карта Связной

- Накопительная программа «Много.ру»
- Накопительная программа «Малина»
- Аэрофлот бонус
- Роснефть бонус

- Программа поощрения клиентов ЛУКОЙЛ (Клуб Лукойл)
 и другие партнерские программы.
Сайты со скидками/купонами:
Все сайты со скидками предполагают предоставление значительной скидки на товар. Существует 2 способа оплаты: 

- процент от продажи;
- фиксированная стоимость проведения акции.
В зависимости от выбранного типа акции предполагается выбор наиболее выгодного и эффективного скидочного сайта.

· Купонатор
· Биглион

· Купи купон

· Выгода.ру

· Fan2Mass

· Groupon

· Mamsy.ru 

Скидки

Основной из задач любого ИМ является привлечение клиентов для осуществления повторных покупок и повышения лояльности клиентов. Предполагается проведение следующих мероприятий:

- выдача не только карт постоянного клиента при покупке, но и выдача 3 купонов-визиток «для друзей» на покупку с какими-либо привилегиями, клиент, особенно женщина, постарается подарить какие купоны еще подругам, которые как минимум зайдут на сайт, а, может, и сделают покупку. Форма визитки является удобной для хранения, а указанная скидка дает гарантию, что купон-визитка не будет выброшена.

- предоставление скидки для клиента, осуществившего покупку, дополнительной скидки на следующую покупку, производимую в течении месяца (например, плюс 5%).

- поздравление подписчиков ИМ с праздниками и предоставление скидок (ограниченных по времени) к Новому году, 8 марта, Дню рождения. 

- Еще одним направлением, которое предполагает повышение продаж является предоставление возможности клиентам уже осуществившим покупку в ИМ делать предзаказ на новую коллекцию со скидкой. Такая система позволит не только повысить лояльность клиентов, но увеличит число повторных покупок. Также данная система поможет планировать закупки новых коллекций на основании уже имеющего спроса. 

Подарочные карты 
Номинал подарочной карты: 1000, 1500, 2000, 3000, 5000, 10 000 руб. 

Каждый из нас часто сталкивается с проблемой какой же подарок подарить друзьям, родственникам и коллегам. Подарочные карты уже давно стали хорошим выходом и вариантом для подарка. При приобретении нескольких карт предполагается скидка, что увеличит заинтересованность покупателя в приобретении большего числа карт (например: жене, маме, сестре и подругам и т.д.). 
Также на данный момент во многих организациях существет дресс-код. Т.к. ассортимент ИМ подразумевает большой выбор сумок и аксессуаров делового стиля, возможно отработать направление сотрудничества с организациями для приобретения подарочных карт к праздникам для сотрудников.

Плюсы:

- увеличение оборотных средств;

-  гарантированные продажи;

- чаще всего покупка может быть больше стоимости подарочного сертификата (например, 1000 руб., сертификат, а покупка на 3000 руб.).

	Количество подарочных карт
	Скидка*

	5-9 карт
	5%

	10-19 карт
	7%

	20-49 карт
	10%

	50-99 карт
	15%

	100 карт и более
	Оговаривается отдельно


*За 1 покупку можно использовать только 1 карту

Прописывается срок действия подарочной карты (обычно 1 год)

Сотрудничество с дизайнерами и марками одежды
На данный момент набирает популярность тенденция приобретения дизайнерской одежды среднего и высокго ценового сегмента. Для увеличения продаж среди целевой аудитории предполагается предоставление ассортимента ИМ с целью проведения фотосессий и дальнейших продаж через дизайнеров-посредников. По условиям таких продаж дизайнеры-посредники, которые привели клиента, осуществившего покупку в ИМ получают вознаграждение за клиента. 

Такой способ продаж выгоден тем, что не требует стартовых затрат на рекламу внутри ИМ дизайнеров одежды, потребуются минимальные затраты на изготовление купонов со скидкой для клиентов, которые приобрели уже одежду. Стоимость распечатки 1 купона составляет около 20 коп. за 1 купон.
Также возможно дополнительно зарабатывать на предоставлении дизайнерам-партнерам клиентов с последующим вознаграждением ИМ. 

Сотрудничество с бюьти-блогерами 

Один из вариантов продвижения ИМ – это сотрудничество с бьюти-блогерами. Отношения могут сроиться как не предоставлении в «подарок» какой-то нашей продукции, так и на прямой оплате. 

Сотрудничество с компаниями, работающими в сегменте целевой аудитории ИМ

Уровень продаж также можно повысить за счет сотрудничества с компаниями, которые работают с потенциальными покупателями ИМ. 

К таким компаниям относятся:

- салоны красоты

- частные медицинские + стоматологические клиники

- детские центры

- фитнес-клубы

Предполагается разработка программы сотрудничества, в рамках которых возможна выдача сертификатов на скидку к 8 марта и другим праздникам. Сертификат на скидку, полученный в организации, которую посетил клиент, будет восприниматься как подарок и уровень доверия в такому «подарку» будет значительно выше. 

Также в рамках сотрудничества с такими организациями предполагается достижение договоренностей о размещении своих каталогов продукции. 
	п/п
	Тип продвижения (рекламы)
	Время проведения
	Стоимость

	1. 
	Создание сайта ИМ
	Июль-август 2014
	150 000 руб.

	2. 
	Разработка фирменного стиля ИМ
	Июль 2014
	20 000 руб.

	3. 
	Создание и наполнение страниц в соц. сетях (первичный этап)
	Июль-август 2014
	30 000 руб.

	4. 
	Создание интернет-магазина в ВК и Facebook
	Июль-август 2014
	70 000 руб.

	5. 
	Вступление в партнерские программы 
	Сентябрь 2014 г.
	20 000 руб.

	6. 
	Изготовление карт постоянного клиента:
1 этап. Разработка и печать карт 500 шт. 

2 этап. Допечатка карт по мере необходимости 
	Июль 2014
Период.
	7000 руб.

10-12 руб./шт.

	7. 
	Изготовление визиток-купонов со скидкой
1 этап. Разработка и печать купонов 5000 шт. 

2 этап. Допечатка купонов по мере необходимости
	Август 2014
Период.
	7 000 руб.

1,2-1,5 руб./шт.

	8. 
	Изготовление визиток для сотрудников 
	Август 2014
	2000 руб.

	9. 
	Изготовление фирменных пакетов 
	Август 2014
	10 000 руб.

	10. 
	Рассылка писем по подписчикам ИМ
	Постоянно
	1000 руб./мес

	11. 
	Продвижение страницы и публикации в соц. сетях, фото и видеопорталах
	Постоянно
	80 000 руб./мес.

	12. 
	Размещение рекламы в Яндекс Директе и Google AdWords
	Постоянно
	50 000 руб./мес

	13. 
	Проведение фотосессий совместно с дизайнерами-партнерами + съемка новых коллекций
	3 раза в год
	30 000 руб. 

(10 000 руб. за фотосессию)

	14. 
	Изготовление видеороликов 

	Период.
	25 000 руб./ролик
100 000 руб. на 1 год

	15. 
	Проведение конкурсов 
	2 р./год
	70 000 руб.

	16. 
	Изготовление каталогов продукции
	1 р./год
	50 000 руб.

	17. 
	Почтовая рассылка (СПАМ) под праздники с поздравлением, скидкой для получателя и предложением подписаться на новости. Возможно ввести кнопку поделиться скидкой с друзьями
	Середина декабря

Начало марта
2 в год. 
	20 000 руб.

(10000 руб. за 1 рассылку)


	18. 
	Публикация статей в соц. сетях и на тематических порталах
	5 статей в год
	100 000 руб.

	19. 
	Размещение акций на сайтах-купонаторах
	5-7 р. в год.
	60 000 руб.

	20. 
	Реализация проекта по сотрудничеству с компаниями в области оптового приобретения карт и распространения купонов по организациям, обслуживающим целевую аудиторию ИМ (1 доп. сотрудник)
	Постоянно
	50 000 руб. в мес.


Прогноз плана продаж на 1 год работы ИМ (из расчета среднего чека 6000 руб. на 2014 г. и 9000 руб. на 2015 г.):

	Период
	Сент.
	Окт.
	Нояб.
	Дек.
	Янв.
	Февр.
	Март
	Апр.
	Май
	Июнь
	Июль
	Авг.
	12 мес.

	Ед. товара
	50
	100
	130
	200
	150
	100
	500
	200
	250
	250
	200
	200
	2330

	Оборот тыс. руб.
	300
	600
	780
	1200
	1350
	900
	4500
	1800
	2250
	2250
	1800
	1800
	19530


Итого в соответствии с планом продаж на 1 год работы ИМ, предполагается продажа 2230 ед. товара с общей суммой оборота 19 530 000 руб. за год. 
SWOT-анализ
	СИЛЬНЫЕ СТОРОНЫ (внутренние факторы)
	СЛАБЫЕ СТОРОНЫ (внутренние факторы)

	уникальность товара - высокое качество плюс сопутствующий товар (зеркальце, кошелек, визитница и т.п.)
	большой выбор подобного товара на полках магазинов

	востребованность на рынке
	большое количество подделок на рынке

	лучшая цена на рынке в этом сегменте 
	стоимость товаров относительно высокая

	хорошие контакты с производителем продукции
	малый коллектив-большее количество сотрудников дают больше контента

	качественная доставка товара, высокий сервис
	информационные материалы с сайта могут быть скопированы конкурентами

	высокая мотивации организаторов проекта
	вероятность принятия неверного решения без проведения контроля работы

	возможности для рекламы и продвижения продукции - качественное наполнение сайта, удобство сайта
	

	Возможность получениея feedback (ответной реакции) на продукцию и быстрое реагирование на рекламации и замечания

Широкие возможности по реализации товара
	

	ВОЗМОЖНОСТИ (внешние факторы)   
	УГРОЗЫ (внешние факторы)   

	ухудшение экономической ситуации может привести к интересу к новым инструментам и возможностям для ведения бизнеса.
	ухудшение экономической ситуации может привести к уменьшению интереса к товару

	тенденция населения городов к совершению покупок через Интернет
	данный товарный сегмент довольно плотно заполнен конкурентами

	большой потенциал развития интернет-технологий в России
	черный пиар конкурентов

	поддержка малого бизнеса в России
	Изменения регулирующих норм, таких как налоги, пошлины, законы о регулировании деятельности интернет-ресурсов в России

	
	Экономическая ситуация в стране, мире, отрасли. Она, например, может повлиять на покупательский спрос, развитие или наоборот стагнацию отраслей — потребителей продукции или потерю/появление интереса к проекту в обществе

	
	спыв поставок производителем

	
	большое количество "пустых" сайтов для бизнеса (разочарование в интернет-ресурсах)
Валютные колебания рынка


