ENG
marketing planning
Carry out your market research, including competitor activity.
Market information should include anything you need to know in order to formulate strategy and make business decisions. Information is available in the form of statistical economic and demographic data from libraries, research companies and professional associations (the Institute of Directors is excellent if you are a member). This is called secondary research and will require some interpretation or manipulation for your own purposes. Additionally you can carry out your own research through customer feed-back, surveys, questionnaires and focus groups (obtaining indicators to wider views through discussion among a few representative people in a controlled situation). This is called primary research, and is tailored to your precise needs. It requires less manipulation, but all types of research need careful analysis. Be careful when extrapolating or projecting. If the starting point is inaccurate the resulting analysis will not be reliable. The main elements you typically need to understand and quantify are: 
· customer profile and mix 
· product mix 
· demographic issues and trends 
· future regulatory and legal effects 
· prices and values, and customer perceptions in these areas 
· competitor activities 
· competitor strengths and weaknesses 
· customer service perceptions, priorities and needs 
Primary research is recommended for local and niche services. Keep the subjects simple and the range narrow. Formulate questions that give clear yes or no indicators (ie avoid three and five options in multi-choices) always understand how you will analyse and measure the data produced. Try to convert data to numerical format and manipulate on a spreadsheet. Use focus groups for more detailed work. Be wary of using market research organisations as this can become extremely expensive. If you do the most important thing to do is get the brief right.
Establish your corporate aims
Business strategy is partly dictated by what makes good business sense, and partly by the subjective, personal wishes of the owners. There is no point in developing and implementing a magnificent business growth plan if the owners wish the business to maintain its current scale.
State your business objectives - short, medium and long term
Mindful of the trading environment (external factors) and the corporate aims (internal factors), there should be stated the business's objectives. What is the business aiming to do over the next one, three and five years? These objectives must be quantified and prioritised wherever possible.
Define your 'Mission Statement' 
All the best businesses have a 'mission statement'. It announces clearly and succinctly to your staff, shareholders and customers what you are in business to do. Your mission statement may build upon a general 'service charter' relevant to your industry. The act of producing and announcing the Mission Statement is an excellent process for focusing attention on the business's priorities, and particularly the emphasis on customer service. If your business is modern and good you will be able also to reference your organisational 'Philosophy' and set of organisational 'Values', both of which are really helpful in providing fundamental referencing or 'anchoring' points, by which to clarify aspects of what the organisation or business unit aims to do, what its purpose is, and how the organisation behaves and conducts itself. 
Define your 'Product/Service Offer(s)' 
You must define clearly what you are providing to your customers in terms of individual products, or more appropriately, services. You should have one for each main area of business activity, or sector that you serve. Under normal circumstances competitive advantage is increased the more you can offer things your competitors cannot. Develop your service offer to emphasise your strengths, which should normally relate to your business objectives, in turn being influenced by corporate aims and market research. The tricky bit is translating your view of these services into an offer that means something to your customer. The definition of your service offer must make sense to your customer in terms that are advantageous and beneficial to the customer, not what is technically good, or scientifically sound. Think about what your service, and the manner by which you deliver it, means to your customer. In the selling profession, this perspective is referred to as translating features into benefits. The easiest way to translate a feature into a benefit is to add the prompt 'which means that...'. For example, if a strong feature of a business is that it has 24-hour opening , this feature would translate into something like:
"We're open 24 hours (feature) which means that you can get what you need when you need it - day or night."
Clearly this offers a significant benefit over competitors who only open 9 - 5.
Your service-offer should be an encapsulation of what you do best, that you want to do more of to meet your business objectives, stated in terms that will make your customers think 'yes, that means something to me, and my life will be better if I have it.'
Write business plan - include costs, resources and 'sales' targets 
Your business plan, which deals with all aspects of the resource and management of the business, will include many decisions and factors fed in from the marketing process. It will state sales and profitability targets by activity. There may also be references to image and reputation, and to public relations. All of these issues require some investment and effort if they are to result in a desired effect, particularly any relating to increasing numbers of customers and revenue growth. You would normally describe and provide financial justification for the means of achieving these things, together with customer satisfaction improvement, in a marketing plan.
Quantify what you need from the market
Before attending to the detail of how to achieve your marketing aims you need to quantify clearly what they are. How many new customers? Limit of customer losses? Sales values from each sector? Profit margins per service, product, sector? Percentage increase in total sales revenues? Market share required? Improvement in customer satisfaction? Reduction in customer complaints? Response times? Communication times?
Write your marketing plan
Your marketing plan is actually a statement, supported by relevant financial data, of how you are going to develop your business.
"What you are going to sell to whom, when and how you are going to sell it, and how much you will sell it for."
In most types of businesses it is also essential that you include measurable aims concerning customer service and satisfaction.
The marketing plan will have costs that relate to a marketing budget in the business plan. The marketing plan will also have revenue and gross margin/profitability targets that relate to the turnover and profitability in the business plan. The marketing plan will also detail quite specifically those activities, suppliers and staff issues critical to achieving the marketing aims.
Being able to refer to aspects of organisational Philosophy and Values is very helpful in formulating the detail of a marketing plan.
Русс___________Маркетинговое планирование
Проводите исследования конъюнктуры рынка, включая оценку деятельности конкурентов.  

Информация о рынке должна включать все, что вам необходимо знать для того, чтобы сформулировать стратегию и принять бизнес-решение.  Подобная информация доступна в форме статистических и демографических данных, хранящихся в библиотеках, исследовательских фирмах и профессиональных ассоциациях ("Институт директоров" представляет собой превосходный вариант  в случае, если вы являетесь его членом). Подобное мероприятие носит название вторичного исследования и требует некоторых толкований и манипуляций в ваших собственных целях. В дополнении к этому вы можете провести собственное исследование посредством обратной связи с потребителями (опрос, анкета и фокус-группы – получение общего мнения посредством дискуссии с  небольшим числом участников  в условиях контролируемой ситуации). Это является первичным исследованием, и  используется для ваших конкретных нужд. Данное мероприятие требует меньшей адаптации, однако все виды исследований нуждаются в тщательном анализе. Будьте аккуратны при экстраполировании или проектировании. В случае если исходный пункт характеризуется неточностями, то результаты анализа будут недостоверными. Основные элементы, которые вам необходимо понять и квантифицировать: 
· характеристика и состав клиентов
· ассортимент продукции
· демографические вопросы и тенденции
· будущие нормативные и правовые последствия 
· цена и стоимость,  восприятие клиентами этих понятий 
· деятельность конкурентов 
· сильные и слабые стороны конкурентов
· обслуживание покупателей, приоритеты и потребности  
Проведение первичного исследования рекомендуется в рамках ниши. Формулируйте простые вопросы, на которые можно было бы ответить четкое да или нет (то есть, исключая возможность большого выбора), определенно понимая, каким образом вы будете анализировать и измерять полученные данные.  Постарайтесь привести  информацию к числовому виду в таблице. Используйте фокус-группы для более детальной работы. Настороженно относитесь к услугам  фирм, занимающихся  исследованиями рынка, поскольку это может  дорого вам обойтись. 
Определите ваши корпоративные цели
Бизнес-стратегия  формируется посредством хорошего восприятия бизнеса и субъективных,  индивидуальных пожеланий владельца. В вашем внушительном бизнес-плане не будет никакого смысла, если владелец пожелает, чтобы его бизнес  сохранял текущее состояние. 
Сформулируйте ваши бизнес цели -  краткосрочные, среднесрочные и долгосрочные
Рыночная среда (внешние факторы) и корпоративные цели (внутренние факторы) являются необходимыми составляющими для формирования бизнес целей.  На что нацелен ваш бизнес в течение следующего года, трех и пяти лет? Цели должны быть квантифицированны и расставлены по приоритетности на сколько это возможно. 
Определите вашу «Миссию»
У всех лучших организаций есть своя «миссия». Она представляет собой четкое и краткое изложение о том, чем вы занимаетесь, предназначенное для ваших сотрудников, акционеров и клиентов. Процесс создания Миссии является идеальным моментом для сосредоточения на приоритетах бизнеса, в особенности на обслуживании клиентов. Если ваш бизнес является современным и достойным, то вы также сможете увязать вашу организационную «Философию» и установленные организационные «Ценности», что является действительной помощью в создании основ  или «точки отсчета», посредством которых проясняется, на что нацелена деятельность организации или бизнеса, какое у него назначение и  как  данная организация ведет себя. 
Определите ваши «Товары\Услуги»
Вы должны четко определить, что вы предлагаете своим клиентам в соответствии с их индивидуальными требованиями и  предпочтениями в  обслуживании.   Вы должны иметь подобное в каждой из основных сфер деятельности вашего бизнеса или области обслуживания. При нормальных условиях ваша конкурентоспособность будет повышаться в соответствии с тем, насколько больше вы сможете предлагать своим клиентам по сравнению с конкурентами. Развивайте сферу обслуживания, делая акцент на ваши сильные стороны, которые обычно связаны с вашими бизнес целями, на которые в свою очередь оказывает влияние корпоративные цели и исследование рынка. Основной задачей является преобразование вашего видения этих услуг в предложение, которое будет что-то значить для ваших клиентов. Определение сервис-предложения должно иметь смысл для ваших клиентов, характеризуясь выгодой и полезностью, а не технической пригодностью и научной обоснованностью. Подумайте, какую роль играют ваши услуги и способы их оказания для ваших клиентов. В торговле все основывается на том, как вы сможете преобразовать характеристики и качества в полезность и выгоду. Наиболее простой способ такого преобразования является какое-либо внушение, подсказка, «которая означает, что...». Например, если особенностью бизнеса является то, что он работает 24 часа, то это можно интерпретировать следующим образом: 
«Мы открыты 24 часа (особенность), которая означает, что вы можете получить все необходимое, когда захотите – днем или ночью». 
Очевидно, что подобное предложение имеет значительное преимущество над конкурентами, которые работают с 9 до 5. 
Ваше сервис-предложение должно концентрироваться на том, что у вас больше всего получается, то, что вы бы хотели делать больше и лучше для достижения ваших бизнес целей, установленных в соответствии с тем, чтобы заставить ваших клиентов подумать «да, это действительно что-то значит для меня, и моя жизнь станет лучше, ели у меня это будет». 
Составьте бизнес-план, включая затраты, средства и план продаж 
Ваш бизнес-план, который имеет дело со всеми аспектами управления бизнесом, должен включать множество решений и факторов, черпаемых из маркетинговых процессов. В соответствии с ним будут устанавливаться цели деятельности относительно продаж и прибыльности. Он также может касаться имиджа, репутации и паблик рилейшнз. Все эти вопросы требуют вложений и усилий для достижения желаемого результата, а именно увеличения числа клиентов и роста прибыли. В маркетинговом плане, несомненно, финансовые затраты оправдаются достижением поставленных целей наряду с удовлетворением потребностей клиентов. 
Определите, что вам нужно от рынка
Прежде чем вы приступите к детальной разработке плана по достижению намеченных маркетинговых целей, вам следует четко определиться, что вам нужно от рынка. Сколько новых клиентов? Норма потерь клиентов? Объемы продаж с каждого сектора? Уровень прибыли за оказание услуг, продажи товаров? Процентное увеличение общего объема выручки? Требуемая доля рынка? Повышение удовлетворенности клиентов? Снижение недовольства потребителей? Время реакции? Время распространения?
Составьте ваш маркетинговый план
Ваш маркетинговый план, фактически, представляет собой  положение, подкрепленное значимой финансовой информацией, описывающей, каким образом вы планируете развивать ваш бизнес. 
 «Что и кому вы собираетесь продавать, когда и как вы намерены это делать и в каких объемах». 
Для большинства видов деятельности также необходимо наличие измеряемых целей относительно обслуживания и удовлетворения клиентов. 
Затраты, связанные с маркетинговым планом, имеют отражение в маркетинговом бюджете бизнес-плана. В маркетинговом плане будут также поставлены цели и задачи, связанные с доходом, валовой прибылью/рентабельностью, имеющие отношение к товарообороту и рентабельности, установленной в бизнес-плане. В данном плане также будут детально описаны деятельность, поставщики  и сотрудники, которые оказывают решающее воздействие на  достижение маркетинговых целей.
Использование аспектов организационной Философии и Ценностей облегчают составление подробного маркетингового плана. 
