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 В демонстрационный отчет также входит пример выполнения п. 1.2. «Определение маркетинговой концепции интернет-представительства»

Раздел 2. Определение маркетинговой концепции интернет-представительства

Описание задачи
1. Определить цели и задачи интернет-представительства компании N.
2. Определить позиционирование интернет-представительства компании N.
3. Определить организационную структуру интернет-представительства компании N.

Методика принятия решений
Совместные брифинги Заказчика и Исполнителя, анкетирование, анализ результатов анкетирования. 
Основные результаты работы
Определена (на основании анкеты «Ранжирование группы целей создания интернет представительства и основных решаемых задач») основная цель создания интернет-представительства компании:

Информационная поддержка бизнеса. 

Исполнителем проведен Анализ группы целей с позиции возможности их решения путем создания интернет-представительства и определен наиболее эффективный (с позиции достижения целей) его тип. «Бизнес-сайт» - является оптимальной организационной формой создания интернет-представительства компании N, т.к. способен решить основные возложенные на него задачи. Классификация типов сайтов приведена ниже.

Позиционирование интернет-представительства компании N: 

Сайт компании отражает ее текущее состояние в среде интернет (автомобили в наличии и в транзите, характеристики и действующие цены, комплектации, финансовые и технические сервисы в процессе продажи, акции и другие мероприятия по стимулированию сбыта)

Определены (на основании анкеты) элементы структуры сайта, которые в последствии были упорядочены в три различные по своим характеристикам, но общие с позиции основных принципов (структура бизнеса; цели, задачи, позиционирование) структуры. Исполнителем рекомендована матричная структура, как наиболее оптимальный вариант формирования  интернет-представительства компании N.
Отчетные формы
1. Определение целей создания интернет-представительства.
Анкета 1. Ранжирование группы целей создания интернет представительства и основных решаемых задач 
Форма 1.  Контакт репорт брифинга 14.01.08

2. Анализ группы целей с позиции возможности их решения путем создания интернет-представительства 

3. Определение наиболее эффективного с позиции достижения целей типа интернет-представительства
Приложение «Классификация типов сайтов, целей и задач которые он должен решать»
4. Позиционирование интернет представительства компании
5. Анализ и разработка структуры сайта 

Приложение «Краткие характеристики структур»

Приложение «Варианты структур»

Приложение «Сравнительный анализ структур. Выявление преимуществ и недостатков»

Приложение «Рекомендации по организационной структуре интерент-представительства»

Форма 1. Определение целей создания интернет-представительства.
Анкета 1. Ранжирование группы целей 

создания интернет представительства и основных решаемых задач 
	Ранг
	Основные группы целей


	Решаемые задачи

	
	Прибыль
	· объем продаж, 

· повышение уровня дохода, 

· захват (сохранение) доли рынка

· другие (перечислить)

	
	Информационная поддержка (обеспечение) бизнеса
	· раскрыть структуру бизнеса (чем занимается компания)

· информировать о текущем состоянии бизнеса (что происходит в компании на текущий момент (товары, акции…), произойдет в ближайшем будущем)

· другие (перечислить)

	
	Маркетинговые исследования
	· стол заказов, 

· сбор статистики посещаемости на страницах определенных марок (для формирования заказов и планирования деятельности)

· другие (перечислить)

	
	Продвижение продуктов, товаров, услуг 
	· продвижение конкретных автомобилей (имеющихся в наличии), услуг

· другие (перечислить)

	
	Имидж
	· подчеркнуть статус компании (сайт должен быть, и быть дорогим)

· другое (перечислить)


Форма 1.  Контакт репорт брифинга 14.01.08

Основная цель интернет-представительства компании – Информационная поддержка (обеспечение) бизнеса. 

	Ранг
	Основные группы целей


	Решаемые задачи

	1
	Информационная поддержка (обеспечение) бизнеса
	· раскрыть структуру бизнеса (чем занимается компания)

· информировать о текущем состоянии бизнеса (что происходит в компании на текущий момент (товары, акции…), произойдет в ближайшем будущем)


Задачи, которые так же были определены как приоритетные:

	Ранг
	Основные группы целей


	Решаемые задачи

	
	Продвижение продуктов, товаров, услуг
	· продвижение конкретных автомобилей (имеющихся в наличии), услуг

	
	Прибыль
	· объем продаж

	
	Имидж
	· подчеркнуть статус компании (сайт должен быть, и быть дорогим)

	
	Маркетинговые исследования
	· сбор статистики посещаемости на страницах определенных марок (для формирования заказов и планирования деятельности)


Форма 2. Анализ группы целей с позиции возможности их решения путем создания интернет-представительства.

Основная цель интернет-представительства компании – Информационная поддержка бизнеса. 

	Ранг
	Основные группы целей


	Определение типов сайтов, для достижения обозначенной цели

	
	Информационная поддержка (обеспечение) бизнеса
	Визитка

Бизнес-сайт 


Задачи, которые так же были определены как приоритетные:

	Ранг
	Основные группы целей


	Определение типов сайтов, для достижения обозначенной цели

	
	Продвижение продуктов, товаров, услуг
	Бизнес-сайт

Промо-сайт

	
	Прибыль (объем продаж)
	Интернет-магазин

	
	Имидж
	Бизнес-сайт

Промо-сайт

	
	Маркетинговые исследования
	Бизнес-сайт

Промо-сайт


Форма 3. Определение наиболее эффективного с позиции достижения целей типа интернет-представительства (метод исключения):

1. Сайт «Визитка» – не может быть использован по следующим причинам::

· с т.з. технических параметров характерных для товарной категории Заказчика

· с т.з. имиджевой составляющей, которая носит принципиальный характер для заказчика

· с т.з. анализа отрасли в интернет на момент исследования, которая характеризуется достаточно высокой активностью с позиции количественных характеристик как ресурсов, так и пользователей, а также динамикой развития интерент-среды (в т.ч. исследуемой отрасли).

2. Сайт «Интернет магазин» - не может быть использован по следующим причинам:

· Основная функция интерент-магазина (продажи или сбор заказов) не характерен для товаров и услуг «Премиум класса», т.к. в данном процессе важен личный контакт клиента с объектом покупки и менеджером по продаже. 

· Исполнитель не в состоянии гарантировать какие либо объемы продаж средствами интернет, т.к не обозначены эти планы (в количественном или денежном выражении), нет каких либо базисных характеристик этого планирования (объем продаж прошлых периодов средствами интернет, объем продаж у конкурентов средствами интернет) 
· В данный момент еще не до конца развита инфраструктура (в т.ч. платежей, законодательного обеспечения процесса) электронной коммерции в Украине 

Интернет-представительство компании Заказчика, в части достижения основных стратегических целей (прибыль, объем продаж и т.д.), является одной качественной составляющей комплекса маркетинговых программ в части продвижения продуктов и услуг и не способна самостоятельно достичь глобальных целей.

3. Сайт «Промо-сайт» - не может быть использован в «чистом виде» по следующей основной причине:

· Продвижение автомобильного бренда (формирование имиджа, «отсройка» от конкурентов, раскрытие всех возможностей и преимуществ и т.д.) является задачей производителя. Задача автомобильного дилера, прежде всего сводиться к созданию благоприятной инфраструктуры (ассортимент, цены, имидж салона, гарантийные обязательства, послепродажное обслуживание, акции по стимулированию сбыта и т.д.) для приобретения автомобилей конечными потребителями. При этом все же необходимо уделить внимание промо и сервисным функциям в части презентации автомобилей на сайте автосалона, используя оптимальные ресурсы с т.з. методик и бюджетов.

4. Сайт «Бизнес-сайт» - является оптимальной организационной формой создания интернет-представительства компании N, т.к. способен решить основные возложенные на него задачи.

Приложение «Классификация типов сайтов, целей и задач которые он должен решать»
	Тип сайта
	Описание типа сайта
	Возможные цели сайта и решаемые им задачи

	Визитка
	Выполняет функции визитки - представлена краткая информация о фирме и контактные данные.

Характерны: Малый объём
	Цели: 

Обеспечить присутствие компании в интернет

Задачи сайта: информировать о компании, ее направлениях деятельности и целевом рынке, о месте нахождения компании и контактной информацией

	Бизнес-сайт (корпоративный)
	Выполняет задачу подробного информирования о фирме, её деятельности, товарах (услугах)

Характерны: средний объём, наличие каталога товаров, новостные ленты и другие специальные разделы 
	Цели: 

Обеспечить присутствие компании в интернет с целью информационной поддержки бизнеса

Привлечение целевых посетителей (потенциальных клиентов)

Задачи сайта: частое изменение/добавление информации о деятельности компании, происходящих бизнес процессах. Продвижение сайта компании в интернет для достижения цели - привлечения целевых посетителей. Сбор маркетинговой информации (анкетирование, проведение опросов)  

Состоявшийся бизнес-сайт компании в последствии способен продвигать отдельные виды товаров и услуг, являться промо-сайтом в своем отдельном разделе 

	Промо-сайт
	Выполняет задачу продвижения товаров, услуг, отдельного бренда.

Характерны:

Креативная концепция (суть, дизайн, интерактивность)
	Цели: 

Узнаваемость, расширение и лояльность целевых групп, продажи (объем, доля рынка, увеличение доли прибыли)  



	Интернет-магазин
	Выполняет функцию продажи товаров или формирования заказов через интернет Характерны:

Мощная программная часть (база данных товаров магазина, система авторизации пользователей и др.)
	Цели: 

Обеспечить возможность приобретения товаров в режиме on-line
Продажи 

Снижение издержек на организацию продаж товаров

Увеличение операционной скорости обработки заказов

Организация розничного бизнеса с минимальными вложениями 

	Информационный портал
	Функция - систематизация и предоставление большого количества новой информации.

Характерны:

Большой объем данных,  

Система информационного поиска и навигации  
	Цели: 

Авторитет и репутация целевых групп

Задачи:

Объединение как можно большего количества посетителей (целевых групп) на одной площадке

Предоставление большого объема тематической информации целевым группам

Обеспечение удобства работы целевых групп с информацией

Сбор маркетинговой информации (анкетирование, проведение опросов) 




Форма 4. Позиционирование интернет представительства компании
Для определения конкурентного преимущества и позиционирования интернет представительства был сделан анализ сайтов конкурентов заявленных Заказчиком – компаний «Автоком» и «Автотрейдинг». Приведем краткий итог данного анализа:

1. Сайт компании «Автотрейдинг» - отсутствует 

2. Сайт компании «Автоком» оставил неоднозначные впечатления по факту его посещения

http://avtokom.com
На сайте крайне мало полезной (с позиции клиента) информации. Особое место следует уделить разделу «модельный ряд», в котором представлено великое множество марок автомобилей, приведены цены и комплектации, но совсем не ясно есть ли они в наличии, в какой комплектации и цветовой гамме, а так же актуальны ли приведенные цены и условия кредитования обозначенные на сайте. Создается впечатление, что сайт не администрируется. Косвенным подтверждением тому есть раздел новости, который обновлялся последний раз пол года назад. Сайт «не видно» в интернет каталогах, а поисковая система Яндекс не проиндексировала ни одной его страницы. Определять сильные и слабые стороны интернет-представительства данной компании не является целесообразным. 

На основании изложенного мы считаем не целесообразно построение каких либо карт позиционирования и определение места на карте интернет-представительства компании N, по причине того что эта карта пуста. Наши рекомендации относительно позиционирования строятся на простом принципе – удовлетворение ожиданий пользователя от посещения сайта или иными словами предоставление ему всей необходимой информации об актуальных на сегодняшний день товарных предложениях и услугах компании.

ПОЗИЦИОНИРОВАНИЕ: Сайт компании отражает ее текущее состояние в среде интернет (автомобили в наличии и в транзите, характеристики цены, комплектации, финансовые и технические сервисы в процессе продажи, акции и другие мероприятия по стимулированию сбыта)

Форма 5. Анализ и разработка структуры сайта 

При разработке структуры сайта Исполнитель руководствовался следующими основными принципами:

1. Отображает ли структура сайта структуру бизнеса компании N?

2. Определяет ли  структура сайта его позиционирование? Не препятствует ли она достижению определенных целей и решению поставленных задач?
3. Не затрудняет ли структура процессы индексации поисковыми системами?

4. Понятна ли структура с позиции пользователя (юзабилити сайта)?

Учитывая данные руководства, предлагаем Вам к рассмотрению три варианта организационной структуры интернет-представительства компании N: 
Краткие характеристики структур

Вариант 1. Последовательно представляет все аспекты деятельности и возможности компании 

Вариант 2. Рассматривает структуру бизнеса компании через призму трех основных направлений компании – продажа автомобилей (Американские и ВАЗ) и техническое обслуживание автомобилей 

Вариант 3. Обособленная структура. Структура представляет собой создание группы сайтов, каждый из которых отображает конкретное направление деятельности, объединенные главным сайтом -представительством компании N в интернет.
*- В демонстрационном отчете примеры структуры сайтов и, следовательно, рекомендации по выбору структуры, убраны
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