Доронина Яна, СПУ3-1
Маркетинг Кремов.
Этап 1. Оценка целевой аудитории

1) Сегментация покупателей по возрасту.

	Возраст 
	Распределение продаж

	1-20
	46%

	20-25
	34%

	25-35
	61%

	35-45
	72%

	45+
	41%


Из данной таблицы мы можем определить, крема для каких возрастных категорий нужно предоставлять в магазине. Действительно, самый большой спрос на крема имеют женщины в зрелом возрасте: от 35-45, что обусловлено физиологией старения кожи покупательниц.  Если учитывать, что товар покупательницы приобретают только для себя, то кремы, ориентированные на определенный возраст, должны быть представлены примерно с пропорциями соответствующих сегментов. Надо обратить внимание, что крема для молодой кожи имеют самый малый спрос. 
2) Сегментация покупателей по уровню дохода
	Уровень доходов (на человека)
	Распределение продаж

	До 10.000
	6%

	10.000-20.000
	17%

	20.000-30.000
	21%

	30.000 - 40.000
	22%

	40.000 – 60.000
	15%

	60.000 – 100.000
	14%

	100.000+
	5%


Таким образом, мы видим, что наиболее значимым сегментов покупателей являются среднеобеспеченные. При проведении ценовой политики мы должны ориентироваться именно на них и предлагать им соответствующий их доходу товар.
3) Сегментация покупателей по использованию косметологических услуг
	Как часто вы пользуетесь услугами косметолога?

	Один раз в неделю
	3%

	Один раз в месяц
	78%

	Один раз в два месяца
	54%

	Несколько раз в месяц
	47%

	Не пользуюсь
	10%


Из данной таблицы мы видим, что большинство покупателей пользуются услугами профессиональных косметологов, что означает наличие определенных знаний в сфере средств для ухода за кожей и наличие повышенных требований к работникам (консультантам) магазина. Необходимо осуществить набор консультантов с высоким уровне м квалификации или даже имеющих медицинское образование. 
Этап 2. Оценка узнаваемости бренда
Таблица 1.

	Фирма - производитель
	Процент узнаваемости бренда

	Lancome
	60%

	IvesRocher
	55%

	Nivea
	80%

	EsteeLauder
	50%

	Oriflame
	85%

	Payot
	20%

	Avon
	85%

	Loreal
	90%

	Ponds
	5%

	NinaRichi
	5%

	ChristianDior
	35%


Таблица 2.
	Фирма - производитель
	Распределение продаж, %

	Lancome
	14%

	IvesRocher
	5%

	Nivea
	15%

	EsteeLauder
	10%

	Oriflame
	6%

	Payot
	5%

	Avon
	9%

	Loreal
	11%

	Ponds
	4%

	NinaRichi
	1%

	ChristianDior
	2%


Таким образом, мы видим что наиболее узнаваемыми являются бренды, ведущие активную рекламную и PR-компанию: Nivea, Oriflame, Avon, Loreal.

Процент узнаваемости фирмы и процент распределения продаж соотносятся между собой. 

Очевидно, что именно на данные фирмы в магазине должен быть сделан основной акцент

Этап 3. Выявление ближайших конкурентов. 

	Название сети магазинов
	Процент продаж 

	Летуаль
	34%

	РИВ ГОШ
	30%

	Подружка
	23%

	Иль де ботэ
	5%

	Элизе
	4%


Из данной таблицы можно сделать вывод, что на данный момент наиболее стойкой сетью магазинов с предоставлением выбора продукции по уходу за собой является «Летуаль». Однако в последнее время процент недовольства клиентов «Летуаль» возрастает, по причине предоставления не оригинальной продукции. В связи с этим, вперед начинают вырываться такие сети как «РИВ ГОШ» и «Подружка». Низкий процент продаж «Подружки» обусловен тем, что сеть относительно новая на рынке и в большинстве своем магазины данной сети имеют неудобное расположение по сравнению со своими конкурентами. Однако именно в «Подружке» предоставлен самый обширный выбор косметических фирм.

Этап 4. Оценка Спроса
Основное распределение спроса по различным кремам можно увидеть на таблице 2. На основе данных таблицы 2 можно определить наиболее популярные фирмы кремов среди покупателей. Однако, мною было замечено, что в данных таблицах отсутствует такая фирма как «Garnier». Проведя анализ разнообразных источников (интернет, наблюдения в косметических магазинах и тд) я пришла к выводу, что крема данной фирмы являются самыми популярными среди покупателей, при чем покупателей разных возрастных групп. Из таблицы 2 выявляем такого лидера как «Nivea».
	Распределение спроса по времени года (% от продаж за год)

	Зима
	35%

	Весна
	25%

	Лето
	20%

	Осень
	20%


На основе данных приведенных в данной таблице, можно сделать вывод, что в магазине стоит предоставлять ассортимент кремов, которые ориентированы на увлажнение кожи. Это обусловлено тем, что именно в зимний сезон кожа человека подвергается особому стрессу и покупатели чувствуют дискомфорт (зуд, сухость кожи) и стараются решить данную проблему с помощью увлажняющих кремов.
         Этап 5. Конкурентоспособность брэнда и мотивы смены марки

	Причины, заставляющие покупателей менять марки крема

	Состав
	7%

	Реклама
	23%

	Отзывы о продукте
	5%

	Рекомендации знакомых
	3%

	Отсутствие обещанного эффекта
	10%

	Наличие аллергических реакций
	2%

	Цена
	6%

	Рекомендации косметолога
	10%

	Комплексное использование
	3%


Обратим внимание, что большинство покупателей меняют марку крема по причине удачной или неудачной рекламной компании продукта. Значит магазинам, которые специализируются на продаже данных продуктов стоит обращать особое внимание на рекламные кампании брендов и на основе своих наблюдений расставлять товар и заказывать больше продукции наиболее популярных фирм.
Этап 6. Удовлетворенность покупателей от покупки

	Удовлетворенность покупателей

	Полностью неудовлетворенные
	10%

	Частично неудовлетворенные 
	59%

	Удовлетворенные 
	56%


Таким образом, мы видим, что удовлетворенных клиентов всего около трети, однако, мы не можем повлиять на данный факт, поскольку крем - индивидуальный продукт. Тем не менее, консультанты могут предлагать самые «ходовые товары» с целью увеличения удовлетворенности покупателей. 

