
МАРКЕТИНГОВЫЙ 
ПЛАН

СЕТИ СЕРВИСНЫХ

Данный документ составлен 
с целью систематизации 

маркетинговой активности 
компании «.....», 

увеличения прибыли компании 
и создания устойчивой основы 
для масштабирования бизнеса. 

В процессе разработки плана 
был проведен анализ текущего 

положения бренда, конкурентов, 
целевых аудиторий 

и их потребностей. На основании 
этих данных были сформированы 

систематизированные 
направления дальнейшего 
развития бренда. которые 

должны быть более подробно 
проработаны на втором этапе 

разработки маркетинговой 
стратегии.ЦЕНТРОВ



АНАЛИЗ ТЕКУЩЕГО 
ПОЛОЖЕНИЯ БРЕНДА



СЛАБЫЕ 
СТОРОНЫ

џ Несистематизированная реклама без 
отслеживания эффективности
џ Отсутствие внутренней системы оценивания 
качества на каждом этапе работы
џ Расфокусированность предлагаемых услуг
џ Восприятие бренда, как дополнения 
«....»

џ Выделение на фоне конкурентов (большого 
количества мелких сервисных точек) как более 
серьезная и надежная структура
џ Хорошая техническая база для развития и 
расширения работы бренда
џ Наличие благоприятных условий для 
сотрудничества с юридическими лицами

СИЛЬНЫЕ
СТОРОНЫ



Дескриптор (подпись под логотипом) информирует о том, 
что «......» - это «сеть компьютерных сервисов», 
в то время как перечень услуг компании намного шире. 

Рекомендуется использовать альтернативное 
позиционирование, например «сеть сервисных центров»,
что будет сигнализировать клиентам о том, что они могут 

получить намного больше, чем просто ремонт 
компьютера.

ПОЗИЦИОНИРОВАНИЕ



Несмотря на наличие негативных отзывов, через них просматривается 
положительный эмоциональный образ бренда, который выражается 

во фразе «Добро есть!».
Рекомендуется дальше развивать данный образ (возможно 

использование его как отдельного слогана). 

Для отстройки от бренда «...», который должен быть «теплым, 
родным», образ бренда «......» рекомендуется выстраивать 

более серьезным, надежным и строгим. Для лучшего понимания 
эмоционального образа бренда можно представить 

его в виде Бетмена или другого серьезного супергероя, который борется 
со злом, но при этом не выставляет это на всеобщее обозрение. 

ЭМОЦИОНАЛЬНЫЙ ОБРАЗ 
БРЕНДА



ПОЛОЖЕНИЕ 
БРЕНДА 

ОТНОСИТЕЛЬНО 
КОНКУРЕНТОВ

На фоне большого 
количества более мелких 
конкурентов бренд 
выглядит более выгодно, 
но это не является 
решающим при принятии 
решения потенциальным 
клиентом. 

Поэтому акцент 
необходимо делать 
больше на потребностях 
целевой аудитории, 
чем на отстройке 
от конкурентов 
или борьбе с ними.



ВЕКТОР РАЗВИТИЯ



Для реализации поставленных целей 
необходимо создать:

џединый узнаваемый бренд 
џвнутреннюю систему оценки качества на каждом 

этапе предоставления услуги
џчеткую и понятную для каждой целевой 

аудитории структуру услуг



Для систематизации создания данных решающих факторов 
рекомендуется использовать следующую методику:

шаг 1: разделение всех целевых аудиторий на 3 части: частные лица, 
которые нуждаются в ремонте или обслуживании техники; юридические 

лица; частные лица, которые нуждаются в печати или ксерокопии, 
покупке каких-либо мелких комплектующих. Последняя целевая 
аудитория может казаться слишком незначительной или мелкой, 

но иногда прибыльность подобных мелких направлений оказывается 
больше, чем основного направления работы.

шаг 2: построение системы работы с каждой целевой аудиторией 
по трем направлениям: привлечение, обслуживание, удержание.

Исходя из данной методики по каждой целевой аудитории и этапу 
взаимодействия с ней можно выделить следующие элементы, которые 

нужно внедрить. 



Потребности целевой аудитории:

џ понимание того, что нужно сделать, чтобы устранить поломку 
(куда отвезти, сколько ждать и т.д.) и сколько это будет стоить

џ уверенность в результате (гарантия)
џ выгодная цена (не значительно выше, чем у конкурентов 
и не такая, чтобы возникла мысль купить новую технику)

џ приятный сервис (человек и так уже расстроен поломкой, 
от обслуживания в данном случае должны остаться только 

приятные впечатления)

ЧАСТНЫЕ ЛИЦА, КОТОРЫЕ НУЖДАЮТСЯ 
В РЕМОНТЕ ИЛИ ОБСЛУЖИВАНИИ ТЕХНИКИ



џ Контекстная и медийная реклама
џ SEO-продвижение сайта
џ Работа со страницами в соц сетях
џ Реклама в соц сетях
џ Визитки всем клиентам сопутствующих услуг
џ Дополнительные визитки «для друзей» всем клиентам
џ Наружная реклама на фасаде
џ Адаптация сайта под данную целевую аудиторию
џ Ко-брендинг (сотрудничество с другими сервисами - 
кондиционерщиками, холодильщиками, доставка воды и т.д.)
џ Магнитные визитки всем сотрудникам компаний-клиентов (они 
принесут их домой и обратятся, когда что-то сломается)

ПРИВЛЕЧЕНИЕ



џ Примерный прайс
џ Бесплатная диагностика (смещение акцента с того, почему 
диагностика платная, на то, что диагностика бесплатная при 
заказе ремонта, расширение диагностики - не только для 
выявления поломки)
џ Внутренняя система оценивания качества для каждого 
сотрудника на каждом этапе работы
џ Внешняя система оценивания качества 
џ Промокод на бесплатную диагностику «для друга» за отзыв 
в социальных сетях со ссылкой на страницу сервиса 

ОБСЛУЖИВАНИЕ



џ СМС-рассылка 1 раз в квартал по базе всех клиентов
џ Пост-обслуживание - звонок через месяц с вопросом 
«все ли хорошо»
џ Бонусная система: накопление бонусов с возможностью обмена 
на услуги или что-то приятное
џ Магнитные визитки (после ремонта клиенту оставляется 
не просто визитка, а визитка-магнит, которую можно повесить 
на холодильник или еще куда-то и использовать во время другой 
поломки)

УДЕРЖАНИЕ



Потребности целевой аудитории:

џ  комплексное решение проблем (когда не нужно за ремонтом 
компьютера, принтера и т.д. обращаться в разные сервисы)

џ отсутствие простоев в работе на время ремонта
џ выгодная цена

џ уверенность в результате
џ хороший сервис

ЮРИДИЧЕСКИЕ ЛИЦА



џ Маркетинг-кит (рекламный инструмент, который помогает 
менеджерам продавать)
џ Адаптация сайта под данную целевую аудиторию
џ Размещение рекламы в государственных учреждениях, 
где бывают предприниматели (налоговая, управление статистики) - 
например, брендированные календари
џ Ко-брендинг (сотрудничество с другими сервисами - 
кондиционерщиками, холодильщиками, доставка воды и т.д.) - 
использование других рекламных материалов, чем для частных 
лиц

ПРИВЛЕЧЕНИЕ



џ Специализированные пакеты услуг для данной целевой 
аудитории
џ Внутренняя система оценивания качества для каждого 
сотрудника на каждом этапе работы
џ Внешняя система оценивания качества (возможность написать 
письмо-отзыв напрямую руководителю компании)

ОБСЛУЖИВАНИЕ



џ Контрактная форма работы (пакеты комплексных услуг на долгое 
время, а не выполнение разовых работ)
џ Магнитная визитка для компании при выполнении разовых работ
џ СМС-рассылка с напоминанием совершения регулярных работ 
(ведение календаря работ по каждому клиенту)

УДЕРЖАНИЕ



Потребности целевой аудитории:

џ легкое нахождение нужного места
џ быстрое обслуживание

џ приятный сервис
џ хорошая цена

ЧАСТНЫЕ ЛИЦА, КОТОРЫЕ НУЖДАЮТСЯ 
В СОПУТСТВУЮЩИХ УСЛУГАХ



џ Размещение информации о сопутствующих услугах 
на наружной рекламе
џ Размещение информации на Google-картах
џ Реклама в соседних структурах (налоговая, учебные заведения, 
паспортный стол и т.д.)
џ Занижение цен на данную категорию услуг (позволит привлечь 
большой поток клиентов, которым можно донести информацию 
об основных услугах)

ПРИВЛЕЧЕНИЕ



Внутренняя система оценивания качества для каждого сотрудника 
на каждом этапе работы

Перечень действий для удержания данной категории клиентов 
не предоставляется, так как она используется в основном для 
донесения информации об основных услугах

ОБСЛУЖИВАНИЕ



ПУТИ ДОСТИЖЕНИЯ



Список базовых первоначальных работ:

џ  корректировка базовых визуальных элементов
џ внесение изменений в сайт 

џ внедрение внутренней системы оценивания качества 
для всех сотрудников на каждом этапе работ

џ запуск страниц в социальных сетях
џ запуск контекстно-медийной рекламы и рекламы в соц сетях

џ корректировка наружной рекламы 
џ внедрение дополнительных визиток для всех точек контакта 

с потенциальными клиентами

Рекомендации по некоторым пунктам прилагаются 
отдельными файлами



Разработано командой 
Агентства эффективных 
маркетинговых решений 

INMARK

inmark.com.ua

2018 г
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