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РАЗРАБАТЫВАЕМ ПЛАН МАРКЕТИНГА: введение 

Хорошо спланировано - наполовину 

сделано.  

Что Вы найдете в этом цикле статей  

Начиная с данного номера журнала «Консультант Предпринимателя – Директору» исследо-

вательская компания Infowave® совместно с редакцией журнала «Предприниматель Петер-

бурга» начинают публикацию цикла из 12 статей, посвященных практическим вопросам 

разработки плана маркетинга предприятия.  

Цикл статей ориентирован на руководителей малых и средних предприятий, которые хотят 

научиться пользоваться таким эффективным инструментом, которым является план марке-

тинга. Грамотно составленный план маркетинга поможет в решении проблем, стоящих пе-

ред каждым руководителем: повышение прибыльности, привлечение и удержание потреби-

телей, определение наиболее перспективных направлений развития бизнеса. 

Из первой статьи данного цикла Вы сможете узнать, что такое маркетинг, для чего он ну-

жен предприятиям малого и среднего бизнеса, как разрабатывается план маркетинга и что 

Ваш бизнес получит от его разработки и внедрения. В конце статьи Вы найдете краткий 

словарь терминов, в котором даются определения новым понятиям, встречающимся в ста-

тье. 

После того, как в первой статье Вы познакомитесь с общей схемой разработки плана мар-

кетинга, в каждой из последующих будет представлен пошаговый алгоритм выполнения 

одного из этапов, следуя которому, к концу года Вы сможете разработать план маркетинга 

Вашей организации. Мы понимаем, что наши читатели – люди занятые, поэтому постараем-

ся не перегружать Вас лишней информацией, давать только необходимые сведения и чет-

кие инструкции по выполнению каждого действия. 

На сайте нашей компании www.infowave.ru Вы сможете найти электронный вариант каждой  

статьи, а также дополнительные материалы по теме, которые помогут Вам в выполнении 

«домашних заданий». Кроме того, Вы сможете задать нам свои вопросы по e-mail 

konsultant@infowave.ru.  

Желаем Вам успехов в разработке плана маркетинга Вашего предприятия и предлагаем оз-

накомиться с первой статьей данного цикла! 

Часть 1. Введение 

Зачем нужен маркетинг  

Для начала ответим на вполне закономерный вопрос: а зачем нужен маркетинг (не говоря 

уже о плане маркетинга) предприятиям малого и среднего бизнеса? 

Маркетинг – это деятельность, способствующая получению предприятием прибыли за счет 

лучшего, чем у конкурентов, удовлетворения потребностей потребителей. 

Иными словами, использование принципов маркетинга позволяет выяснить, чего хотят по-

купатели Вашей продукции (потребности потребителей) и предложить им именно такой то-

вар / услугу. Если Ваше предложение окажется лучше предложения конкурентов, Вы смо-

жете получить больше прибыли, так как Ваши товары будут покупать охотнее. Это и есть 

лучшее, чем у конкурентов, удовлетворение потребностей потребителей. 

Маркетинговую деятельность можно представить в виде блок-схемы (Рисунок 1). 
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Иными словами, маркетинг объединяет 

возможности предприятия и желания по-

требителя: 

� покупатель удовлетворяет свои по-

требности, приобретая полностью уст-

раивающий его товар; 

� предприятие получает доход от реали-

зации товара, необходимого потреби-

телю.  

К сожалению, на многих предприятиях до 

сих пор наблюдается прямо противопо-

ложная ситуация: вместо того, чтобы про-

давать покупателям те товары, которые 

они хотят купить, производители пытают-

ся продать им то, что сумели произвести, 

не думая о том, нужно это покупателям 

или нет. Таким образом, отсутствие мар-

кетинговой деятельности на предприятии приводит к серьезным проблемам со сбытом.  

Итак, маркетинг нужен любому предприятию для того, чтобы увеличивать сумму 

прибыли за счет производства и продажи именно тех товаров / услуг, которые 

нужны потребителю и отказа от тех, которые будет сложно либо невозможно 

продать, так как они никому не нужны. 

Зачем нужен маркетинг предприятиям малого и среднего 

бизнеса 

Теперь поговорим о том, зачем нужен маркетинг предприятиям малого и среднего бизнеса. 

Довольно распространено мнение, что маркетинг полезен в основном крупным компаниям, 

а малым и средним это не по карману, да и не нужно. Мы придерживаемся прямо противо-

положной точки зрения. Маркетинг особенно важен для предприятий малого и среднего 

бизнеса по следующим причинам. Как правило, они проигрывают крупным компаниям по 

издержкам (так как последние пользуются эффектом «экономии на масштабах»), и по объ-

емам имеющихся финансовых ресурсов. Следовательно, зачастую основные конкурентные 

преимущества, имеющееся у предприятий малого и среднего бизнеса – это его гибкость и 

близость к покупателю, возможность уделять внимание каждому клиенту, изменяться, под-

страиваясь под его требования. Это выражается в том, что: 

∼ предприятия малого и среднего бизнеса могут быстро отреагировать на глобальное из-
менение спроса. Например, по результатам проведенных исследований выяснилось, что 

покупатели предпочитают покупать блинчики не с капустой, а с мясом. В этом случае 

малое предприятие сможет быстро переориентироваться на выпуск новой продукции, то-

гда как у крупного предприятия на переориентацию и распродажу запасов уйдет гораз-

до больше времени вследствие присущей ему инертности и больших масштабов; 

∼ предприятия малого и среднего бизнеса могут выпустить небольшую партию товара, из-

мененного в соответствии с пожеланиями конкретного потребителя. Такой схемы работы 

придерживается большинство небольших фирм – производителей мебели. Они всегда 

готовы изменить стандартную модель в соответствии с пожеланиями покупателя, и бла-

Шаг 1. МАРКЕТИНГОВЫЕ ИССЛЕДОВАНИЯ
Вы узнаете у потребителей, в каких именно видах товаров 

или услуг они испытывают необходимость 

Шаг 2. РАЗРАБОТКА КОМПЛЕКСА МАРКЕТИНГА
Вы разрабатываете товары либо услуги именно с теми ха-
рактеристиками, которые необходимы потребителю (сооб-
разуясь с профилем предприятия). Вы продаете товар / 
услугу именно в том месте, где ее удобно покупать потре-
бителю и по той цене, которая устраивает и его, и Вас. Вы 
рекламируете товар там, где рекламу увидит ваш потреби-

тель, и таким образом, чтобы она ему понравилась. 

Шаг 3. РЕЗУЛЬТАТ 
Вы получаете прибыль от продажи своего товара / услуги 
и благодарность потребителя, а потребитель получает 

именно тот продукт, который был ему необходим 

 

 

Рисунок 1. Схема маркетинговой деятельности предприятия 
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годаря этому очень успешно конкурируют с крупными предприятиями, предлагающими 

качественную, но большей частью типовую мебель. 

Таким образом, тесное взаимодействие с покупателем и оперативное реагирование на его 

пожелания является основным конкурентным преимуществом малых и средних предпри-

ятий. А для того, чтобы в полной мере воспользоваться данным преимуществом, необходи-

мо постоянно отслеживать изменения в предпочтениях потребителей (с помощью марке-

тинговых исследований) и разрабатывать модификации товаров в соответствии с выявлен-

ными пожеланиями покупателей (с помощью реализации функций маркетинга).  

Отсюда вывод - для малых и средних предприятий внедрение маркетинга как ос-

новной функции предприятия необходимо, так как оно обеспечивает им преиму-

щество в конкурентной борьбе за потребителя с крупными предприятиями. 

Место плана маркетинга в годовом плане развития 

предприятия 

От значения маркетинга для предприятий малого и среднего бизнеса перейдем к определе-

нию плана маркетинг и его места в годовом плане развития предприятия. 

План маркетинга – документ, являющийся важнейшей составной частью годового плана 

развития предприятия (наряду с финансовым, производственным и другими планами), в 

котором устанавливаются рыночные цели предприятия и предлагаются методы их достиже-

ния.  

Годовой план предприятия, соответственно, устанавливает общие цели предприятия 

(куда входят рыночные, финансовые, производственные, инновационные и цели в области 

управления персоналов) и определят пути и способы их достижения. 

Схема разработки годового плана предприятия выглядит следующим образом (рисунок 2).  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Определение миссии предприятия

Рисунок 2. Схема разработки плана развития предприятия
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Однако так как в условиях жесткой конкуренции маркетинг является основной функцией 

предприятия, то и план маркетинга доминирует над другими планами и разрабатывается в 

первую очередь, и вот почему.  

1. решения в области маркетинга являются приоритетными, так как определяют, что имен-

но предприятие будет производить, по какой цене и где продавать, как рекламировать; 

2. содержание маркетингового плана оказывает непосредственное влияние на показатели 

других планов (вопросы ценообразования, определяемые в маркетинговом плане, влия-

ют на финансовые показатели, решение о разработке и выпуске новой продукции ока-

жет влияние на производственный план); 

Далее, так как маркетинг является основной функцией, обеспечивающей связь между же-

ланиями потребителя и возможностями компании, то формирование миссии бизнеса, про-

ведение SWOT-анализа и формирование общих целей и стратегии предприятия также ста-

новится маркетинговой задачей. 

Зачем нужен план маркетинга 

Несомненно, перед тем, как браться за разработку плана маркетинга, Вы хотите оконча-

тельно понять, чем он может быть полезен Вашему предприятию. 

План маркетинга подобен карте: он показывает, где находится предприятие в данный мо-

мент, куда оно движется и как собирается туда попасть.  

Чтобы выяснить, зачем нужен план маркетинга, рассмотрим проблемы, которые возникают 

на предприятии при отсутствии плана маркетинга, а также те результаты, которые пред-

приятие получает после его разработки. 

Проблемы, вызванные отсутствием  

плана маркетинга 

Результаты разработки плана  

маркетинга 

∼ у предприятия есть несколько вариантов 
развития, но не решено, в какой из них 

лучше вкладывать деньги; 

∼ неизвестно, на каких покупателей нужно 

ориентироваться в первую очередь; 

∼ неизвестно, какие виды продукции надо 

развивать, какие совершенствовать, от 

каких – отказываться; 

∼ предприятие развивается «рывками», 

четкие перспективы развития отсутству-

ют. 

∼ определен перечень привлекательных 
направлений развития, непривлека-

тельные отброшены; 

∼ определена группа целевых потреби-
телей и получено их описание; 

∼ определены сильные и слабые стороны 

предприятия – ясно, какие проблемы 

нужно решать в первую очередь; 

∼ установлен четкий план действий, ко-
торый должен привести к намеченным 

целям. 

Таким образом, план маркетинга: 

∼ систематизирует и доносит до всех сотрудников предприятия те идеи, которые до его 
составления находились исключительно в голове руководителя; 

∼ позволяет четко установить цели и проконтролировать их достижение; 
∼ является документом, организующим работу всего предприятия; 

∼ позволяет избежать лишних действий, не приводящих к намеченным целям; 

∼ позволяет четко распределять время и другие ресурсы; 

∼ наличие плана мобилизует сотрудников компании. 
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Подытожим вышесказанное и еще раз рассмотрим все аргументы «за» и «против» разра-

ботки маркетингового плана предприятия. 

Аргументы «против» 

разработки плана марке-

тинга 

Аргументы «за» разработку плана маркетинга 

∼ Нет времени на разра-
ботку плана маркетинга 

∼ Разработка сокращенного варианта плана маркетинга 
по предложенному в этой серии статей алгоритму зай-

мет несколько дня в месяц 

∼ Разработанный план маркетинга позволит Вам сэконо-

мить время, за счет того, что Вы не будете совершать 

лишних действий, которые не приводят Вас к целям, ус-

тановленным в плане маркетинга 

∼ Мы успешно работаем и 

без него 

∼ В таком случае при наличии плана маркетинга Ваше 

предприятие будет работать еще успешнее 

∼ Неизвестно, как его раз-
рабатывать 

∼ В этой серии статей будет приведен подробный алго-

ритм разработки плана маркетинга, следуя которому, 

Вы сможете самостоятельно разработать план марке-

тинга Вашего предприятия. 

Иными словами, план маркетинга помогает повысить эффективность работы пред-

приятия за счет четкого определения целей и методов их достижения, устранения 

неясностей и лишних действий, не приводящих к запланированным результатам. 

Алгоритм разработки плана маркетинга 

В свете всего вышесказанного, мы предлагаем следующий алгоритм разработки плана мар-

кетинга Вашей компании, состоящий из пяти последовательных шагов (рисунок 3). В по-

следующих статьях мы подробно опишем, как разрабатывать каждый раздел плана марке-

тинга, а пока вкратце их опишем. 

Шаг 1. Определение миссии предприятия. На этом 

этапе определяется миссия предприятия (его пред-

назначение на рынке). 

Шаг 2. SWOT-анализ – это анализ сильных и слабых 

сторон предприятия, а также возможностей и угроз, 

исходящих из ближайшего окружения предприятия 

(внешней среды). Данный анализ дает очень четкое 

понятие о том, где находится предприятие и что оно 

из себя представляет. 

Шаг 3. Определение целей и стратегии организации 

в целом. Данный раздел представляет собой основу 

для разработки конкретной программы маркетинго-

вых действий. 

Шаг 4. Определение задач и программы действий по 

их реализации. На данном этапе определяются задачи отдела маркетинга в рамках общего 

плана предприятия, и разрабатывается программа действий, направленная на решение 

этих задач. 

Шаг 1.  
Определение миссии предприятия 

 

Рисунок 3. Алгоритм разработки плана маркетинга 

Шаг 2.  
SWOT-анализ

Шаг 3.  
Определение целей и стратегии 

Шаг 4.  
Определение задач и программы действий по 

их реализации 

Шаг 5.  
Составление маркетингового плана и  

контроль за его выполнением 
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Шаг 5. Составление плана маркетинга и контроль за его выполнением. На данном этапе 

составляется сам документ и определяются значения параметров, по которым впоследствии 

будет контролироваться выполнение плана маркетинга. 

Резюме 

Итак, закрепим основные положения данной статьи. 

В первой статье цикла, посвященного практическим вопросам разработки плана маркетин-

га, мы рассмотрели место маркетинга на предприятиях малого и среднего бизнеса, а также 

значение плана маркетинга и алгоритм его  разработки. 

Маркетинг – это деятельность, способствующая получению предприятием прибыли за счет 

лучшего, чем у конкурентов, удовлетворения потребностей потребителей. Маркетинг ну-

жен любому предприятию для того, чтобы увеличивать сумму прибыли за счет производст-

ва и продажи именно тех товаров / услуг, которые нужны потребителю и отказа от тех, ко-

торые будет сложно либо невозможно продать, так как они никому не нужны. Для пред-

приятий малого и среднего бизнеса маркетинг еще более важен, так как дает возможность 

успешно конкурировать с крупными компаниями за счет внимания к каждому потребителю. 

План маркетинга – документ, являющийся важнейшей составляющей стратегического 

плана предприятия, в котором устанавливаются рыночные цели компании и предлагаются 

методы их достижения. Алгоритм разработки плана маркетинга состоит из пяти шагов: 

1. Определение миссии предприятия 

2. Проведение SWOT-анализа 

3. Определение стратегии и целей предприятия 

4. Определение задач маркетинга и программы действий по их достижению 

5. Составление маркетингового плана и контроль за его выполнением 

Разработка плана маркетинга помогает повысить эффективность работы предприятия за 

счет четкого определения целей и методов их достижения, устранения неясностей и лиш-

них действий, не приводящих к запланированным результатам. 

В следующей статье данного цикла будет подробно описан первый шаг в разра-

ботке плана маркетинга предприятия – порядок разработки миссии предприятия. 

Основные понятия статьи 

Комплекс маркетинга - это сочетание четырех элементов, с помощью которых предпри-

ятие может оказывать влияние на рынок: товара/услуги, цены, методов распространения 

(где продавать) и методов продвижения (как рекламировать). 

Маркетинг – это деятельность, способствующая получению предприятием прибыли за счет 

лучшего, чем у конкурентов, удовлетворения потребностей потребителей. 

Маркетинговые исследования – сбор и анализ данных о рынке. 

Миссия предприятия - это его предназначение и смысл создания, функционирования и 

развития. 

НИОКР (научно-исследовательские и опытно-конструкторские разработки) - инновации. 

План маркетинга – документ, являющийся важнейшей составной частью стратегического 

плана предприятия, в котором устанавливаются рыночные цели компании и предлагаются 

методы их достижения. 

SWOT-анализ – анализ сильных и слабых сторон предприятия, возможностей и угроз 

внешней среды. 
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Стратегический план предприятия – комплексный план действий, реализация которого 

приведет к достижению целей предприятия и поможет осуществлению его миссии. 

Стратегия предприятия - это комплекс действий, необходимых для перевода предпри-

ятия из состояния, в котором оно находится, в желаемое состояние. 

 

При подготовке статьи были использованы следующие материалы: 

1. Вествуд Дж. Маркетинговый план. – СПб, издательский дом Питер, 2000. – 256с. 

2. Котлер Ф. Маркетинг менеджмент. – СПб, Питер Ком, 1998. – 896с. 


