Контрольное задание для заочников:
1. Отредактировать материал «Решение под ключ»: наши возможности при переоборудовании транспорта» (https://gird.ru/klientam/nashi-tekhnologii/reshenie-pod-kljuch-nashi-vozmozhnosti-pri-pereoborudovanii-transporta/) для компании-производителя автоспецтехники ГИРД так, чтобы он отвечал основным требованиям размещения материалов для рынка В2В в сети Интернет.

2. Разработать медиаплан размещения данного материала в Интернете, ориентируясь на целевую аудиторию, выделенную в брифе.
Медиаплан должен содержать перечень интернет-ресурсов, на которых вы рекомендуете разместить материал, а также срок размещения.
Для дополнительной информации сайт компании ГИРД: https://gird.ru/ 
Бриф:
	Продукт/услуга
Тема для продвижения
	1. [bookmark: _GoBack]Автомастерская.
1. Передвижная лаборатория.
1. Автофургоны (каркасного типа).
1. Бортовой автомобиль с крано-манипуляторной установкой.
1. Автофургон на шасси прицепа.

	Опишите ключевые характеристики продукта 
	· Возможность изготовления продукции строго по техническому заданию заказчика.
· Возможность изготовления продукции на любом автомобильном шасси (если технически возможно).
· Монтаж всех крано-манипуляторных установок, сертифицированных в России.
· На всю продукцию предоставляется весь пакет документов необходимых заказчику для постановки в гос. органы (ГИБДД, Госгортехнадзор) и последующей эксплуатации (руководство по эксплуатации).

	Назовите УТП (уникальное торговое предложение), отличие от конкурирующих марок (если есть).
	· Приобретение широкой номенклатуры продукции у одного поставщика.
· Разработка и изготовление нестандартной продукции в кратчайшие сроки.
· Сервисное и гарантийное обслуживание своей продукции.
· Наличие ОТТС (Одобрений Типа Транспортного средства) на очень широкую гамму продукции.

	Описание целевой аудитории: 
 
Нефтегазодобывающая отрасль, естественные монополии типа Газпрома, Лукойла и проч. 

	Кто лица, принимающие решения о приобретении (сколько лиц участвуют)? Кто выполняет следующие роли?

	Инициатор
Высказывает потребность в товарной категории
	Главный механик, Главный инженер, Главный сварщик

	Оказывающий влияние
Устанавливает критерии и рекомендует марки
	Главный механик, Главный инженер, Главный сварщик, Коммерческий директор (Директор по снабжению).

	Принимающий решение
Выбирает марку
	Директор, Главный инженер, Коммерческий директор (Директор по снабжению), Директор по финансам.

	Совершающий покупку
Покупает продукт выбранной марки
	Директор, Коммерческий директор (Директор по снабжению).

	Пользователь
Эксплуатирует продукт
	Главный механик

	Кто оказывает позитивное, а кто негативное влияние? 
 
	Позитивное влияние - Главный механик, Главный инженер, Главный сварщик.
Негативное - Коммерческий директор (Директор по снабжению), Директор по финансам.

	Какие аргументы могут быть использованы в пользу продукта, для каждой из выделенных ролей?
	Коммерческий директор (Директор по снабжению), Директор по финансам – цена.
Главный механик, Главный инженер, Главный сварщик – качество, сроки сдачи и наличие всех необходимых документов (для ГИБДД, Госгортехнадзор и т.д.)

	На кого должно быть направлено продвижение в данный момент?
 
	На лицо, принимающее решение о закупе у конкретного поставщика. 



