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2. АНАЛИЗ РЫНКА МАСЕЛ В КАНАЛЕ ПРОДАЖ - АВТОМАГАЗИНЫ

Одна из самых крупных сетей (9 магазинов) по продаже автомасел и автохимии на территории г. Казань. 

Магазинами сети охвачены все районы города.

3. Представлен большой ассортимент масел, как в сегменте Премиум и Эконом, так и в среднем ценовом диапазоне.

Масла бренда MOTUL широко представлены как в категории автомасел так и в категории моторные лодки, мотоциклы, квадроциклы, снегоходы.

Основным конкурентом являются масла LIQUI MOLY, которые также как и MOTUL не производятся в России и имеют примерно такую же стоимость.

В линейке есть масло с запатентованной присадкой Moligen.   

Также масла марки Shell HELIX (линейка Ultra) составляют конкуренцию MOTUL. 

Во всех магазинах сети, данный вид масла выделяется на полке вертикальной выкладкой, POSM материалами и периодически проходят акции по снижению цены.

4. Конкуренцию в маслах для специальной техники в магазинах Авто Мир составляет Ravenol.

 Масло данного бренда представлено в узком ассортименте, только для 2-х и 4-х тактных двигателей.

Во всех магазинах сети продается бочковое масло в розлив.

Масло MOTUL в данной категории не представлено.

В отделе смазок, присадок и промывок продукции компании MOTUL нет.

5. Сеть автомагазинов, состоящая из 8 торговых точек. Специализируется на продаже масел, автохимии и автокосметики.

Являются официальными дилерами марки ADDINOL. Линейка бюджетных масел.

Бренды премиальных марок представлены в узком ассортименте.

6. В магазинах данной сети ассортимент компании MOTUL представлен не в полном ассортименте.

Линейки полусинтетических масел нет, отсутствуют масла для специальной техники.

Из конкурентов в ценовом диапазоне представлены бренды LIQUI MOLY и Shell.

Масла для моторов лодок, мотоциклов, квадроциклов и снегоходов представлены брендом ADDINOL, т.к. сеть Автомаг является официальным дилером данной марки. 

7. Сеть, состоящая из двух магазинов.

Продукция MOTUL представлена, но не в полном ассортименте. Из конкурентов в наличии Shell  и Mobil.

Магазины специализируются на продаже запасных частей, продажа масла идет как сопутствующий ассортимент.

8. Сеть «Автозаряд. 

Небольшая сеть из 5 павильонов, продает масла и аккумуляторы. Является официальным партнером MOTUL.

9. В наличии самый большой ассортимент масел MOTUL (среди сетевых магазинов), как автомобильных, так и трансмиссионных, а также масла для спец техники.

В магазинах в наличии бочковое масло MOTUL.

Из конкурентов представлены Shell и Mobil из линейки премиум.

10. Розничный магазин по продаже запасных частей. Масло MOTUL отсутствует. В наличии масло из недорогих линеек. Держат для ассортимента. 

11. Выводы:

В сетевых магазинах Казани, как крупных так и мелких, бренд MOTUL представлен. В зависимости от форматов магазинов, категории покупателей и проходимости отличается ассортимент, представленный на полках.

В сегменте масел для моторных лодок, мотоциклов, квадроциклов и снегоходов MOTUL является лидером как по представленности, так и по ассортименту.

В категории premium автомобильных масел основным конкурентом является LIQUI MOLY.

Конкуренты MOTUL по ценам - премиальные линейки Shell, Mobil, Castrol EDGE.

12. АНАЛИЗ РЫНКА МАСЕЛ В КАНАЛЕ ПРОДАЖ – СТО (поясняю – станция технического обслуживания)

Автосервис VAG. Специализируется на обслуживании автомобилей компании VW.

MOTUL представлен как в средней ценовой линейке (6100), так и в премиум (8100 и 300V).

Бочковое масло представлено  маркой MOTUL, а также  Genesis. 

13. Сеть из 5 автосервисов «Гараж».
Масло MOTUL представлено в канистрах. В ассортименте полусинтетика (4100) и синтетика premium (8100). Из основных конкурентов Shell, Castrol.

Бочковое масло Castrol, Shell, Лукойл.

MOTUL в бочках не представлено.

14.     Автоцентр «Клаксон».

  Сервис специализируется на обслуживании юридических и физических лиц, кузовном ремонте.

С бочковым маслом не работают, директор не имеет возможности контролировать открытые бочки. На втором этаже сервиса магазин. Масла в наличии и под заказ. Масло MOTUL под заказ.

В продаже масло в канистрах Shell, GM, Лукойл.

Бочкового масла нет.

Обычно клиенты приезжают со своим маслом.

15. Сеть технических центров «Депо», 4 сервиса. 

Обслуживание коммерческого транспорта, юридических и физических лиц.

В наличии масла в канистрах практически нет. Все под заказ. Являются официальными дилерами Castrol.

В наличии бочковое масло Castrol, Роснефть.

16. Сервис «Восток». 

Небольшой сервис в промышленной зоне.
Работали с корпоративными клиентами, работали с брендом MOTUL. Корпоративных клиентов на данный момент нет, заказывать масло перестали.
Сервис в промышленной зоне. Клиенты приезжают со своим маслом. В наличии Genesis Лукойл бочковое.

Марка MOTUL не представлена.

17. Сервис «Рекорд моторс». 

В наличии бочковое масло Castrol и Genesis. Любое масло в канистрах под заказ, MOTUL привозят в течение 15 мин. Рядом склады. 

Автосервис «БестВей». 

Масел в наличии нет. Клиенты привозят с собой. 

18. Выводы:

 В крупных сетевых сервисах и сервисах работающих с автомобилями премиум класса масло MOTUL присутствует либо в канистрах либо в бочках. СТО, у которых имеется в продаже премиальное масло MOTUL, также продают масла более дешевой ценовой категории (Shell, Castrol, Лукойл).  

Небольшие сервисы работают с маслами под заказ. В наличии есть масла сегмента эконом.

Мелкие сервисы используют масло, приобретенное клиентом самостоятельно. 

19. ОСОБЕННОСТИ КАНАЛА ПРОДАЖ – ТОРГОВАЯ ТОЧКА
Разберем особенности канала продаж в торговой точке на примере магазина «Автомаг», по адресу ул. Чуйкова 58.

Ключевая особенность магазина -  является официальным представителем бюджетной линейки масел ADDINOL и сконцентрирован на продажах именно этого бренда. 

Однако, в ассортименте есть масла других производителей сегмента Premium (MOTUL, Shell, Castrol, LIQUI MOLY) и средней ценовой категории.

Магазин находится на дороге с большим трафиком автомобилей и известен автомобилистам.

У масел сегмента Premium есть свой покупатель. ТТ имеет хороший потенциал, при условии расширения линейки масел MOTUL (в данный момент нет полусинтетики и нет масел для спец техники). Также необходимы маркетинговые активности, для стимуляции как конечного потребителя так и персонала магазина.

20. ОСОБЕННОСТИ КАНАЛА ПРОДАЖ - СТО
Разберем особенности канала продаж на примере СТО «GM АВТО», по адресу ул. Дорожная 54.

Особенность этой СТО в том, что здесь обслуживаются в основном автомобили марки GM, Opel и Shevrolet. Используется бочковое масло марки GM.

При этом, сервис является официальным партнером компании MOTUL. 

Благодаря рекламе в социальных сетях, качественно выполняемым работам, высокому уровню специалистов – механиков и наличию собственного магазина запасных частей, привлекает автовладельцев и на других марках автомобилей.

Популярность данного сервиса растет. При наличии бочкового масла MOTUL (6100), имеет смысл добавить в ассортимент бочковое масло 8100 (бочка 60 л), для корейских и азиатских автомобилей.

Запустить маркетинговые активности, направленные на конечного потребителя.

21. В наличии масло в канистрах MOTUL для линейки автомобилей марки GM. Для других автомобилей масло в канистрах доступно под заказ.

Данная СТО использует бочковое синтетическое масло MOTUL 6100.

 Также есть бочковое трансмиссионное масло MOTUL.
22. РАЗВИТИЕ БРЕНДА MOTUL В ТОРГОВОЙ ТОЧКЕ
Для развития, поддержания интереса покупателей и повышения узнаваемости  бренда MOTUL, необходимо:

1. Контролировать деятельность торгового персонала дистрибутора (супервайзеры, торговые представители). Обеспечить расширение матрицы, увеличить количество фейсов, выкладка на «золотой полке» во всех форматах магазинов.

2. Разработать планы по проведению мотивационных мероприятий для клиентов, а также полноценно использовать ресурсы торговых представителей, направленных на увеличение объемов продаж (конкурсы для торговых представителей, акции для команд торговых представителей).

3. Проводить тренинги по продукту для персонала магазина.

4. Проводить Event мероприятия (реклама на щитах, промоконсультанты в торговой точке).

5. Регулярно запускать маркетинговые активности, направленные на стимуляцию конечного потребителя, например:

       а) брендированные аксессуары как подарок за покупку (брелки, футболки, кепки и т.д)

       б) примотки к канистрам подарков (литр того же масла, термокружки).

       в) при покупке канистры масла- купон на бесплатную замену.

       г) скидка в цене, выделение на полке красным или желтым ценником

6.  Выделение на полке POSM материалами.

23. РАЗВИТИЕ БРЕНДА MOTUL НА СТО
Для развития бренда MOTUL на СТО необходимо:

1. Регулярно проводить акции для конечного потребителя, например:

       а) при покупке 3-х литров разливного масла MOTUL, литр в подарок

       б) бесплатная замена при покупке масла на СТО

       в) брендированный подарок (кружка, кепка, футболка и т.д) при покупке масла MOTUL
2. Проводить акции для работников СТО:

        а) при продаже за месяц определенного количества масла, приз сотруднику -  подарочная карта в магазин бытовой техники или магазин косметики.

        б) подарок за продажу канистры масла – фирменный аксессуар MOTUL.

3. Акции для владельцев СТО:

         а) за покупку определенного объема бочкового масла в квартал, скидка на следующую поставку.

         б)  при закупке в течение 6 или 12 месяцев установленного объема масла MOTUL, приз «Weekend для всей семьи в загородном клубе».

24. Дополнение

По данным сайта Autostat.ru, 4.1% автомобилистов приобретают масло в гипермаркетах.

На слайде фотография гипермаркета Метро, ул. Вахитова 4.

Для привлечения внимания потребителя необходимо сделать выкладку «корпоративным блоком» вертикального типа.

Не разделять выкладку продукцией конкурентов. 

Гипермаркет Лента, ул. Адоратского 21.

Бренд MOTUL не представлен в магазине сети.

Для создания конкуренции, увеличения дистрибуции и объемов продаж, необходимо ввести продукцию компании MOTUL в данную сеть.   

25. Спасибо за внимание!
