Організація управління продуктом

Завдання 1. «Врятуй марку»
Компанія «Смачний світ» — українське підприємство, що виробляє заморожені напівфабрикати (вареники, пельмені, млинці) під єдиною корпоративною маркою «Смачний світ» з 2005 року. Марка добре відома старшій аудиторії (35+), але серед покупців 18–30 років практично не впізнавана. Продажі за останні 2 роки падають на 8–12% щорічно.
Менеджмент розглядає два варіанти:
А) залишити все як є і вкласти більше в рекламу;
Б) запустити під парасолькою «Смачний світ» нову лінійку «Швидко і смачно» — напівфабрикати у преміум-упаковці, орієнтовані на молоду аудиторію.

Дайте відповіді на запитання:
1. Яка марочна стратегія використовується зараз? Назвіть її тип та поясніть, чому вона могла стати проблемою.
1. Варіант Б — це яка марочна стратегія? Які ризики вона несе для існуючої марки?
1. Запропонуйте власне рішення: яку марочну стратегію ви б обрали та чому? Чи потрібна нова назва — якщо так, запропонуйте її.

Підказка: пригадайте поняття «пастки розширення лінії» та ризики мультимарочної стратегії.
Завдання 2. «Що зайве в портфелі?»
Виробник побутової техніки «ТехноДім» має такий товарний портфель (дані за поточний рік):

	Товар
	Частка ринку / частка лідера
	Темп зростання ринку
	Прибутковість
	Динаміка продажів

	Роботи-пилососи
	0,9
	22%
	Висока
	зростають

	Праски
	0,4
	1%
	Низька
	падають

	Мультиварки
	1,2
	5%
	Середня
	стабільні

	Міні-духовки
	0,3
	18%
	Від'ємна
	зростають

	Кавоварки преміум
	0,6
	3%
	Висока
	стабільні



Дайте відповіді на запитання:
1. Розподіліть кожен товар по зонах матриці БКГ. Обґрунтуйте свій вибір для кожної позиції.
1. Визначте, від якого товару варто позбутися, а який — пріоритетно розвивати. Чи є у портфелі «пастка» — товар, який виглядає «поганим», але насправді стратегічно важливий?
1. Портфель збалансований? Що б ви змінили, якби були директором з маркетингу?

Підказка: межа між високою та низькою відносною часткою ринку — 0,75–0,8; межа між швидким та повільним зростанням ринку — 10%.
Завдання 3. «Назви марку»
Стартап із Львова розробив принципово новий продукт — розумна пляшка для води «AquaTrack», що відстежує кількість випитої рідини, підключається до смартфону та нагадує про режим пиття. Продукт патентується. Засновники — двоє молодих підприємців без відомого бренду. Цільова аудиторія: активна молодь 20–35 років, спортсмени-аматори, люди, що слідкують за здоров'ям. Ціна — преміум-сегмент (1 200–1 800 грн).

Ваше завдання:
1. Оберіть тип марочної назви для цього продукту (мономарка, корпоративна, змішана, окремі імена для сімейства). Обґрунтуйте свій вибір з урахуванням ситуації стартапу.
1. Запропонуйте конкретну назву для марки (українською або англійською). Поясніть логіку: що ця назва передає споживачу і чому підходить для цільової аудиторії.
1. Яку стратегію позиціонування ви б обрали? Сформулюйте одним реченням ключову ідею позиції товару у свідомості споживача.

Підказка: немає єдино правильної відповіді — є більш або менш переконлива аргументація. Готуйтесь пояснити свою логіку під час обговорення.
