

Комплект маркетинга при выходе на рынок ОАЭ:
Product

Компании «Злаки плюс» следует сделать акцент на продаже различного печенья: во-первых, несмотря на приличную конкуренцию на данном рынке, явного лидера по продажам нет – прибыль раздроблена среди множества местных компаний, что открывает возможность для «входа в игру» нового участника. 
Рынок выпечки уже достаточно сформирован, занять позицию там будет сложнее. Более того, соотношение количества проданной выпечки к прибыли, исходя из предоставленных данных, по сравнению с соотношением проданного печенья к прибыли меньше примерно в 2.5-3 раза ( то есть на за условный килограмм выпечки предприниматели получают в среднем в 2.5 раза меньше прибыли, чем за продажу килограмма печенья. Конечно, это поверхностное сравнение, не учитывающее себестоимости килограмма товара, но этот вывод определенно имеет вес в становлении комплекса маркетинга )
Рынок знаковых завтраков хоть и только начинает осваиваться, но он уже практически полностью находится под контролем одной кампании, что делает акцентирование внимания на данном ответвлении мучных изделий нецелесообразным.
Таким образом, продуктом кампании «Злаки плюс» должно быть печенье.
Естественно, весь товар должен быть красиво оформлен, привлекать клиентов не только видом, но и вкусом и запахом. Значит, тесто должно проходить максимально тщательную обработку- замес теста длится не менее 6-ти часов. Это положительно скажется на сроке хранения печенья-оно не затвердеет спустя короткое время, а будет в хорошем состоянии еще долго.
Именно полезность печенья компании "Злаки плюс" будет его визитной карточкой и пропуском на лидирующие позиции рынка, ведь даже информации о потенциальных конкурентах в узкой направленности выпечки из льняной муки не существует в открытом доступе, что явно говорит о несостоятельности возможного(-ых) оппонентов.

Price
Согласно данным, смеси и тесто для изготовления хлебобулочных и мучных кондитерских изделий не облагаются пошлиной при экспорте из РФ. Учитываем таможенный сбор при экспорте из РФ равный 1000 рублей.


Как видно на изображении, политика протекционизма в ОАЭ напрочь отсутствует, что является исключительно положительным аспектом для поставщиков различных товаров, в том числе и смесей.

Фиксированная ставка на импорт товаров в ОАЭ равна 4% от общей стоимости товара. Ставка может немного варьироваться. Кроме того, все товары, ввозимые странами, не являющимися членами ССАГПЗ, и которые подлежат налогообложению, облагаются таможенными пошлинами по ставке 5%, введённой единым таможенным тарифом (непрямой налог).
В итоге мы получаем расходы на перевозку+9-10% стоимости партии+1000рублей затрат.
Себестоимость 100г льняной муки примерно 13 рублей. Предположим, мы перевозили 1 тонну смеси. Таким образом, за переправку 100г мы заплатили 10 копеек таможенного сбора+1.3 рубля налогов=1.4 рубля расходов, не считая самой переправки. 
В ОАЭ печенье "McVities", например, стоит 66 рублей за 100 грамм, но оно делается из обычной, пшеничной муки. Примерная себестоимость нашего печенья, включая расходы, получится примерно 25-35 рублей за 100 грамм. Население в ОАЭ, с уверенностью скажу, богатое. Следовательно, скидки на печенье привлекут максимум приезжих, что тоже неплохо-туризм там развит достаточно хорошо. Сложно сказать точную цену на товар, но она должна быть  как минимум на уровне средней рыночной, ведь основное преимущество печенья в том, что оно будет из "полезной муки", которого, возможно, даже нет на рынке в ОАЭ. 
Цена на готовый товар в гипермаркете должна быть ниже, чем на тот же товар в розничном, потому что в гипермаркете сложно исключить конкурентов с полок, а в розничном магазине можно устроить монополию на товар и не "оставить выбора". Также в розничном магазине, на мой взгляд, больше возможностей "красивого" оформления прилавков, которые понравятся глазу и будут лишним плюсом в копилку преимуществ покупки именно этого печенья.
Place


Продавцами хорошо освоены города Абу-Даби и Дубай, но на остальные города уделяется меньше внимания. Следует задуматься о городах "периферии". Да, население в остальных городах значительно ниже, чем в предыдущих двух, но и конкуренция заметно падает. Например, город Шарджа имеет 650тыс. постоянного населения, но не проходит через основные каналы дистрибуции, что делает его "легкой наживой".



Предполагается, что сырье будет поступать в розничные магазины и в гипермаркеты. Скорее всего, будет исключена возможность покупки или аренды собственной территории в связи с огромными ценами на недвижимость в ОАЭ. Вот, например, цена коммерческой территории в Дубае, а именно кафе:





Promotion
Необходимо будет донести до потребителя о полезности питания именно этим печеньем из льняной и люпиновой муки, показать все ее преимущества. Этого можно будет достигнуть путем пиар-кампании через соц. сети, ведь ставка делается на молодежь-основных потребителей печенья. В ОАЭ существует цезура интернета, но она затрагивает только сайты с тематикой алкоголя, наркотиков, хакерства и других тематик, противоречащих законам ОАЭ или Исламской вере. То есть соц. сети в ОАЭ разрешены.
Через оформления печенья нужно будет внедрить человеку, что данное печенье является лучшим в своем роде - улучшит здоровье, насытит и насладит. Достаточно будет уточнить, что оно сделано из особенной муки, которую "просто так" не достать. Раз было принято решения разворачивать действия в основном на территории наименьших эмиратов, все будет в относительной досягаемости до массы. Подарки за приглашенных друзей, скидки постоянным клиентам сделают свое дело, и аудитория будет расти. Бонусные карты в красивом оформлении, ласковый персонал и улыбка не оставят равнодушным никого, кто привык к рыночным отношениям между продавцом и покупателем. 
Да, на словах все это звучит красиво и просто, но на деле же это требует затрат денег и времени.
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