Маркетинг как система за многолетнюю историю выработал свои заповеди, которые можно воспринимать с определенным скептицизмом, но смыслом которых лучше не пренебрегать.

· Маркетинг должен проводиться непрерывно.

· Не направляй свои усилия на то, чтобы сбыть произведенное. Производи только то, что найдет потребителя.

· Новый товар не может быть дешевым.

· Если у вас нет товара, у вас нет ничего.

· Если маркетинг направлен только на то, чтобы найти возможность снизить цену, он не нужен вовсе.

· Хороший товар продает себя сам
Принцип непрерывности маркетинга требует определенного программирования, чтобы действительно приобрести такой характер с первого же дня издания газеты. Редакция может выработать свой набор мероприятий, который она считает для себя достаточным. Практика показывает, что в этом наборе имеют право быть:

1. Постоянное исследование интересов читателей.

2. Критическая оценка своих возможностей. Включает в себя оценку творческого потенциала, способности и возможности получать и использовать информацию, сближать создаваемую газетой модель информации с той моделью, которая сформирована в сознании читателя. При этом не упускать из виду главное требование к информации – устранение неопределенности, что достигается сочетанием содержания и формы подачи.

3. Изучение конкурентов, использованных им приемов для увеличения количества продаж.

4. Постоянная корректировка ценовой политики. При этом не упускать из виду проблему сохранения прибыльности и рентабельности.

5. Расширение каналов сбыта.

6. Разработка мер по стимулированию сбыта, в том числе и с применением ценовой дифференциации, конкурсов, лотерей.

7. Проведение рекламы в интересах сбыта, организация сервиса, если есть такая возможность.

8. Актуализация концепции дизайна издания, его внешней привлекательности. Реализуя это направление, важно учесть: то, что привлечет одних, может отторгнуть других.

9. Распределение материалов номера в удобном для читателей порядке.

