
Модуль 3C1: 
«Целевая 
группа»

10% от общей оценки 



Данный модуль включает 
раздел «Целевая аудитория» 



Целевая аудитория

•Обосновать важность 
определения целевых групп

Определяют и 
детально 

описывают целевые 
группы (приводятся 

качественные 
характеристики), 
на которые будет 

нацелен 
продукт/услуга 

компании



Целевая аудитория

•Определить и детально описать 
целевые группы (описать ядро и 
косвенную группу)

•Привести качественные 
характеристики целевых групп
•Дать характеристику сегментов 
рынка (определить вид рынка)

Определяют и 
детально 

описывают целевые 
группы (приводятся 

качественные 
характеристики), 
на которые будет 

нацелен 
продукт/услуга 

компании











Размер целевой 
аудитории

•Оценка размера целевого рынка 
(использовать 3 и более 
качественных оценок)

С использованием 
методов и 

инструментов, 
максимально точно 

и достоверно 
оценить размер 
всей целевой 

группы, на которую 
нацелены 

производимые 
компанией 

продукт/услуга







Размер целевой 
аудитории

•Оценить размер целевой 
аудитории

(т.е. определить размер целевой 
группы в количестве клиентов и 
стоимостном выражении)

С использованием 
методов и 

инструментов, 
максимально точно 

и достоверно 
оценить размер 
всей целевой 

группы, на которую 
нацелены 

производимые 
компанией 

продукт/услуга





Методы оценки доли фирмы на рынке

1)Рыночная доля фирмы может быть определена на текущий момент времени на основе сопоставления 
объёмов продаж конкретного товара различными фирмами. Перспективная оценка доли рынка проводится 
путём сопоставления маркетинговых усилий всех конкурентов с усилиями нашей фирмы, при этом в расчёт 
берутся эффективность усилий и масштаб деятельности.

                  Д = Пр : О · 100%,
где Д – доля предприятия на рынке;
Пр – объем продаж предприятия на рынке;
О – общий объем продаж данного товара на данном рынке.

2)Доля рынка в стоимостном выражении (в объемах продаж). Доля рынка по объемам продаж отличается от 
доли штучных продаж на рынке тем, что она отражает цены, по которым продаются товары. В 
действительности, относительно простым способом расчета относительной цены является деление доли рынка 
по объемам продаж на долю рынка по штучным продажам.
     Доля рынка по объемам     =  Объем продаж (руб)     
              продаж (%)                Общий объем продаж на рынке

3)Доля рынка через интенсивность потребления торговой марки известно как методика Парфитта и Коллинза 
(методика Р&С). Для расчета используются данные панельных обследований (т.е.  исследовании, проводимых 
на постоянной выборке потребителей). Применяется следующая формула для расчетов (в %):

Доля рынка марки = Проникновение марки * Повторное приобретение марки * Интенсивность 
потребления марки

Проникновение марки на рынок определяется как процент  покупателей данной марки (совершивших покупку 
хотя бы один раз) от общего числа покупателей, приобретающих за определенный период товары, к которым 
эта марка принадлежит. Повторное приобретение марки характеризует приверженность потребителей к данной 
марке. Она определяется как процент I повторных покупок, сделанных покупателями за определенный  период 
из числа тех, кто уже приобретал данную марку хоть однажды. Интенсивность потребления марки исчисляется 
как отношение среднего количества потребления данной марки покупателей, совершающих повторные 
покупки, к среднему количеству потребления всеми группами в данной категории товаров.



Размер целевой 
аудитории

•Оценить размер прогнозируемой 
доли от общей величины целевой 
группы
•За счет чего вы будите 
увеличивать долю целевой 
аудитории
• ( т.е. прогноз на будущее)

С использованием 
методов и 

инструментов, 
максимально точно 

и достоверно 
оценить размер 
всей целевой 

группы, на которую 
нацелены 

производимые 
компанией 

продукт/услуга



Портрет типичного 
клиента

• представить основные 
характеристики типичного клиента 
(портрет), причем такие, которые 
включены бизнес-концепцию

Представить 
основные 

характеристики 
типичного клиента 
(портрет), причем 
такие, которые 

включены бизнес-
концепцию









Обзор конкурентов

•Перечислить конкурентов
•Привести свои конкурентные 
преимущества

Представить 
основные 

характеристики 
типичного клиента 
(портрет), причем 
такие, которые 

включены бизнес-
концепцию



СПАСИБО ЗА 
ВНИМАНИЕ!


