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Контекстная зависимость
Наши усилия

Усилия конкурентов

Социально-
экономический 

контекст
Потребитель

Позиция



«ЗОЛОТОЙ ТРЕУГОЛЬНИК МАРКЕТИНГА»

Кому продавать

Где продавать
О чем говорить и как





Кто наш клиент



Упражнение: о чем читают эти люди?

09.12.2016 Личный бренд: создать и продвинуть 6



Взаимосвязь сегментации 
рынка

и позиционирования 
продукта



Сегментирование юридических 
лиц

• СЕГМЕНТИРОВАНИЕ на рынках, где 
потребителями являются юридические лица – 
фирмы, осуществляется исходя из их важных 
характеристик:

- мотивация приобретения
- географический регион;
- отрасль хозяйства; 
- юридическая форма;
- размер бизнеса: оборот, выручка;
- статус потребления;
- численность персонала;
- количество лет на рынке;



По потребностям верхнего уровня
Показатель Составляющие Характеристика
Экономия Низкие цены

Скидки
Продукты дня

Отсутствие привязки к определенному 
ассортименту

Отсутствие интереса к новинкам
Выбор товаров дня
Выбор акционных продуктов
Низкая реакция на выкладку и новинкиБезопасность Бренд

Опыт покупок
Советы и 
рекомендации
Цена

1. Жесткая привязка к ассортименту
2. Советы и рекомендации продавца
3. Готовы переплатить за качество
4. Доверяют определенному бренду
5. Важен внешний вид продукции

Социо
реализация

Бренд
Цена
Оформление 
отдела

1. Выбирают наиболее раскрученные и 
сезонные продукты

2. Готовы переплатить за известность 
(качество)

3. Связывают оформление отдела и 
собственное понимание статусаСамо

реализация
Личный опыт
Комфорт
Бонусы

1. Навык выбора
2. Удобство выкладки и вид продукта
3. Сервисы, бонусы, упаковка, 

оформление



ЧТО ВАЖНО

ЧЕГО БОЯТСЯВО ЧТО ВЕРЯТ



Маркетинг в формате SMS

• 1. Позиционирование по цене: «Стрела» – колбаса дорогая, значит, 
настоящая.
2. Позиционирование по ассортименту: «Стрела» – более 170 
наименований колбас, и это не предел.
3. Позиционирование по лидерству: «Стрела» – компания №1 в 
Архангельской области. Наши успехи - ваши успехи. СПАСИБО!
4. Позиционирование по традициям: «Стрела» – настоящие колбасы 
Русского Севера.
5. Позиционирование по атрибуту: «Стрела» – только у нас каждый 
сорт колбасы уникален, по составу специй мы не повторяемся.
6. Инновационное позиционирование: «Стрела» – у нас уникальные 
оболочки, а сервелат «Романовский» можно использовать вместо 
учебника по истории.
7. Авторитетное позиционирование: «Стрела» – любимая МАМИНА 
колбаса. (А кто сказал, что мама - не авторитет?)
8. Позиционирование по простоте: «Стрела» – настоящая колбаса.
9. Репозиционирование: «Стрела» – профессионалы в работе с мясом, 
попробуйте наши полуфабрикаты!



Аудитории социальных сетей



ВКонтакте



Facebook



Одноклассники



Инстаграм



СЕГМЕНТАЦИЯ VS ТЕОРИЯ 
ПОКОЛЕНИЙ





Поколение Возраст в 2017 
году 

Кол-во человек

Молчаливое 
поколение  1924-1943

95 -75 года 14 850 220

Беби-бумеры  
1944-1963

73-53 года 33 401 186

Поколение Х  
1964-1984

53-33 год 45 833 847

Поколение Y 
1985-2000

32 – 17 лет 36 848 000

Поколение Z 2001... От 17 лет и 
младше

13 240 324



Понимания целевой аудитории
1. Какие платформы используют целевые пользователи, где и что они 
заказывают?
2. Что побуждает потребителей пользоваться разнообразными 
девайсами?
3. Как демографические характеристики влияют на восприятие рекламных 
идей?
4. Какой экран/медиа наилучшим образом подойдет для каждой из ваших 
бизнес-задач?
5. Будет ли иметь та или иная рекламная идея «кроссмедийный 
потенциал»?
6. Создаст ли рекламная кампания расположенность к бренду?
7. Насколько креатив соответствует решению основной задачи?
8. Будет ли креатив заметным и запоминающимся?
9. Вызывает ли реклама позитивную реакцию?
10. Каковы вклады креатива и медиа в решение о покупке?


