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• Исследование потребителя
• Кто потребитель?
• Источники информации
- Какова проблема потребителя?

• Конкурентный анализ
• Конкурентные силы рынка
• Источники информации
• Что нужно знать о конкурентах?
• Рынок
- Насколько велик рынок?
- Насколько велика ниша?

•Какова Ваша целевая доля рынка?
•Медиапланирование
•Определения
•Этапы подготовки медиаплана
•Инструменты продвижения
•Оценка эффективности

Содержание



• от англ. Marketing – продажа, торговля на рынке
• управление созданием товаров и услуг, и 
механизмами их реализации, как единым 
комплексным процессом*
*http://ru.wikipedia.org/wiki/

Мое любимое:  «маркетинг – это приобретение 
и удержание Клиентов»

Маркетинг



6 (4+2) Р под управлением маркетинга:
• Product – товар или услуга
• Price – цена
• Place – канал реализации
• Promotion – комплекс мер по продвижению
• People – персонал компании
• Process – процесс выбора товара покупателем 
или процессы внутри компании

Маркетинг-микс «6Р»



Потребитель. Кто он? Сегментация
Если вы не мыслите сегментами, значит, вы совсем не мыслите.

Теодор Левитт
Если фирма не сумеет разбить рынок на сегменты, то рынок разобьет на сегменты фирму. 

Питер Дойль

«5W» М.Шеррингтона: 

•  что – what – тип товара
•  кто – who – тип потребитель
•  почему – why – тип мотивации
•  когда – when – в какие моменты происходит покупка
•  где – where – каналы реализации товара

Необходимо учесть:

•  покупателей/инициаторов
•  «коммуникаторы»
•  законодатели моды/знаменитости



Потребитель. Кто он? Типы потребителя

Типы потребителя:

• B2C (потребитель – физическое лицо)

• B2B (потребитель – юридическое лицо)

• B2G (потребитель – государство)



Потребитель. Кто он? Профиль потребителя

Критерии:

• Географические

• Демографические

• Социоэкономические

• Психографические

• Поведенческие



Потребитель. Где? Источники информации

• Ближайшее окружение – друзья, родственники
• Потенциальные дистрибьюторы
• Владельцы/сотрудники бизнеса, схожего по сути
• Владельцы/сотрудники бизнеса, производящего схожие 
товары/услуги

• Опросы по почте и телефону
• Статистические исследования (интернет, печатные 
издания)



Конкуренция. Кто? Силы рынка по М.Портеру



Конкуренты. Кто они? Источники информации
•  Мониторинг сайтов
•  Таинственный покупатель
•  Разговорчивые клиенты
•  Мониторинг блогосферы
•  Журналисты
•  Мониторинг мероприятий конкурентов
•  Ланч с руководителем компании-конкурента
•  Конференции
•  Мониторинг публикаций (деловые, профессиональные и 

отраслевые издания; агрегаторы информации – парк.ру; 
специальные программные продукты – «Медиалогия»)



• Каково качество продукции и услуг?
• Какова репутация?
• Лояльны ли к ним их покупатели?
• Каков размер бизнеса (количественная оценка)?
• Какой тип гарантий предлагают?
• Как распределяют свою продукцию?
• Насколько эффективны?
• Имеются ли надежные финансовые ресурсы?
• Хорошо ли осуществляется руководство бизнесом?

Конкуренты. Как? Необходимая информация



Конкуренты. Пример



Рынок:
• совокупный (Total Available Market)
• рынок, готовый к продукту (Serviceable
Available Market)

• доля рынка (Serviceable Obtainable Market)

Что нужно знать?
• Объем продаж по данному сектору
• Ниша – объем продаж по типам продукции
• Ниша – объем продаж по региону
• Доля рынка (прогноз Ваших продаж на данной нише)

Источники информации о рынке и нише:
• ГосКомСтат
• аналитические агентства – SPN Ogilvy
• поисковики
• отраслевые исследования и обзоры
• открытые данные по продажам конкурентов
• конференции

Рынок. Рыночная ниша. Где и сколько?
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Воронка продаж



Воронка продаж 
сайта

Воронка продаж 
бизнеса

Воронка продаж
отдела продаж

Воронка продаж
менеджера по

продажам

Воронка продаж
розничного

магазина

Многокасательные
воронки

Виды воронок продаж



Продукт устроен просто



Какие ставят цели?



Что влияет на достижение цели?



Продукт устроен просто



Что происходит в разных каналах?



Первые 3 вопроса к Вашему продукту



Повторные продажи



Повторные продажи



Продукт устроен просто



Метрики экономики



Продуктовые метрики



Без когорт Вы считаете нечто среднее по больнице
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