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✓ Уникальная экология 

✓ Комплексная система 

безопасности 

✓ Эксклюзивные ремонты 

«Дом-look»

✓ Собственная Сервисная 

Компания 

✓ Программа привилегий 

«Prime»

✓ Единая социальная среда 

✓ Индивидуальное 

благоустройство 

✓ Места общественного 

пользования класса «Lux»
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☑️ COVID возглавил рейтинг фобий 

россиян в 2020

В связи с чем, определились

2 модели обывателя:

- «ковидофобия»

- «пофигизм»



Исследование предпочтений клиентов в период COVID

(Казанский Университет):

«Бумеры» боятся заражения и «стать обузой» для близких;

«Х» - страх за близких, которые нуждаются в заботе;

«Миллениалы» и Z - переживания по поводу своего психического 

здоровья и отмены мероприятий. 



Поведение потребителя:

- рост электронной коммерции и спад на 15% 

посещений оффлайн магазинов;

- соблюдение социальной ответственности 

оффлайн стало потребительским ожиданием!

То есть, отсутствие антисептика, работники без 

масок и пр. снижают лояльность к бренду



Поведение покупателей (Ф.Котлер)

- часть покупателей переходят на более дешёвые бренды;

- совершается все больше онлайн заказов, чем покупок в 

магазине;

- все больше людей ставит в приоритет онлайн общение и 

досуг;

- актуализировалось значение социальных проблем;

- люди стали чувствительнее к проблемам со здоровьем и 

правильному образу жизни, питанию;

- все больше людей хотят изменить действующую 

ситуацию и достигнуть баланса между работой, семьей и 

отдыхом.



Маркетинг

SPOD-мир
-Steady (устойчивость), 

-Predictable (предсказуемость), 

-Ordinary (простота), 

-Definite (определенность). 

VUCA-мир
-Volatility (нестабильность),

-Uncertainty (неопределенность),

-Complexity (сложность),

-Ambiguity (неоднозначность).



Dreamketing

Маркетинг мечты

• Прикосновение к мечтам клиента;

• Искусство рассказывать истории и 

развлекать;

• Продвижение меты, а не товара;

• Создание Бренда вокруг мечты;

• Создание «легенды», «культа»..

Experience Economy

Экономика впечатлений

От услуги к переживаниям

Услуга – это соглашение

Переживание – это событие… 

приключение …хорошее 

времяпровождение.

Маркетинг



Продажа –

▪ это обращение к кому-либо

▪ предоставление выгоды (личной, финансовой и 

стратегической)

▪ помощь в решении вопросов клиента

▪При продаже необходимо учитывать 

индивидуальные особенности покупателей



Целевая аудитория 

Ядро - покупатели товара (услуги) на самую большую сумму, больше 
всего пользуются товаром (услугой ) и испытывают высокую 
потребность в товаре (услуге). 

Прямая целевая аудитория – люди,  со сформированной 
потребностью в товаре (услуге), они выбирают что и у кого купить и 
принимают решение о покупке. 

Косвенная целевая аудитория - люди, которые  участвуют в 
совершении покупки и принятия решения или будут пользоваться 
товаром, но не принимают решение и не инициирует покупку. 



✔️Свойства  - описание товара / услуги

✔️Преимущества – то, что выделяет товар/ услугу на фоне 

аналогичных предложений

✔️Выгоды – польза, которую принесет товар/услуга

покупателю; какую потребность и на сколько 

полно удовлетворит покупка.

ЗОЛОТОЕ ПРАВИЛО ПРОДАЖ:

ПРОДАВАТЬ НАДО ВЫГОДЫ!!!

☺ ПРОДАЕМ ДЫРКИ, А НЕ ДРЕЛИ☺



Модель покупательских потребностей S.A.B.O.N.E. 

- позволяет продавцу перевести описание свойств товара или услуги на язык 

выгоды для клиента.

Свойства – это характеристики товара или услуги, которые описывают товар. Его 

отличительные особенности и предназначение

Выгоды – то, что клиент получает в результате приобретения товара или услуги.



Ожидание VS Реальность

Ценность по нашему мнению 

= 

ценность для Покупателя



Осведомленность

«5 levels of awareness»

(Юджин Шварц 1966 г)

не нужно предлагать свой продукт тому, кто к этому пока не готов: 

▪ не знает о его преимуществах,

▪ о самом существовании продукта, 

▪ о проблемах, которые продукт может решить, 

▪ и даже о наличии у себя этих самых проблем.



Структура продаж



С кем мы конкурируем?

У  покупателя всегда есть

3 возможности для выбора: 

- воспользоваться нашими услугами, 

купить наш товар;

- сделать это самому;

- ничего не делать



«Почему люди покупают то, что они покупают?»

- выбирая знакомое

- используя самую свежую информацию. 
Эффект актуальности

- выбирая «приемлемый вариант». Люди не 
стремятся к тому, чтобы сделать наилучший 
выбор, они лишь не хотят сделать плохой

«Мы все стремимся быть лучшими, а нам надо быть 
родными и нужными»



Путь клиента

ПУТЬ Клиента – это все действия и решения клиента на 
пути к удовлетворению его потребности.

Для определения пути мы создаем Customer Journey Map
(карта путешествия покупателя)



Точки контакта:

➢положительные

➢нейтральные 

➢отрицательные

❑пропущенные 
(нет сайта, визитки, аккаунта в 
соцсетях и пр.)



Технология 7 касаний: 

чтобы клиент купил товар/ услугу 

необходимо напомнить ему об этом не 

менее семи раз

ВАЖНО!!! 

Цепочки контакта должны состоять только из положительных 
точек контакта



14 ИНСТРУМЕНТОВ ПРОДВИЖЕНИЯ

1. Название компании, логотип, фирменный стиль и слоган

2. Визитки /Социальные сети 

3. Сайт

4. Блог компании (на сайте, отдельная страница)

5. Кросс-маркетинг

6. Взаимодействие со СМИ (если есть необходимость)

7. Участие в профессиональных мероприятиях (конференции, 

выставки, круглые столы и тд.)

8. “Сарафанное радио”

9. Участие в благотворительных акциях

10. Флешмобы и вирусный контент

11. Ситуационный маркетинг

12.Event

13. Конкурсы

14. Подарки 



Философия бизнеса

История бизнеса /  бизнес-история /

публичная личность бизнеса





ONLINE –показы

❑ видео- показы

❑ online
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Инфоповоды

День Рождения Журнала 



Инфоповоды

Конкурс дизайнеров



Инфоповоды

Мастер-классы



Инфоповоды

Большая Риэлторская Экспедиция



Традиции



Традиции



Традиции



Жизнь поселка



Жизнь поселка



Подарки



Коттеджный поселок

www.ilyinka63.ru

@my_ilyinka

Моя Ильинка



Благодарю за внимание!

Татьяна Сырова

@tatyana_syrova


