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Как изменились приоритеты российских потребителей  

2008                                              2011 

Товар/услуга Решение (какую задачу я решаю с помощью 
товара/услуги?) 

Уникальность  товара/услуги Поиск ценности (зачем мне  нужен именно 
этот товар/услуга?) 

Наличие  товара/услуги Широкий ассортимент (из чего я могу 
выбрать?) 

Функциональность  товара Качество  товара и сервиса 

Функциональность товара Быстрая доставка 

Решение для меня Решение за счет внешних источников 
(поставщика/продавца) 

Минимальная цена Минимальная цена и экономия времени 

Минимальная цена Справедливая цена и экономия времени 

Минимальная цена Минимальные общие издержки 



Концепция ценности в маркетинге 
 

Ценность – это оценка потребителем способности товара 
или услуги удовлетворить его потребности 

 

Покупатель ищет на рынке решение своих проблем 

Продукты всего лишь средство предоставления решений 

 

Ценность для потребителей – знания, а не товары 

 

 



Мотивация потребителя  

• Во-первых, делая выбор между конкурирующими компаниями, 
покупатель выбирает то предложение, которое он считает наиболее 
ценным 

 

• Во-вторых, товары или услуги необходимы потребителям не как 
таковые, а для удовлетворения определенных 
потребностей/решения проблем 

 

• В-третьих, в долгосрочной перспективе компания заинтересована не  
в единичных трансакциях, а в создании стабильных, основанных на 
взаимном доверии отношениях с потребителями, которые 
способствуют формированию круга лояльных компании покупателей, 
постоянно приобретающих ее товары 



Источники основных факторов ценности для 
потребителя 

  Основные 

факторы 

ценности для  

потребителя 

«Слушание» и 

обучение 

Изменения и 

нововведения 

Обязательства и обслуживание 

потребителей 

Организационные 

изменения в 

процессах работы 

Навыки, возможности и ресурсы 

Ориентация на 

выгоды потребителя 



Рыночное предложение 

В основе рыночного предложения - его ценность! 

 

Рыночное предложение состоит из: 

• Потребительской ценности товара или услуги 

• Товара или услуги в физическом воплощении 

• Удобства, места и времени осуществления покупки 

• Сопутствующих и дополнительных сервисов 

• Стоимости покупки  и владения 

 

Рыночное предложение должно иметь отличительное 
преимущество 
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Отличительное преимущество 

Отличительное преимущество – это воспринимаемые 
потребителями различия в ценностях, определяющие 
предпочтение покупателями предложения одной 
компании перед предложениями других 

 

Критерии, характеризующие отличительные преимущества: 

• Обеспечивают потребительские выгоды 

• Уникальны, выгоды невозможно получить у других 
продавцов 

• Устойчивы, не могут быть воспроизведены конкурентами 

• Прибыльны для  компании 
 



Отличительные преимущества 

В чем состоят потребности 

потребителей? 

Ценностный анализ 

•Кто наши покупатели? 

•Каковы их проблемы? 

•Как они действуют сейчас? 

•Как они принимают решения? 

Операционная модель бизнеса 

В чем заключаются 

стратегии конкурентов? 

Конкурентный анализ 

•Кто является нашими  
  конкурентами 
•Кто будет конкурентом завтра? 

•Каковы их стратегии? 

•Каковы наши возможности? 



Продажи и лестница ценностей 
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Вклад в развитие 
компании-клиента 

Вклад в деятельность 
компании-клиента 

Качественные товары и превосходное 
обслуживание 

Качественные товары и обслуживание 

Высококачественные товары 

Товары, удовлетворяющие спецификации клиента 

Концентрация  
усилий на 

товаре 

Чувствительность 
к цене 

Издержки 
переключения 

Дифференциация 



вопросы 
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