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BbicLias wwkona MapKETUHIa U Pa3BUTUA busHeca

LEJIb U SAOAYN

Llenb Hawero uccnefoBaHMs — NPOBECTM aHanu3 BOCTPebOBAHHOCTM KOMMETEHUMN OMpeKTopa no
MapKeTuHry Ha Havano 2019 roga.

B HalLem uccnegoBaHMn Mbl MOMbITANMUCh pPeEWNTb crieyrline 3again.
e BbIICHUTb, YeM 3aHMMAETCH ONPEKTOP NO MaPKETUHIY U 3a YTO OH OTBEYAET,

 Onpepgenutb camble BOCTpeOOBaHHbIE CEroAHs Ha OTEYECTBEHHOM PbIHKE KOMMETEHLUK
[IMPEKTOPa MO MAPKETUHTY;

e BbIABUTb, KaKune pasnuuna ectb MeXxay anpektopom no mapkeTtuHry 8 B2C n B2B.



BbicLias wwkona MapKETUHIa U Pa3BUTUA busHeca

METOLOJIOIMNA

[Ina oTBeTa Ha 3TM BOMPOCHbI Mbl BbIACHWMK, KaK BbIMSANT AMPEKTOP MO MAapKeTUHTy B rnasax
PYKOBOACTBA KOMMAHWI 1 PEKPYTEPOB.

Mbl npoaHanuanpoBanu OObLSABNEHWSI O BaKaHCWSIX, pa3MelleHHble Ha noptane Head Hunter B
nepuoa ¢ 18.01.2019 no 18.02.2019 .

BbisiBNeHHOe (hyHKUMM 1 KOMMETEHLMM BbINKU CrpynnuMpoBaHbl N0 TeMaTUYecKnM Brokam 1 no PbiHKY
b2b 1 b2c, chopmmpoBaHsl AMarpaMmei.

B aHanu3 Obinu BKMHOYEHbl OOBSBMNEHUS «AMPEKTOP MO MAPKETUHIY», a TaKKe «IMPEeKTop Mo
MapKEeTUHIY/KOMMEPYECKUIA ANPEKTOPY.

[‘eorpadmsi 06bsBneHuit: Poccuinckas ®egepadims.

Tpebyembln onbIT paboThl: OT 3 nerT.



BbicLias wwkona MapKeTUHra u pa3snTuAd busHeca

BbIBOPKA

Ha hh.ru 66110 pasmelleHo 162 00bABMNEHWS, NOAXOAALIMX MO4 KPUTEPWUM JAHHOrO uccnegosaHus. 113 reHeparnbHOro
MaccuBa bbina cocTaBneHa cnyvanHas Bblbopka.

[npektopos no mapkeTuHry vaule uckanu B Mockse, CaHkT-lleTtepbypre, HoBocubupckon, CeepanoBckoil, BopoHexcKon
obnacTax u KpacHogapckom kpae. Ha aTn pernoHbl npuxogutcest 112 o6bsiBneHui, T.e. okono 70%. OT obuero uncna.

B 38% 0bbsaBneHnin 3apaboTHas nnata He ykasaHa . B 23% obbsBneHunin 3apaboTHas nnata HaxoguTcs B AManasoHe OT
90 go 140 ThiC. py6. 1 nuLwb B 4% 0bbsABNEHU Npeanaraemas 3apaboTHas nnata Bbille 296 Tbic. pyo.

PervoHbI-nnaeps! no Yncny BakaHCUi PacnpepeneHue 3apaboTHbIx nnat

|
KpacHogapckuit kpan . 4 He ykasaHo

BopoHesxckas 06nacTb - 7 m o7 90 000 py6. Ao 140 000 pyo.

CeepanoBckas obnacTb - 8 ot 141 000 py6. oo 190 000 py6.

Hosocnbupckas obnactb - 10

CaHkt-NeTepbypr - 17
Mockea | 5

m ot 191 000 py6. £o 245 000 py6.
m o7 246 000 py6. go 295 000 py6.

m o1 296 000 py6.




BbicLias wwkona MapKETUHIa U Pa3BUTUA busHeca

OYHKLUMN U KOMNETEHLINK

Huxe npeactaBneH Habop TUMUYHBLIX (YHKLUMI 1 KOMNETEHLIMIA U3 00bSBIEHUN.

Mbl 0BpaTnn BHUMaHWe Ha peakune PYHKUMM M KOMMETEHLMWU, KOTOPbIE OTHOCATCA K BOCXOASLWMM TpeHOaM: aHanms
bonbLUNX AaHHbIX, TMOKE METOLONOrMM NPOEKTHOrO ynpasneHus (Agile n ap.).

ViccnenoBaHus Takke nokasarnu, 4to yHKLMK 1 KOMMETEHLWI HAXOASTCA B HEKOTOPOW packoppensiLmnp.

OyHKUMK KomneteHuum

YnpaBsneHuve nogpasgeneHvem
Crparerus

BrogxeT n nnaHnpoBaHue
YnpaBneHue 6peHaom
MapkeTuHroBble UccrneaoBaHus

B36-aHanuTukKa

Performance marketing (nugoreHepaums /
KOHBEPCMS / BOPOHKA Npodax)

BbiBoA HOBOro npoaykra

PR 1 peknama A chekTmBHOCTL M KPI
Digital marketing (SEO, SERM, SMM, KOHTEKCT, TapreT. 1 MeaunHas

peknama) Mpopaxu
KoHTeHT-mapKeTUHr (caiT, couceTu, brnoru, e-mail, SMS, mecceHaxepb!) PaboTa ¢ 6azaMu AaHHbIX
BTL/Trade marketing (akuuu) 1 sales promotion

LleHo06 CtpaTternyeckoe nnaHMpoBaHue
eHoobpa3oBaHue

YnpaBneHue npoAyKTOM (aCCOPTUMEHT, NPOAYKTOBLIA NOPTGEND) KommyHukaumm

Mpomaxu / ynpaBneHne kaHanamm npopax OpraHu3aTopckue CnocobHOCTH

CRM u nporpammMbl NOANLHOCTM
A heKTUBHOCTL



Выступающий
Заметки для презентации
cайт, соцсети, SMS, e-mail, мессенджеры


BbicLias wwkona MapKeTUHra u pa3snTuAd busHeca

OYHKLUUN

OyHKUMOHAN  aupektopa Mo
MapPKETUHIY BKMNOYAET MHOXECTBO
pasHbIX 3ada4, KOTopble MMENT
cneunduky B 3aBUMCUMOCTM OT
cdepbl AeATENbHOCTU KOMMaHWUW,
a TaKxke ot pblHka: B2C unun B2B.



Выступающий
Заметки для презентации
https://www.istockphoto.com/ru/%D1%84%D0%BE%D1%82%D0%BE/bossy-female-leader-encouraging-her-coworkers-to-work-harder-in-the-office-gm921902910-253132610
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OYHKUUN - B2C CEFMEHT

B B2C cermeHTe npakTMyecks B Kaxaom OObsIBNEHMM BCTpevaeTcsl pa3paboTka M peanu3auus ctpaterum.
[NaBHbIN ~ MapKeTonor  KOMMaHuWM, N0  MHeHM0  pabortogatens,  (QOPMynMpYyeT M BOMMOLLAET:
a) MapKETUHIOBYIO CTpaTeruto, 6) peknamHyto CTpaTeruio, 3) KOHTEHT-CTPATETNIO.

Ha BTOpOoM MecCTe CO 3Ha4YMTENBbHBLIM OTPLIBOM OT OCTaslbHbIX UAET digital-mapkeTUHr.
Ha TpeTbem mecTe 3a7ayum no ynpasrieH o KaHanamm npogax 1 MapKeTUHroBble UCCNeaoBaHuS.
PR 1 peknama, KOHTEHT-MapPKETUHT 3aHUMaIOT 4 1 5 MECTO COOTBETCTBEHHO.

Crparerus
95 YnpaBneHue

noapasaeneHnem

PR 1 peknama

/3 65

O dEKTUBHOCTb 65 65 BlooKeT 1 nnaHMpoBaHue

CRM u nporpammbl

Ynpasnexue 6peHaom
NOANBHOCTY

50

75 MapkeTuHroBble

lpopanu . 75 “ccnegoBaHus

83

70 Digital marketing

YnpasneHue npoaykTom

73
KOHTEHT-MapKeTuHr

/0

LleHoobpa3oBaHue 65

BTL


Выступающий
Заметки для презентации
Здесь появляется реклама и PR. Возможно, изменятся выводы.


BbicLias wwkona MapKeTUHra u pa3snTuAd busHeca

OYHKUUN - B2B CEFMEHT

B B2B cermeHTe BaxHeuLve 3agaun — PR u peknama.
Ha BTOpOM MecTe - ynpasneHue oTHowweHuaMu ¢ KnneHToM (CRM) 1 KOHT@HT-MapPKETUHT.

TpeTbe MecTo AenaT Mexay coboit ynpaBneHyeckne hyHKLWM U MapKeTUHIOBOE NNaHUPOBaHMe.

94 Crparerus

PR W peknama - YnpasneHue

75 NoApasfieneHnem

O eKTUBHOCTD BromxeT v nnaHnpoBaHue

63 75

CRM u nporpammbl

J105ANbHOCTU
88

50 YnpasneHue bpeHgom

63 MapkeTuHrosble
uccnenoBaHus

Mpopaxu 90

63

YnpaBneHve npoayKkTom 63 Digital marketing

50

LleHoobpa3zoBaHue g8 KOHTEHT-MapKETUHT
BTL
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KOMNETEHLUWI

KomneTeHLmuu - 3T0  NWYHOCTHbIE
CnocobHOCTY YenoBeka peluaTb
OMNpeaeneHHbIn  Knacc npodeccnoHarnbHbIX
3agav

© [lpodheccuoHanbHble - OTHOCALLMECSH K
KOHKPETHOW TEeXHOMOoruM TPYL40BOW
O0EATENbHOCTU (TEXHONOIMYECKOMY Ui
busHec-npoueccy)

© HapnpodeccnoHansHbie/MOBUIbHbIE -
OTHOCALUMECH K B3aUMOENCTBUIO C
Pa3NUYHbIMK ANEMEHTAMI BHELUHEW Cpefbl

<y AR



Выступающий
Заметки для презентации

https://www.istockphoto.com/ru/%D1%84%D0%BE%D1%82%D0%BE/modern-businesswoman-replaces-several-people-at-once-gm893426178-247140351



BbicLias wwkona MapKETUHIa U Pa3BUTUA busHeca

KOMNETEHUWN - B2C CEFMEHT

[To MHeHuo pykoBoguTenen B2C koMnaHuid, OMPEKTOP N0 MapPKETUHIY AOIMKEH NpekpacHo pasbupaTbes B performance-
MapKeTuHre, ObiTb ONECTALLMM OPraHU3aToOPOM 1 UMETb OTIINMYHBIE KOMMYHMKATUBHbIE HaBbIKM.

*OT KaHAMOATOB TaKKe XOYT YMEHUs] HECTAHAAPTHO MbICNUTb, ObITb KPEATMBHBLIM M HaLeneHHbIM Ha pesynbTart. [puvep
3 00bABNEHMS: «HY)XXHO HaxoauTb OBLLMI S3bIK C PA3HBIMA NOABMIAY.

Ba0-aHanuTtuka

KpeatuBHOCTb 65 Performance marketing
65 100

95

OpraHusaTopckue crnocobHOCTH BbiBOg HOBOro NpoaykTa

65

90
KomMMyHuKaLmm 75 JchhekTnBHOCTB 1 KPI
70
Ctparernyeckoe nnaHMpoBaHue 55 80 [Mpopaxw

Pabota ¢ 6a3amu AaHHbIX


Выступающий
Заметки для презентации
Performance marketing (лидогенерация / конверсия / воронка продаж)
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KOMNETEHUWN - B2B CEFMEHT

KntoyeBbIMI  KOMMETEHLMSIMI  AMPEKTOpa MO MapkeTuHry B B2B cermeHTe sBnstoTcs performance-MapKeTUHr M
opraHusatopckue cnocobHoctn. OauHakoBO BaxHbl Anst pabotogatenen npodeccuoHarnbHble KOMMeTeHuun B BeO-
aHanuTUKe 1 HaaNPoMeCccMoHanbHbIE KOMMYHUKATUBHbIE HaBbIKK.

*Bornbluoe 3Ha4YeHWe B 0DOMX CErmMeHTax MPUAAETCA MPaKTUYECKOMY OfbITY U OOCTUTHYTbIM pesynbtatam. [loaTomy
nHorga TpeboBaHMs K couckaTento copMynupoBaHbl Kak Hanmume peneBaHTHOro onbiTa paboTbl. Hanpumep, «Hanuune
HeoDXOAMMBIX 3HaHWA, NOATBEPXKAEHHbLIX peanbHbIM onbiToMy, «ObpasoBaHMe BbicLIEE, ONbIT PaboThl B PYKOBOASILLEN
[OIMKHOCTW OT 3-X NEeT» U T.4.

Ba0-aHanuTuka

a8 100
KpeaTnBHOCTb Performance marketing
63
OpraHu3aTtopckue cnocobHoCTH 63 BblBOZ HOBOTO NPOAYKTa
100
63
KoMMmyHuKaLmm OueHka adhdektBHOCTU 1 KPI
88
50
Ctparernyeckoe nnaHMpoBaHue 75 75 Tlpogaxu

Data



BbicLias wwkona MapKETUHIa U Pa3BUTUA busHeca

3aKnyeHue

B B2C cermeHTe KnNo4yeBOW YHKUMEN OMPEKTOpA MO MAapKETUHry sBNsSeTca paspaboTka u
peanunsauusa ctpaternn (95). o mMHeHuo paboTtogartenen, cTpaTermyeckMin noaxon [OOJTKEH
NPOSABNATLCA BO BCEM: OT NiIaHNPOBAHNA OeATENbHOCTM OTAENa A0 BeAeHUSA peKaMHbIX KOMMaHUMN.

Packoppenaumna mexay QyHKUMOHANoM 1 KOMMNeTeHUMsMU: Mpu 3ToM pabotogaTtenn Uyt B
NepBylo oyepedb He Tex, KTo obnagaeT cTpaTermyeckumMm MbllNEHNEM, a TeX, KTO yMeeT fenaTtb
performance marketing (100) n nmeeT xopowune opraHMsaTopckme cnocobHoctu (95). Takme
OXUOaHUsa no KOMMEeTEeHUUAM SABNSATCA YycureHnem dQyHKUMoHana B KOHTEKCTe BTOPOM Mo
BaXXHOCTU oyHKUMM — digital marketing (83).

B B2B cermeHTe performance marketing (100) n opraHmnsatopckme crnocodbHoctn (100) Takke B
nugepax KomneteHuun. [pn 9TOM K KNOYEBBLIM 00S13aHHOCTAM OTHOCcATCA PR m peknama (94),
pasBuUTUE U nogaepxka OTHOWEHMU ¢ KnneHTamm (88) - ot CRM g0 KOMN-UeHTPOB, a Takxke
KOHTEeHT-MapkKeTuHr (88), kotopbin B TpeboBaHusix B2B paboTooaTternen ynomMuHaeTca 4aule
digital-uHctpymeHToB (63).

iccnegoBaHne nokasano, 4YTto 3agavn M KoOMMNeTeHLUun ANPEKTOPa MO MapKETUHIy MEeHAKTCA, a
pa60Top,aTen|/| HE BCerga noHMmMaroT pOoJsib rMaBHONo MapKeTosiora B KOMMnaHUN.


Выступающий
Заметки для презентации
Правда ли, что функционал раскоррелирован с компетенциями, часто ожидания по компетенциям являются дополнительным скрытым требованием к функционалу.
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[[nobanbHbIN KOHTEKCT: Deloitte

BbISiBNEHHY0 HaMK pacKoppenauunio mexay AGURE 1 | Top three factors driving CMO success
KOMneTeHU'MHMM V beHKU'MOHaﬂOM I'IOLI,TBGp)K,EI,aFOT Knowing how to use customer data and analytics

aHanutuku Deloitte. < , >
Enterprise-wide business mind-set

B 2018 r. oHM npeacTaBuny UCCNeOoOBaHNE HA OCHOBE eing the voice of the customer at the leadership table IR S
40 CTPYKTYpUPOBaAHHbLIX UHTEPBLIO C OMPEKTOPaMM MO Demonstrating quantitative impact

MapPKETUHTY (Ch|ef Marketing Ofﬁcer). Proactively leading C-suite collaborations |
Understanding marketing technologies IINEGEG_—__

Strong leadership and motivation skills | N

KomnaHuu xoTtaT, 4Tobbl MapKeETONor peLuany
cTpaterm4eckne 3aaavn, Ho He NnpegocTaBnArT UM
NonHoMoumiA: B utore aestenbHoctb CMO cmellaeTcs B | | |

Direct sales/customer-facing experience | NN

CTOPOHY (hOpMMPOBaHs OpeHaa 1 MPOABMXKEHMS. @udgetmgm strategic planning N >

Key role in company growth initiatives | | N

TOﬂbKO 6% ﬂ,MpeKTOpOB 3aHUMAOTCA FJ'IOﬁaJ'IbHOI;I Managing talent with digital capabilities
cTpateruen ysenumyeHus npubbinm B pamkax Bcew Being part of a customer-centric company NN
KOMMaHuw.

M No. 1 factor M No. 2 factor No. 3 factor

AHanUTUKK TaKKe 0TMEYatoT, 4YTo porb 1 mecto CMO
CUIMBHO WM3MEHMTCS, NOCKONbKY TPEH pa3BuTus brusHeca
CMELLaeTCa OT YBeNu4eHnsa npodax K noCTPOeHUIo
[0NrOCPOYHOro COTPYAHNYECTBA C KIIMEHTAMM.

Deloitte Insights | deloitte.com/insights

NcTounuk: https://www2.deloitte.com/insights/us/en/deloitte-review/issue-22/redefining-the-role-of-the-cmo-chief-marketing-officer.html


Выступающий
Заметки для презентации
Половина опрошенных сказали, что наличие мышления в масштабах всего предприятия является одним из наиболее важных факторов успеха СМО. 
При этом более 40 процентов директоров по маркетингу в нашем исследовании заявили, что они работают над формированием бренда и деятельностью по проведению кампаний, и только 6 процентов директоров по маркетингу сказали, что они активно работают над увеличением доходов в глобальных бизнес-операциях.

Как комментируется диаграмма в самой статье "Мы обнаружили парадокс: ожидается, что CMO будут играть корпоративную роль в организациях, но часто не имеют полномочий и ответственности, чтобы быть эффективными. Половина наших опрошенных сказали, что наличие мышления в масштабах всего предприятия является одним из наиболее важных факторов успеха СМО. Тем не менее, гораздо меньшая доля респондентов думала, что для директоров по маркетингу важно иметь право голоса в инициативах по росту компании, играть значительную роль в составлении бюджета и стратегическом планировании или быть частью компании, ориентированной на клиента - все эти факторы обычно связаны с наличием корпоративного широкого склада ума (см. рисунок). Вместо этого многие CMO отодвинуты в более тактические области - более 40 процентов директоров по маркетингу в нашем исследовании заявили, что они работают над формированием бренда и проведением кампаний. И только 6 процентов директоров по маркетингу сказали, что они активно работают над ростом доходов во всех глобальных бизнес-операциях».
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[[nobGanbHbIN KOHTEKCT

Tomac bapta® (B pamkax CBOero

nccnepgosaHna  «12  powers  of KomMmMyHvKaLuy
marketing leader») cnpocun 1232 leHo0BpasoBaHHG 1 VrpaBrieHime
OUpeKTopa No MapKeTUHry u3 74 cTpaH, P 39 bpeHaom
3a YTO OHM HECYT OTBETCTBEHHOCTb. 03
YnpaeneHue
[Mpogaxwv = 38
BonbLNHCTBO OVPEKTOPOB no DA 7 NPOAYKTOM
MapKeTUHIy c OonbwumM OTpPbIBOM
Kasaqim KOMMYHUKaUuM U ynpasrieHue
36’ y U ynp Croarers 39 CTUMYnMpoBaHue
PEHOOM. P 2 55 npoaax
CRM

*QKecnepT No ynpaBneHno MapkeTMHroM n akc-naptHep McKinsey



BbicLias wwkona MapKeTUHra u pa3snTuAd busHeca

Poccua B rnooanbHOM

ViccnenoBaHme OUPEKTOPOB Mo MapKETUHTY
BbicLUe LIKONbl MapKeTUHra

(pyHKumoHan - oxuoaHus pabotoaartenen)

CrpaTerus
82 6
3pdeKTUBHOCTb LeHoo Za3OBaHl/I
64 64
YnpaBneHue N
nogpasgeneHnem 68 21 11POA
MapKeTuHrosble 2\ cam
nccnenoBaHuA
broaxeTt un 68 63 CrumynmpoBaHme
NJaHUPOBaHUE oo
" 77 50 . PoA4
YnpasneHue
KommyHMKauum
NPOAYKTOM
YnpasneHue
6peHaom
Jingeps!:

Ctparerus, kKommyHukaumm, CRM

KOHTEKCTe

WccnenosaHue «12 powers of marketing leader»

(aenctaytoLwmMA yHKLMOHAN)

KomMMyHuKaLmm
LleHoobpa3oBaHue Z Ynpasnetie
P 32 bpeHaom
63
YnpaBneHue
lponau - 38 NPOaYKTOM
Croarers 39 CTUMyNnpOBaHme
P = 55 npogax
CRM
Nnpepoil:

KoMMyHuKaLmn 1 ynpaBneHue OpeHaom


Выступающий
Заметки для презентации
Сложили b2b и b2c.
Коммуникации - сложили PR и реклама, контент и digital-marketing.
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Poccua B rno6banbHOM KOHTEKCTe

CpaBHeHWe Hallero uccrnegoBaHMst POCCUMWACKUX AMPEKTOPOB MO MapKeTUHTy W UcCnegoBaHus,
npoesegeHHoro Tomacom bapToun, nokasbiBatoT YTo B Poccuu, Kak n B 74 cTpaHax, KOMMYHUKaLMW
(77)* urpatoT BaXKHEWLLYIO POnb B OYHKLIMOHANE AMPEKTOPOB MO MAPKETUHTY.

B 10 Xe Bpems ctpaterma (39) HaxoauTCcs Ha OAHOM W3 MNOCMedHWX MEeCT B AEMCTBYHOLLEM
dyHKUmoHane CMO no gaHHbIM rnobansHoro ncenenosaHus baptel. AHanuTuku Deloitte npuwnu K
TakOMY >Xe BbIBOAY, HO OHW MNOAYEPKMBAIOT, YTO TPEHO MEHSeTCA W COo3daHue CTpaTerMyeckoro
napTHEPCTBa Mexay KOMMNaHuen 1 KIIMeHToM CTaHOBUTCS Bce Bonee BaxHbIM ansg CMO.

B Poccun cTpaTerns 3aHMMaeT nepBoe MeCTo B OXuaaHuax pabotoaareneit no dyHkumoHany (82).
Takke, cormacHo uccneaoBaHusam bapTbl, BaxHas 3agava [Ons OMPEKTOPOB MO MapPKETUHTY -
YnpasneHnve 6peHaom (63), B TO Bpems KaK HalM MCCReaoBaHUS NOKasanu, YTo yrnpasneHue
OpeHOoM HaxoauTcs Ha nepudepun 3agay aupektopa no MapkeTuHry (50).

BO3MOXHO, B 3TOM 3aKMO4aloTCA CTPaHOBbIE OTNMMYMSA, @ MOXET ObITb NPUYMHA 3TOrO - PasHOCTb
TOYeK 3peHus. Bedb B HaleM cryvae usyyanucb TpeboBaHusa pabotoaatesneil, a B UCCNeaOBaHUSAX
baptbl 1 Deloitte onpalwimBanucb AUPEKTOPa Mo MAPKETUHTY.

* [1na cpaBHUTENBHOrO aHanu3a Mbl Takke 06veanHunu B «kKommyHukaumsax» — PR, peknamy, digital 1 KOHTEHT-MapKeTUHr


Выступающий
Заметки для презентации
1. Правда ли, что стратегия – главный запрос российского работодателя к главному маркетологу или весь вопрос в том, о какой стратегии идет речь? (Возможно, все дело в разнице между участием в формировании рыночной стратегии и стратегическим управлением коммуникаций?)  
2. Действительно ли коммуникации – главная задача современного директора по маркетингу, а другие 4P (продукт, ценообразование, управление каналами продаж) менее востребованы?
3. Почему управление брендом находится на периферии задач директора по маркетингу по версии российских работодателей в HH?
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