
Стратегическое видение 
развития компании 



Кейс 

Клиент: Отдел маркетинга Торгово-производственной компании.  

Основная специализация - это производство и торговля одежды и экипировки для 

экстремального спорта и активного отдыха. Главный офис и собственное 

производство находится в Санкт-Петербурге.  

 

Перед отделом маркетинга были поставлены следующие задачи:  

 В преддверье зимнего сезона 2021-2022 проверить присутствие 

 бренда и упоминание в сторонних источниках в сети; 

 На основе актуальных данных определить портрет, среду обитания  и 

 наиболее релевантный сегмент целевой аудитории. Исходя из

 мониторинга отзывов выявить боли и потребности целевой 

 аудитории; 

  Из 5 обозначенных заказчиком конкурентов выявить явных лидеров 

 и аутсайдеров по активности и представленности в сети. Выявить 

 успешные и провальные практики при взаимодействии с аудиторией. 

 

   

 

 

 

Данный материал является демо-версией исследования действующего клиента  

Название компании заказчика и их конкурентов были скрыты. 



 Для решения задач маркетингового отдела, мы 

предоставили комплексную услугу «Стратегическое видение 

развития компании», включающую в себя:  

 - Представленность бренда/компании в сети;  

 - Анализ аудитории;  

 - Конкурентный анализ. 

Благодаря данным решениям мы смогли помочь отделу 

маркетинга быстро решить все задачи руководства и, самое 

главное, потратить на это минимум денежных средств и 

рабочего времени. 
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Блок 1. 
Представленность бренда/компании в сети 



В рамках анализа представленности компании в сети были поставлены следующие подзадачи:  

•Оценить собственную представленность Торгово-производственной компании,  

•Провести анализ сторонних упоминаний компании 

•Оценить информационный фон вокруг компании  в сети; 

•Выявить ТОП источников сторонних публикаций о компании. 

 

SNIPR 

Задачи по представленности компании в сети 
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Собственная представленность компании в социальных сетях  
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Общая аудитория 

54 516 

9100 

23 700 21 716 

10% 

охват 

аудитория аудитория 

аудитория 

4% 
вовлеченность 

*Данные из официальных страниц компании в социальных сетях ВКонтакте , Facebook, Instagram (период c 1 сентябрь- 1 декабря 2021) 

1,2% 
вовлеченность 

1824 

220 
41 61 

Лайки Репосты Комментарии Публикации 
Лайки Комментарии Публикации 

12 043 

103 55 

502 

33 25 44 

Лайки Репосты Комментарии Публикации 



Собственная представленность компании в социальных сетях  
Самые популярные публикации в официальных социальных сетях компании по количеству реакций аудитории 

Поздравлением с днем рождения высотного 
судью,  альпиниста и представителя компании 

Публикация, о включении участников  спортивной 
команды компании в лонг-лист премии 

Публикация, о встречи руководства компании с 
путешественником и представителем компании. 
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100 

7 
25 

Лайки Репосты Комментарии 

98 

7 15 

Лайки Репосты Комментарии 

Лайки Комментарии 

18 043 

244 

SNIPR 

351 
публикаций 

Анализ сторонних упоминаний о компании 

1703 

110 55 

Лайки Репосты Комментарии 

120 
публикаций 

100 
публикаций 

61 

39 

21 

публикаций 

публикаций публикаций 

33 675 
просмотров 

*Данные собраны аналитической системой SNIPR  (период c 1 сентябрь- 1 декабря 2021) 8 



Анализ информационного фона публикаций 

10% 

5% 

3% 

8% 

6% 

80% 

84% 

88% 

79% 

74% 

10% 

11% 

9% 

13% 

20% 

Вконтакте 

Facebook

Twitter

Telegram

Instagram

Тональность публикаций с упоминанием компании 

6% 81% 13% 

Главные темы негативных публикаций: 

1. Случаи некачественной продукции  

2. Подозрения на «китайские» подделки 

Главные темы нейтральных публикаций: 

1. Анонс и освещение мероприятий спонсируемых компанией 

2. Публикации партнеров и участников спортивной команды 

компании 

3. Публикации спортивных магазинов с упоминанием бренда 

 

Главные темы позитивных публикаций: 

1. Выход новинок снаряжения и одежды 

2. Победа участников спортивной команды 

компании в соревнованиях 

3. Восхождения и экспедиции представителей 

компании 

 

среднее среднее среднее 

*Данные собраны аналитической системой SNIPR  (период c 1 сентябрь- 1 декабря 2021) 9 SNIPR 



Анализ информационного фона публикаций 

Пример нейтральной публикации Пример позитивной публикации Пример негативной публикации 

Жалоба покупателя на качество снаряжения, 
после 1,5 месяцев эксплуатации  

Публикация с призами на мероприятий которое 
спонсирует компания  

Анонс восхождения с упоминанием и словами 
благодарности в адрес компании 
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Анализ информационного фона комментариев 

22% 

4% 

2% 

6% 

63% 

84% 

88% 

74% 

15% 

12% 

10% 

22% 

Вконтакте 

Facebook

Twitter

Instagram

Тональность комментариев с упоминанием компании 

8% 77% 15% 

Главные темы негативных комментариев: 

1. Жалобы на несоответствие товара цене/качество 

2. Сравнение продукции с конкурентами в 

негативном ключе 

3. Отсутствие товарных позиций на сайте 

 

 

Главные темы нейтральных комментариев: 

1. Покупка нового снаряжения 

2. Сравнение продукции с конкурентами в 

нейтральном ключе 

 

Главные темы позитивных комментариев: 

1. Поздравление и поддержка  участников спортивной 

команды бренда с выигранными соревнованиями 

2. Позитивные отзывы о продукции  

среднее среднее среднее 

*Данные собраны аналитической системой SNIPR  (период c 1 сентябрь- 1 декабря 2021) 11 SNIPR 



Анализ информационного фона комментариев 

Пример нейтральных комментариев Пример позитивных комментариев Пример негативных комментариев 
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Так же В ТОП-е источников оказались специализированные 

спортивные сообщества, которые публиковали 

информацию о Торгово-производственной компании в 

нейтральной и позитивной окраске, например: 

• «klub_7_vershin» 

(https://www.instagram.com/foxland_official) 

• «Альпинистская барахолка /альпинизм» 

(https://vk.com/alpbaraholka) 

• «Скалолазные новости» 

(https://https://t.me/rockclimbingnews) 

https://vk.com/krepkiyoreshek 

https://vk.com/alpbaraholka 

https://vk.com/elbrusrin 

https://t.me/tripsecretstrip 

https://https://t.me/rockclimbingnews 

Новости российского альпинизма 

17 

15 

25 

20 

10 

28 

5 

30 

15 

7 

2700 

6370 

30 478 

25 578 

34 654 

1 519 

5 844 

https://www.instagram.com/foxland_official  

https://www.instagram.com/cherno_9 

https://www.facebook.com/groups/rusalpfederation 

https://www.instagram.com/klub_7_vershin/ 

«FOXLAND» 

Площадка Источник Ссылка Кол-во Аудитория 

В Топе оказался источник, систематически 
использующий хэштеги компании и ключевых 
конкурентов с целью «перехвата» аудитории 

8 

Топ-10 источников, в которых за выбранный период  
Торгово-производственная компания упоминалась чаще всего 

Определение сторонних источников публикаций 

Скалолазные новости 

"Крепкий орешек" ™- ДТФ 

Альпинистская барахолка /альпинизм 

Приэльбрусье, Эльбрус, Азау, Чегет, Терскол 

Outdoor community TS | Поездки 

klub_7_vershin 

Путешествия, горы, лыжи 

Чернов Виталий 

879 

1 264 

36 881 

https://www.facebook.com/groups/914983571881896/ 
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В результате проведѐнного анализа представленности в Интернете сделаны предварительные выводы: 
  
 
1. На данный момент лидером по эффективности работы с аудиторией является официальный профиль в 

Instagram. Так же в данной социальной сети самый большой процент положительных сторонних 
публикаций и положительных комментариев с упоминанием компании или продукции. 
 

2. В ходе анализа тональности сторонних публикаций и комментариев с упоминанием компании, было 
выявлено, что чаще всего темами негативных сторонних публикаций и комментариев служат случаи 
некачественной продукции и отсутствие товарных позиций на сайте. 
 

3. В ходе сбора данных для составления топа источников сторонних публикаций, был обнаружен профиль в 
Instagram, использующий #хэштеги компании-заказчика и ключевых конкурентов с целью «перехвата» 
аудитории.  Так же данный профиль оказался лидером, по сторонним публикациям о компании с 
показателем 30 упоминаний за весь рассматриваемый период.  

 

Выводы по представленности компании в сети 
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Блок 2. 
Анализ аудитории 



Задачи по анализу аудитории 

В рамках Анализа аудитории были поставлены следующие подзадачи: 

• Определить портрет целевой аудитории; 

• Вывить наиболее релевантный сегмент целевой аудитории; 

• Провести анализ реакций и болей целевой аудитории; 

• Найти источники присутствия целевой аудитории;  

• Предоставить список из потенциальных представителей бренда и 

блогеров для сотрудничества и совместных рекламных проектов 
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38% 

32% 

8% 

7% 

5% 

10% 

Санкт-Петербург 

Москва 

Красноярск 

Сочи 

Иркутск 

Другие города 

Портрет целевой аудитории 
На основе подписчиков и активной аудитории на официальных страницах 

География 

 
Портрет целевой аудитории представлен мужчинами (60%) и женщинами (40%) 
возраста 25-65 лет, проживающими в Санкт-Петербурге (38%). Присутствуют также 
пользователи из других городов – 32% составляют жители Москвы и 8% – Красноярск. 
Целевая аудитория интересуется такими сферами, как спорт, туризм и путешествия, 
ЗОЖ (суммарное количество запросов в месяц – 33 млн). 
 
Пользователей из целевой аудитории отличает наличие семьи, владение 
собственной квартирой и автомобилем, средний уровень дохода от 66,8 рублей  
в месяц. 

60% 

40% 

Аудитория 

25-65 лет 
Доход выше 66, 8 тыс. руб. 

Есть автомобиль 

Здоровая семья – ключевая 
ценность 

Есть собственный дом/квартира 

Ключевые интересы 

ЗОЖ - 12,6 млн запросов 
ежемесячно по теме 

Туризм и Путешествия 
– 5,8 млн запросов ежемесячно 
по теме 

Спорт – 14,6 млн запросов 
ежемесячно по теме 

Пользователей социальных 
сетей из Санкт-Петербурга  
имеют подобные интересы 

55%  ~ 

17 SNIPR 



Колесо интересов  

Здоровый образ жизни 

Соблюдение принципов правильного питания,  отказ от 

табака и алкоголя. 

 

Спорт 

Интересуются, смотрят и занимаются, как минимум 

двумя видами спорта.  

Здоровая семья 

Семейные люди, заинтересованные в здоровье 

всей семьи 

 

Ключевые интересы и модели поведения ЦА 

Новые впечатления/экстрим 

Ощущают потребность в экстремальных развлечениях и 

впечатлениях. Выход за привычные рамки отдыха. 

Ключевые категории интересов целевой аудитории: спорт, здоровый образ жизни, туризм и путешествия, еда и кафе, здоровая 
семья 
 
Преобладающая часть пользователей составляющих целевую аудиторию это семейные люди, имеющие  
свое жилье, с уровнем доходы выше среднего по стране. 

Прямые интересы 

Косвенные интересы 

Еда и кафе 

Любят новые сочетания и эксперименты в еде. 

Туризм и Путешествия 

Из приоритетных видов туризма: походы в лес и горы.  
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На основе пересечения аудитории  

Прямые интересы (Спорт, Путешествия и ЗОЖ) практически полностью пересекаются, пересечение составляет - 84-89%. 
 
Косвенные интересы также имеют высокий процент пересечения с основными интересами: 
Еда и кафе  – 56-96% (Наивысший – Путешествия) 
Здоровая семья  – 75-97% (Наивысший – ЗОЖ) 
Новые впечатления/экстрим -  64-99% (Наивысший – Спорт) 

Спорт 

Путешествия 

84% 

Путешествия 

ЗОЖ 

85% 

ЗОЖ 

Спорт 

89% 

Спорт 
Еда и кафе 

Спорт 
Впечатления/ 
экстрим 

Спорт 
Здоровая  

семья 
56% 

99% 

75% 

71% 

64 

Путешествия 

Еда и кафе 

Путешествия 
Впечатления/ 
экстрим 

Путешествия 

Здоровая 
 семья 

96% 

91% 

76% 
ЗОЖ 

Еда и кафе 

ЗОЖ 
Впечатления/ 
экстрим 

ЗОЖ Здоровая  
семья 

87% 

64% 

97% 

Пересечение интересов 
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Сегментация целевой аудиторииЯЯЯЯЯЯЯЯЯЯЯЯЯЯЯЯЯ 

«Активные походники» 

«Экстремалы-путешественники» 

«Любите активного отдыха» 

«Профессиональные спортсмены» 

38%  32%  

23%  7%  

• Занимаются саморазвитием  

• Следят за трендами в спорте и туризме 

• Средний или высокий уровень дохода 

• Обновляют одежду по потребности 

• При выборе товара ценят универсальность   

• Ориентируются на отзывы в соц.сетях 

• Предпочитают выбор в онлайн формате 

• При получении должного опыта переходят в сегмент 

«Активные походники» 

• Активно ходят в походы и тур.слеты.  

• Следят за трендами в области туризма 

• Среднее стремление к новым открытиям 

• Средний или высокий уровень дохода 

• При выборе снаряжения  особо важен вес  

• Ориентируются на отзывы товарищей и собственный опыт 

использования 

• При получении большого опыта переходят в сегмент 

«Экстремалы-путешественники» 

 

• Цель: постоянные спортивные достижения 

• Высокий уровень дохода 

• При выборе снаряжения особо важна надежность 

• Ориентируются на отзывы профессионалов 

• Могут служить амбассадором бренда в глазах аудитории 

• Чаще других переходят в сегмент «Экстремалы 

путешественники» 

• Максимальное стремление к новым открытиям 

• Высокий  уровень дохода 

• Мало времени проводят в социальных сетях 

• Максимальные требования к надежности всего 

снаряжения и одежде 

• Ориентируются на свой личный опыт использования 

• Важна оперативная доставка в любую точку мира 

• Чаще других служат амбасадорами брендов 

 

По общим признакам и потребностям  

семейные пары (от 25 до 34 лет),  
мужчины и женщины (от 25 до 45 лет) 

мужчины (от 35 до 65 лет) мужчины и женщины (от 25 до 35 лет) 
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Среда обитания аудитории 

Был определѐн топ, состоящий из 10 сообществ с пересекающейся аудиторией, 
интересующейся спортом, туризмом, путешествиями и здоровым образом жизни 
 
Суммарная аудитория сообществ составила 4 168 303 подписчиков. 

Путешествия 

Сообщество Ссылка Аудитория 

ЗОЖ | Я САМ СЕБЕ ТРЕНЕР https://vk.com/ya_sam_sebe_trener 1 874 103 подписчиков 

Путешествия https://vk.com/arounds_the_world 1 537 914 подписчиков 

Extreme Channel | Экстрим, 
Путешествия, Туризм 

https://vk.com/extreme_channel 213 636 подписчиков 

Потерял себя на Кавказе🌋  https://www.instagram.com/alexskalin/ 150 516 подписчиков 

ШЯРЮКЗАК ЗА ПЛЕЧИ И ПОШЁЛ| 

Походы| Туризм  
https://vk.com/ryukzak_za_plechi 123 633 подписчиков 

Романтика дальних дорог| 
Походы| Туризм 

https://vk.com/romantica_dorog 95 285 подписчиков 

Кругосветное Путешествие https://www.facebook.com/groups/1017788928276095/ 79 554 подписчиков 

Курорт Эльбрус 5642м https://www.instagram.com/resort_elbrus/ 42 588 подписчиков 

Горы, походы, альпинизм https://vk.com/ru_mountains 39 330 подписчиков 

strana_vetrov https://www.instagram.com/strana_vetrov/ 11 744 подписчиков 

ЗОЖ | Я САМ 

СЕБЕ ТРЕНЕР 

Кругосветное 
Путешествие 

Романтика 
дальних дорог| 
Походы| Туризм 

Курорт Эльбрус 

5642м 

Потерял себя на 

Кавказе🌋  

Extreme Channel | Экстрим, 
Путешествия, Туризм 

strana_vetrov 

Горы, походы, 

альпинизм 

Топ подписок у пересекающихся аудиторий по теме спорт, туризм, путешествия, зож 

ШЯРЮКЗАК ЗА ПЛЕЧИ И 

ПОШЁЛ| Походы| 

Туризм  
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Анализ отношения целевой аудитории к компании 

Основные темы негативных отзывов от клиентов – жалобы на скудный ассортимент, высокую стоимость, непрофессионализм 
продавцов 
 
К основным темам позитивных отзывов от клиентов можно отнести качественное и долговечное снаряжение для любых ситуаций, 
специальные скидки для спортсменов и органов МЧС. 
 
Основные темы нейтральных отзывов от клиентов – приемлемые цены. Отмечают вежливый, но мало информированный персонал. 
Средний ассортимент 
 

22% 63% 15% Отзывы 

Тональность отзывов целевой аудитории на работу и продукцию компании 
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Анализ отношения аудитории к бренду 

Примеры позитивных отзывов 
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Анализ отношения аудитории к бренду 

Примеры нейтральных отзывов 
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Анализ отношения аудитории к бренду 

Примеры негативных отзывов 
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Боли целевой аудитории 

Основаны на обратной связи клиентов 

На основе мониторинга отзывов были выявлены основные боли целевой аудитории: 
 
• Общие –  маленькая сеть фирменных магазинов по стране, страх получить «китайскую подделку, высокие цены; 
• Сервис – некомпетентность продавцов-консультантов, долгая обратная связь на сайте, трудности доказать брак; 
• Доставка – слишком большая сумма при которой будет доставка, большое время доставки; 
• Каталог –  несвоевременное обновление онлайн-каталога на сайте 
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Поиск блогеров 

В ходе исследования были подобранны инфлюенсеры с подписчиками максимально соответствующими выявленным признакам и 
интересам целевой аудитории. С данными блогерами возможно эффективное сотрудничество с целью привлечения новых клиентов. 
 

@a.elikovi 

343тыс. подписчиков 

©Еликов Александр 

ER – 2,2%  

@alexskalin 

126тыс. подписчиков 

Сноубордист Алексей Соболев 

ER – 13,6%  

@1.stranniki 

36,6тыс. подписчиков 

Дмитрий Князев 

ER – 12,6%  

@gooozei 

31,8тыс. подписчиков 

ALESHA IVANOV 

ER – 6,7%  

@stepan_kiselev_run 

26тыс. подписчиков 

Stepan Kiselev 

ER – 13,7%  

@dr.kadlubinskiy 

32,7тыс. подписчиков 

Евгений Кадлубинский 

ER – 2,8%  
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Выводы по анализу аудитории 

В результате проведѐнного анализа аудитории сделаны предварительные выводы: 
 
1. Портрет целевой аудитории представлен мужчинами (60%) и женщинами (40%) возраста 

25-65 лет, проживающими в Санкт-Петербурге (38%) с основными интересами, как спорт, 
туризм и путешествия, ЗОЖ.  Наиболее распространѐнным и релевантным сегментом 
является «Любите активного отдыха» и «Активные походники» 
 

2. В ходе анализ отношения целевой аудитории к компании и продукции, были выявлены 
ключевые боли и источники негативных реакций. Ими стали высокие цены, случаи брака 
продукции, некомпетентные сотрудники. 
 

3. Благодаря выявленным признакам и интересам целевой аудитории, удалось точно 
подобрать инфлюенсеров и сообществ в необходимых социальных сетях для 
эффективного сотрудничество и улучшения информационного фона вокруг компании. 
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Блок 3 
Анализ конкурентов 



Задачи по анализу конкурентов 

В рамках Анализа конкурентов были поставлены следующие подзадачи: 

• Сравнить представленности компании с 5 ключевыми конкурентами на рынке спортивного 

снаряжения и одежды в социальных сетях;  

• Сравнить активность заказчика с основными конкурентами и их аудитории в социальных сетях 

• Изучить опыт конкурентов и выявить лучшие практики при ведении социальных сетей и 

взаимодействии с аудиторией 

• Проверить наличие и исполнение рекламных кампаний конкурентов в социальных сетях. 
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*  Конкурент №1 дополнительно представлен в социальных сетях с коллекцией зимней детской одежды. 
** Конкурент №3 дополнительно представлен в социальной сети ВКонтакте с коллекцией горнолыжных 
костюмов. 

31 SNIPR 

Представленность конкурентов в социальных сетях  



Анализ активности аудитории в ВКонтакте 

Данные из официальных страниц компаний в социальной сети ВКонтакте (период сентябрь-ноябрь 2021) 
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Анализ активности аудитории в Instagram 

Данные из официальных страниц компаний в социальной сети Instagram (период сентябрь-ноябрь 2021) 
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Данные из официальных страниц компаний в социальной сети Facebook (период сентябрь-ноябрь 2021) 
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Анализ активности аудитории в Facebook 



Примеры постов конкурентов с наилучшей вовлеченностью 

35 

Конкурент №3 

Конкурент №5 

Конкурент №5 

Конкурент №1 

SNIPR 



Бенчмаркинг 

Методом анализа реакций аудиторий конкурентов в социальных сетях были выявлены ТОП 3 успешные и провальные практики 
при ведении официальных сообществ конкурентов. 

Успешные практики 

Расширение контента на специализированные 
аудио и видео подкасты 

Постинг контента с предложением 
обсудить туристическое снаряжение  

Освещение туристических активностей 
и соревнований в регионе  
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Примеры позитивной реакции 

1. 

2. 

3. 

SNIPR 



Методом анализа реакций аудиторий конкурентов в социальных сетях были выявлены ТОП 3 успешные и провальные практики 
при ведении официальных сообществ конкурентов. 

Провальные практики 

1. 

2. 

3. 

Постинг контента, не соответствующего 
тематике сообщества бренда 

Низкая активность и представленность 
 бренда во всех социальных сетях 

Большое количество розыгрышей со 
скромными подарками 
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Примеры негативной реакции 

Бенчмаркинг 

SNIPR 



Рекламные кампании в социальных сетях   

 В период с сентября по ноябрь 2021 года  из всех ключевых конкурентов только Торгово-производственная компания и 

Конкурент №3 проводили рекламные кампании в социальных сетях. В обоих случаях реклама была приурочена к распродажам на  

«Черную Пятницу», использовалась социальная сеть Facebook. За отчетный период в социальных сетях ВКонтакте и Instagram 

рекламных кампаний конкурентов не обнаружено. 

Пример рекламы Торгово-производственной компании Пример рекламы Конкурента №3 
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Выводы по анализу конкурентов 

В результате проведенного Конкурентного Анализа были сформулированы предварительные выводы: 
 
1. Несмотря на преимущество в виде наибольшей суммарной аудитории, показатели вовлеченности и соотношения 

просмотров к публикациям ниже показателей конкурентов, в особенности Конкурента №5. Среди особенностей ведения 
социальных сетей у Конкурента №5 стоит обратить внимание на процент уникального контента в каждой из сети и 
активное  освещение туристических активностей и соревнований в регионе. У остальных конкурентов преимущественно 
однотипный и повторяющийся контент. 
 

2. Отдельно стоит отметить представленность Конкурентов №1 и №3. Помимо основного сообщества, бренды 
дополнительно представлены в социальных сетях группами с отдельным видом снаряжения. Сегментированные по товару 
или возрасту группы активно ведутся и привлекают дополнительный трафик на основные сообщества бренда. Из 
особенностей контента выделяются посты с приглашением обсудить опыт использования отдельных позиций снаряжения. 
 

3. Конкуренты №2 и №4 полноценно представлены и ведут свои сообщества только в Вконтакте, отсутствуют в Facebook и 
имеют заброшенные представительства в Instagram. Однако, исходя из успешного опыта и обратной связи аудитории 
Конкурента №4 в ВКонтакте, необходимо рассмотреть возможность создания и постинга новых видов контента 
(специализированные аудио и видео подкасты). 
 

4. Все ключевые конкуренты не используют рекламные возможности социальных сетей, за исключением разовой рекламной 
кампании Конкурента №3 и заказчика анализа Торгово-производственной компании. 
 

5. Анализ провальных практик выявил, что аудитория сообществ конкурентов крайне требовательна к тематике контента, не 
приемлет розыгрыш «для галочки» и долгое отсутствие активности бренда в социальных сетях. 
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Общие выводы и рекомендации. 

 

 Обратить внимание на такие социальные сети, как ВКонтакте и  Telegram. 

В этих соцсетях публикуется множество информации о компании, часто в негативном ключе. Публикации в Вконтакте от имени 

Торгово-производственной компании помогут повысить нейтрально-позитивный информационных фон в соцсетях, а также 

привлечь новых потенциальных клиентов. 

 Следить за распространением информации о случаях брака и некомпетентной работе сотрудников. Чаще всего компания 

упоминается в сети в негативном ключе именно в этом контексте, а также реагировать на действия определенного профиля в 

Instagram, связанного с активным использованием #хештега компании.  

 Взаимодействовать и наладить коммуникацию с представителями спортивных сообществ,   

имеющих широкое распространение и высокую лояльность спортивного сообщества, например «Клуб 7 Вершин», чьи 

публикации могут серьѐзно повлиять на репутацию бренда компании. 

 При создании рекламных и маркетинговых кампаний ориентироваться на составленный портрет целевой аудитории, 

учитывать ее потребности и интересы, соотносить с кампаниями конкурентов. Создание соответствующего запросам аудитории 

контента позволит привлечь наибольшее количество заинтересованных в услугах клиентов с наименьшими затратами на 

рекламу. 

 

 В результате проведенного комплексного анализа отделу маркетинга Торгово-производственной компании были даны 
следующие рекомендации: 

1 

2 

3 

4 
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Общие выводы и рекомендации. 

 
  

 Обратить внимание на выявленные на основе отзывов проблемы целевой аудитории и направить усилия на их 
устранение, что позволит повысить уровень приверженности клиентов к компании. Также рекомендуется наладить каналы 
обратной связи для оперативного решения проблем клиентов с покупкой и доставкой, устранения жалоб на сервис и качество 
товара. Рекомендуется провести выборочную проверку производства и отдела отвечающего за качество продукции. Провести 
переаттестацию продавцов-консультантов 
 
 Использовать для продвижения подобранные площадки с наибольшим количеством целевой аудитории среди 
подписчиков. Данные ресурсы помогут выйти напрямую на потенциальных клиентов. 
 
 Обратить внимание на подобранных в соответствии с признаками и интересами целевой аудитории блогеров. 
Рекомендуется наладить с ними сотрудничество по рекламе или рассмотреть их в качестве потенциальных представителей 
бренда. 
 
 
 При ведении официальных сообществ и создания собственного контента, опираться на провальный и успешный опыт 
конкурентов. Рассмотреть возможность создания и постинга новых видов контента конкретно под запросы целевой аудитории 
(аудио, видео подкасты с углубленным обсуждением снаряжения). Не допускать долгого отсутствия активности в официальных 
сообществах.  

 
 

5 

6 

7 

8 
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SNIPR 
Social Network Investigation & Public Relations 
Мониторинг информационного поля и грамотные решения для точного попадания в цель 

Глахенгаузен Артем, Генеральный директор ООО “Glassen-IT” 

+7 (812) 411-55-90 

https://promo.sni-pr.ru  

190000, г. Санкт-Петербург, ул. Малая Морская, дом 16, лит. А, пом. 4-Н 

@it.glassen 

Контакты: 

SNIPR 

https://promo.sni-pr.ru/
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