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Введение 
 

Тема данной курсовой работы актуальна, поскольку в условиях 

глобализации и стремительного развития международной торговли все 

больше компаний стремятся выйти на международные рынки, чтобы 

расширить свою клиентскую базу и увеличить доходы. Однако экспортная 

деятельность сопряжена с множеством рисков и сложностей, связанных с 

различиями в экономических, культурных и законодательных условиях 

различных стран. В этих условиях маркетинговые исследования становятся 

неотъемлемой частью успешной стратегии выхода на новый рынок. Они 

позволяют начинающим экспортерам получить необходимые данные для 

принятия обоснованных решений, минимизировать риски и повысить шансы 

на успешное ведение бизнеса за рубежом. 

Целью данной работы является изучение основ маркетинговых 

исследований, необходимых для начинающих экспортеров, а также 

практических аспектов их планирования и реализации. Особое внимание 

уделяется выбору целевого рынка, анализу спроса, конкурентной среды и 

разработке стратегии маркетингового плана.  

Исходя из цели работы, основными задачами являются:  

- рассмотрение понятий и целей маркетинговых исследований в 

экспорте. 

- изучение методов сбора и анализа данных, анализ рыночной среды на 

международном уровне, определение критериев выбора целевого рынка и 

методов анализа спроса. 

- проведение конкурентного анализа и позиционирование продукта на 

новом рынке, а также разработка и внедрение стратегии маркетингового 

плана. 

Объектом исследования являются маркетинговые исследования в сфере 

экспортной деятельности. Предметом исследования являются экономические 

отношения, возникающие в процессе проведения маркетинговых 

исследований для выхода на международные рынки. 

Реферат состоит из введения, двух глав, заключения и списка 

использованной литературы. Введение включает обоснование актуальности 

темы, постановку цели и задач исследования, а также определение объекта и 

предмета исследования. Глава 1 раскрывает основы маркетинговых 

исследований для экспортной деятельности, включая понятия, цели, методы 

сбора и анализа данных, а также анализ рыночной среды на международном 

уровне. Глава 2 посвящена практическим аспектам планирования и 

реализации маркетинговых исследований для начинающих экспортеров, 

включая выбор целевого рынка, анализ спроса, конкурентный анализ и 

позиционирование продукта, а также разработку и внедрение стратегии 

маркетингового плана. В заключении подводятся итоги исследования, 
формулируются основные выводы и рекомендации для начинающих 
экспортеров. 
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Таким образом, данный реферат предоставляет комплексное 

руководство по проведению маркетинговых исследований для успешного 

выхода на международные рынки, что является необходимым условием для 

достижения конкурентных преимуществ и устойчивого роста бизнеса. 
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Глава 1. Основы маркетинговых исследований для экспортной 
деятельности 

 

1.1. Понятие и цели маркетинговых исследований в экспорте 
 

Маркетинговые исследования представляют собой комплекс 

мероприятий, направленных на систематический сбор, анализ и 

интерпретацию данных, связанных с рынком, продуктами и услугами. Для 

начинающих экспортеров, стремящихся выйти на международные рынки, 

маркетинговые исследования играют критически важную роль. Эти 

исследования помогают понять особенности зарубежных рынков, определить 

целевую аудиторию, а также разработать эффективные стратегии выхода на 

новый рынок. Без тщательного проведения маркетинговых исследований 

экспортеры рискуют столкнуться с множеством непредвиденных проблем, 

таких как культурные различия, законодательные барьеры и высокая 

конкуренция, что может привести к провалу на новом рынке.  

Основные цели маркетинговых исследований в экспорте включают 

следующие аспекты: 

1. Оценка потенциала новых рынков. 

Экспортеры должны определить, какие рынки наиболее перспективны 

для их продукции или услуг. Это включает в себя глубокий анализ различных 

экономических условий, демографических данных, а также уровня 

конкуренции и покупательской способности на различных рынках. Например, 

перед тем как выйти на рынок определенной страны, экспортер должен 

изучить экономическую стабильность этой страны, ее торговую политику, 

потребительские предпочтения и потенциальные сегменты потребителей. Это 

помогает определить, насколько рынок благоприятен для долгосрочных 

инвестиций и какие продукты могут быть востребованы. 

Экономическая стабильность рынка – это один из главных факторов, 

определяющих его привлекательность для экспортеров. Например, страны с 

высоким уровнем ВВП и стабильной валютой, как правило, предоставляют 

лучшие возможности для успешного ведения бизнеса. Изучение 

демографических данных, таких как численность населения, его возрастная 

структура и уровень доходов, позволяет определить объем целевого рынка и 

понять, какие продукты или услуги будут наиболее востребованы. [1] 

Покупательская способность потребителей на целевом рынке также 

играет важную роль. Она определяется уровнем доходов населения и его 

готовностью тратить деньги на определенные категории товаров и услуг. 

Например, рынки с высокой покупательской способностью могут быть более 

привлекательными для экспортеров, предлагающих премиум-продукцию. 

2. Понимание потребностей и предпочтений целевой аудитории. 

Изучение потребительских предпочтений на зарубежных рынках 

позволяет экспортерам адаптировать свои продукты и услуги под конкретные 

нужды и ожидания клиентов, что значительно повышает шансы на успешные 

продажи. Например, если исследования показывают, что потребители в 
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определенной стране предпочитают экологически чистые продукты, 

экспортер может скорректировать свой ассортимент и маркетинговые 

сообщения, чтобы соответствовать этим ожиданиям. 

Понимание потребностей целевой аудитории включает в себя изучение 

демографических и психографических характеристик потребителей. Это 

помогает определить, какие продукты или услуги будут наиболее 

привлекательны для различных сегментов рынка. Например, молодые люди 

могут быть более склонны к покупке инновационных технологических 

продуктов, тогда как старшее поколение может предпочитать традиционные и 

проверенные временем товары. 

Изучение потребительского поведения помогает экспортерам понять, 

как, когда и где потребители делают свои покупки. Это включает анализ 

факторов, влияющих на процесс принятия решений, таких как реклама, 

отзывы, цена и доступность продуктов. Например, если потребители 

предпочитают покупать товары через интернет, экспортер должен 

сосредоточиться на развитии своих онлайн-продаж и обеспечении удобного 

пользовательского опыта на своем веб-сайте. 

3. Определение конкурентной среды. 

Анализ конкурентов и их стратегий нацеливает на выявление сильных и 

слабых сторон конкурентов, что позволяет разработать собственные 

конкурентные преимущества и стратегии для успешного выхода на рынок. 

Например, если конкурент предлагает аналогичный продукт по более низкой 

цене, экспортер может сосредоточиться на улучшении качества или 

разработке дополнительных услуг, чтобы выделиться на фоне конкурентов. 

Определение основных конкурентов на целевом рынке включает в себя 

изучение местных производителей, других иностранных экспортеров и 

потенциальных новых участников рынка. Это помогает понять, с кем придётся 

конкурировать и какие рыночные ниши уже заняты. Экспортеры должны 

оценивать продуктовые предложения, ценовую политику, маркетинговые 

стратегии и рыночные позиции своих конкурентов. 

Анализ сильных и слабых сторон конкурентов позволяет экспортерам 

разработать уникальные торговые предложения, которые будут 

привлекательны для целевой аудитории. Например, если конкуренты 

предлагают продукты с низкой ценой, но средним качеством, экспортер может 

сфокусироваться на качестве и предоставлении дополнительной ценности для 

клиентов, таких как улучшенное обслуживание или гарантийные программы. 

4. Оценка рисков и возможностей. 

Маркетинговые исследования помогают выявить потенциальные риски, 

такие как политическая нестабильность, экономические кризисы, изменения в 

законодательстве, и оценить возможности для бизнеса в различных странах. 

Это позволяет экспортерам заранее подготовиться к возможным проблемам и 

разработать стратегии для их минимизации. Например, если исследования 

показывают высокую вероятность введения новых тарифов, компания может 

заранее искать альтернативные рынки или разрабатывать планы по снижению 

себестоимости продукции. [2] 
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Политическая стабильность является ключевым фактором при оценке 

риска выхода на новый рынок. Страны с частыми политическими 

изменениями или нестабильной правовой системой могут представлять 

значительные риски для экспортеров. Например, внезапное изменение 

торговой политики или введение новых регуляторных требований может 

серьезно повлиять на бизнес. 

Экономические кризисы также могут оказывать значительное влияние 

на рынок. Например, резкое падение валютного курса или экономический спад 

могут уменьшить покупательскую способность потребителей и увеличить 

операционные затраты. Экспортеры должны учитывать эти факторы и 

разрабатывать стратегии для их минимизации, такие как диверсификация 

рынков или создание финансовых резервов. 

5. Разработка рекомендаций для адаптации продуктов или услуг. 

На основе полученных данных можно создавать рекомендации по 

адаптации продуктов или услуг под требования и предпочтения зарубежного 

рынка, что способствует успешному продвижению и продажам. Это может 

включать изменения в упаковке, модификации состава продукта или 

разработку новых маркетинговых стратегий, направленных на удовлетворение 

уникальных потребностей целевой аудитории. Например, если в определенной 

стране потребители отдают предпочтение небольшим упаковкам продуктов, 

экспортёр может адаптировать свою продукцию, предложив более 

компактные варианты. [3] 

Адаптация продуктов может включать в себя изменения в дизайне, 

функциональности и характеристиках товаров. Например, продукты, 

предназначенные для азиатского рынка, могут потребовать изменений в 

упаковке, чтобы соответствовать культурным предпочтениям и 

законодательным требованиям. Это может включать использование 

определенных цветов, символов и шрифтов, а также предоставление 

информации на местном языке. 

Модификация состава продукта может потребоваться, чтобы 

соответствовать местным стандартам качества и безопасности. Например, в 

некоторых странах могут быть запрещены определенные ингредиенты или 

установлены строгие требования к содержанию химических веществ. 

Экспортеры должны учитывать эти факторы при разработке своих продуктов 

и обеспечивать их соответствие местным стандартам. 

6. Оптимизация маркетинговых и рекламных кампаний. 

Проведение маркетинговых исследований помогает экспортерам 

определить наиболее эффективные каналы и методы продвижения на новом 

рынке. Это включает в себя анализ предпочтений целевой аудитории в 

отношении медиа, выбор подходящих рекламных платформ и разработку 

сообщений, которые находят отклик у потребителей. Например, если 

исследования показывают, что целевая аудитория активно использует 

социальные сети, экспортёр может сосредоточиться на цифровом маркетинге 

и развитии онлайн-присутствия. 
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Анализ медийных предпочтений потребителей позволяет экспортерам 

разрабатывать стратегии, которые наилучшим образом достигают целевую 

аудиторию. Например, если потребители предпочитают получать 

информацию через мобильные устройства, компании могут сосредоточиться 

на мобильной рекламе и развитии мобильных приложений. Выбор рекламных 

платформ также играет важную роль. Например, реклама на телевидении 

может быть эффективной для старшего поколения, тогда как молодёжь может 

лучше реагировать на рекламу в социальных сетях и на YouTube. 

Разработка маркетинговых сообщений требует глубокого понимания 

культурных и социальных особенностей целевого рынка. Например, в 

некоторых странах определенные темы могут быть более чувствительными 

или табуированными, и их использование в рекламе может вызвать 

негативную реакцию. Экспортеры должны учитывать эти факторы и 

разрабатывать рекламные кампании, которые будут восприниматься 

позитивно. 

7. Выявление культурных и социально-экономических факторов. 

Понимание культурных особенностей и социально-экономических 

факторов целевого рынка позволяет экспортерам разрабатывать более 

релевантные и уважительные маркетинговые стратегии. Это особенно важно 

в странах с сильными культурными традициями и обычаями. Например, в 

некоторых странах использование определённых цветов или символов в 

рекламе может быть недопустимым, и экспортёрам необходимо учитывать эти 

нюансы при разработке своих материалов. 

Культурные особенности могут существенно влиять на восприятие 

продуктов и брендов. Например, в странах Восточной Азии красный цвет 

часто ассоциируется с удачей и счастьем, тогда как в западных странах он 

может ассоциироваться с опасностью или предупреждением. Экспортеры 

должны учитывать эти различия при разработке своих маркетинговых 

материалов и упаковки. [4] 

Социально-экономические факторы, такие как уровень образования, 

доходы населения и структура занятости, также влияют на потребительские 

предпочтения. Например, в странах с высоким уровнем образования 

потребители могут быть более осведомлены о продуктах и технологиях и 

требовать более подробной информации и прозрачности от производителей. 

Экспортеры должны учитывать эти факторы при разработке своих стратегий 

и предоставлять информацию, соответствующую ожиданиям целевой 

аудитории. 

8. Мониторинг и адаптация к изменениям рынка. 

Постоянный мониторинг рынка и адаптация к его изменениям являются 

неотъемлемой частью успешной экспортной деятельности. Маркетинговые 

исследования помогают экспортерам своевременно реагировать на изменения 

в предпочтениях потребителей, действия конкурентов и экономические 

условия. Это позволяет компаниям быть гибкими и оперативно вносить 

коррективы в свои стратегии. Например, если наблюдается рост спроса на 

определённые виды продуктов из-за изменения модных тенденций, компания 
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может быстро адаптировать свой ассортимент, чтобы соответствовать новым 

требованиям рынка. [5] 

Мониторинг рынка включает в себя регулярное отслеживание ключевых 

показателей, таких как объемы продаж, рыночная доля, конкурентные 

действия и потребительские отзывы. Экспортеры должны использовать эти 

данные для оценки эффективности своих маркетинговых стратегий и 

выявления областей, требующих улучшений. Например, если продажи 

падают, это может сигнализировать о необходимости пересмотра ценовой 

стратегии или улучшения качества продукта. 

Адаптация к изменениям рынка требует готовности быстро реагировать 

на новые тенденции и корректировать свои планы. Например, если на рынке 

появляется новый конкурент с инновационным продуктом, экспортер может 

ответить запуском собственной новинки или улучшением существующих 

предложений. Это помогает поддерживать конкурентоспособность и 

удовлетворять меняющиеся потребности потребителей. 

В заключение, маркетинговые исследования предоставляют 

экспортерам важную информацию, необходимую для принятия обоснованных 

решений, что помогает минимизировать риски и повысить шансы на успешное 

ведение бизнеса на международной арене. Систематический подход к сбору и 

анализу данных, а также готовность адаптироваться к изменениям и учитывать 

уникальные особенности целевых рынков, являются ключевыми факторами 

успеха для начинающих экспортеров. 

 

1.2. Методы сбора и анализа данных 
 

Маркетинговые исследования требуют тщательного сбора и анализа 

данных, чтобы компании могли принимать обоснованные решения и 

разрабатывать эффективные стратегии. Методы сбора данных можно 

разделить на первичные и вторичные, каждый из которых имеет свои 

особенности и преимущества. 

 
Категория Метод Плюсы Минусы 

Первичные 

методы 

сбора 

данных 

Опросы - Возможность охватить 

большое количество 

респондентов 

- Стандартизированный 

формат позволяет легко 

анализировать данные 

- Возможность 

получения 

искаженных данных 

из-за социально 

желаемых ответов 

- Требует тщательной 

разработки вопросов  
Интервью - Глубокое понимание 

мнений и мотивов 

- Гибкость в задавании 

вопросов 

- Затратно по времени 

и ресурсам 

- Возможна 

субъективность 

интервьюера  
Наблюдение - Наблюдение реального 

поведения 

- Сложно 

интерпретировать 

мотивы поведения 
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- Отсутствие влияния на 

поведение респондентов 

- Может быть 

трудоемким и дорогим  
Фокус-группы - Возможность получения 

качественной информации 

- Взаимодействие 

участников может 

привести к новым 

инсайтам 

- Доминирование 

одного участника 

может исказить 

результаты 

- Зависит от навыков 

модератора  
Эксперименты - Возможность установить 

причинно-следственные 

связи 

- Высокая степень 

контроля над переменными 

- Сложность в 

реализации и контроле 

условий 

- Высокие затраты на 

проведение 

Вторичные 

методы 

сбора 

данных 

Анализ уже 

существующих 

данных 

- Экономия времени и 

ресурсов 

- Возможность анализа 

больших объемов данных 

- Возможны 

ограничения по 

доступности и 

актуальности данных 

- Данные могут быть 

неполными или 

искаженными  
Бенчмаркинг - Позволяет выявить 

лучшие практики 

- Помогает улучшить 

конкурентоспособность 

- Трудности в доступе 

к детальной 

информации 

конкурентов 

- Может не учитывать 

уникальные 

особенности компании  
Интернет-

ресурсы 

- Широкий доступ к 

разнообразной 

информации 

- Возможность 

оперативного получения 

данных 

- Данные могут быть 

ненадежными или 

неактуальными 

- Требуется 

фильтрация большого 

объема информации  
Контент-анализ - Позволяет выявить 

тенденции и паттерны в 

медиа 

- Может использоваться 

для анализа различных 

типов контента 

- Трудоемкость 

анализа 

- Возможны 

субъективные 

интерпретации данных 

Таблица 1 Методы сбора информации 

 

Первичные методы сбора данных: 

Опросы представляют собой универсальные и широко применяемые 

инструменты для сбора данных. Благодаря своей многосторонности, они 

могут принимать различные формы, будь то письменные анкеты, телефонные 

разговоры, интерактивные онлайн-опросы или очные встречи. Базовым 

преимуществом опросов является их способность обеспечить точность и 

детализацию информации, получаемой непосредственно от целевой 

аудитории, а также их гибкость и широкий охват аудитории при должном 

контроле над процессом сбора данных. 
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Онлайн-опросы, благодаря своей удобности и оперативности, 

приобрели особую популярность. Они открывают возможности для сбора 

мнений и предпочтений на международном уровне, что особенно ценно в 

контексте международного маркетинга. Экспортеры могут разработать веб-

анкеты и распространять их через социальные сети, электронную почту или 

использовать специализированные платформы для сбора откликов, что 

позволяет быстро собрать данные для последующего анализа с помощью 

автоматизированных инструментов. 

Телефонные интервью предоставляют индивидуализированный подход, 

позволяют вести диалог и задавать дополнительные вопросы в ходе разговора. 

Они демонстрируют свою ценность, когда требуется более глубокое изучение 

мнений и предпочтений опрошенных. Экспортеры могут реализовывать этот 

метод для проведения опросов на территории других стран, в частности, там, 

где доступ к интернету может быть ограничен или традиционная связь 

остается предпочтительнее. 

Встречи и анкетирование лицом к лицу предлагают уникальные 

возможности для наблюдения за реакциями и сбора глубоких данных. Это 

несравненно полезно, когда необходимо представить продукт и сразу же 

оценить реакцию потенциальных покупателей. Так, на выставках и в местах, 

где можно встретить цельную группу заинтересованных лиц, экспортеры 

могут провести опросы, позволяющие собрать моментальные отзывы и оценки 

от потребителей. [6] 

Фокус-группы – это собрания небольшого числа людей, цель которых – 

обсудить определенный продукт, услугу или маркетинговую концепцию. Этот 

метод позволяет более основательно погружаться в понимание восприятия, 

мнений и нужд клиентов. В его рамках удается получать качественные данные, 

раскрывающие эмоциональные и поведенческие отклики на продукт, что 

является преимуществом по сравнению с количественными опросами. 

Экспортеры могут организовывать эти группы в странах-целях, чтобы 

изучить культурные и социально-экономические особенности конкретного 

рынка. Примером может служить компания, намеревающаяся экспортировать 

товары в Азию и организующая ряд фокус-групп в разных странах региона с 

целью осознания отличий в потребительских вкусах и отношениях к продукту. 

К тому же, критически важно выбирать участников, точно отображающих 

целевую аудиторию. 

Немаловажны для успеха и профессионализм модератора, способного 

направлять обсуждение и стимулировать вовлеченность всех 

присутствующих. После проведения фокус-группы следует внимательно 

проанализировать собранную информацию для извлечения ключевых 

инсайтов и понимания общих трендов. 

Наблюдение за поведением потребителей в их повседневной среде 

является ключевым инструментом для получения точных данных о том, как 

люди взаимодействуют с продуктами и услугами. Для экспортеров такой 

наблюдательный подход имеет неоспоримое преимущество – возможность 
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сбора данных без вмешательства в привычное поведение потребителей, что 

способствует повышению достоверности информации. 

Полевое наблюдение позволяет изучать покупательское поведение 

прямо в точках продаж. Например, сотрудники компании-производителя 

могут посещать магазины в той стране, куда планируется экспорт, наблюдая 

за тем, как покупатели осматривают товар, на что они обращают внимание и 

какие аспекты влияют на их решение купить тот или иной продукт. 

В эпоху цифровизации получает развитие и цифровое наблюдение. 

Обнаруживается, что поведенческий анализ пользователей на сайтах, в 

приложениях и социальных сетях может предоставить экспортерам глубокое 

понимание взаимодействия с продуктом. Так, из анализа деятельности на 

сайте компании становится ясно, какие страницы привлекают наибольшее 

внимание, сколько времени пользователи уделяют платформе и какие 

продукты пользуются особой популярностью. [7] 

Эксперименты – неотъемлемый инструмент в арсенале исследователей, 

позволяющий проверять гипотезы и оценивать, как они влияют на поведение 

потребителей. Их можно осуществлять как в строго контролируемой 

обстановке лабораторий, так и в реальных жизненных условиях. 

А/Б тестирование является одним из таких методов экспериментального 

подхода, позволяя сравнивать разные варианты продуктов, рекламных 

кампаний или дизайна веб-страниц. Это помогает установить, какой из 

вариантов работает лучше в привлечении внимания и стимулировании к 

покупке у целевой аудитории. Например, экспортёры могут тестировать 

различные рекламные слоганы и находить наиболее мощные стимулы для 

потенциальных покупателей. [8] 

Полевые эксперименты, в свою очередь, дают возможность исследовать 

поведение потребителей в естественных условиях. Компаниям это дает шанс 

оценить, как изменения, например, в оформлении магазина или презентации 

товара, влияют на восприятие и поведение клиентов. Так, модификация 

дизайна витрины в разных географических регионах может предоставить 

ценную информацию о том, к каким вариантам укладки товаров потребители 

проявляют больший интерес и готовность к покупке. 

Вторичные методы сбора данных: 

Использование уже существующей информации, собранной другими 

источниками, представляет собой метод анализа вторичных данных, который 

может быть крайне полезен для экспортёров. Такой подход позволяет 

существенно сэкономить время и ресурсы, поскольку нет необходимости 

начинать исследование с нуля. 

Например, правительственные отчёты часто содержат обширные 

статистические данные по разнообразным показателям, таким как внешняя 

торговля или демографическая ситуация, что может оказаться бесценным при 

оценке потенциала нового рынка. Экспортёры могут извлекать из этих отчётов 

информацию о экономических индикаторах и регуляторных рамках, которая 

будет способствовать формированию стратегии входа на целевой рынок. 
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Отраслевые исследования, публикуемые ассоциациями и 

исследовательскими компаниями, обеспечивают детальное понимание 

рыночных условий, конкурентной среды и предпочтений потребителей, 

представляя незаменимый ресурс для анализа и планирования. Это может 

быть особенно актуально для компаний, стремящихся занять свою нишу в 

отдельных отраслях или географических рынках, таких как, например, сегмент 

электронной коммерции в Европе. 

К тому же, специализированные статистические базы данных, подобные 

Euromonitor, предлагают обширный спектр информации о потребительских 

рынках, экономических и демографических изменениях по всему миру, что 

делает их невероятно ценным инструментом для международных 

маркетологов и стратегов. [9] 

Применение бенчмаркинга оказывается неоценимым для экспортёров, 

стремящихся установить стандарты качества и эффективности своих 

продуктов и услуг по сравнению с предложениями конкурентов на рынке. Эта 

стратегия не только помогает обнаружить сильные и слабые стороны 

конкурентов, но и выявлять лучшие практики, которые могут быть 

адаптированы и внедрены в собственный бизнес для его улучшения. 

Детальный анализ конкурентных продуктов, охватывающий их 

функциональность, качество исполнения, дизайн и даже упаковку, может 

прояснить, какие аспекты ценятся потребителями больше всего. Например, 

производители электроники могут сравнивать свои устройства с аналогами 

конкурентов, что позволит идентифицировать те функции, которые 

востребованы у покупателей, и основываясь на этом, соответствующим 

образом улучшить свои продукты. 

Кроме того, изучение и анализ маркетинговых стратегий конкурентов 

предоставляют ценные инсайты относительно того, какие рекламные и PR-

действия оказываются наиболее результативными. Экспортёры могут 

анализировать рекламные кампании своих конкурентов на целевых рынках, 

чтобы выяснить, какие коммуникационные каналы и сообщения наилучшим 

образом привлекают внимание и интерес потребителей. [10] 

В эру информационных технологий Интернет стал незаменимым 

источником для анализа рыночных тенденций и конкурентной активности. 

Существуют обширные интернет-ресурсы, включая специализированные 

платформы и программные решения, которые облегчают сбор и анализ 

важных данных о поведении потребителей и рыночной ситуации. 

Примером могут служить инструменты для аналитики веб-сайтов, такие 

как Google Analytics, которые предоставляют экспортёрам данные о 

взаимодействии пользователей с их сайтами, анализ трафика, самые 

востребованные страницы и конверсии. Использование такого инструмента 

позволит, например, более глубоко понять, какие маркетинговые стратегии 

наиболее эффективны в определённой стране и какие действия приводят к 

увеличению процента привлеченной аудитории. 

Анализ социальных сетей через платформы типа Hootsuite или 

Brandwatch также открывает широкие возможности для отслеживания 
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упоминаний бренда, изучения отзывов потребителей и общего исследования 

настроений целевой аудитории. Это позволяет не только поддерживать 

репутацию бренда, но и проактивно реагировать на потребительский отзыв, 

оптимизируя продукты и услуги. 

Также, конкурентный анализ с помощью инструментов вроде SEMrush 

или SimilarWeb дает экспортёрам возможность глубоко разбираться в онлайн-

стратегиях своих конкурентов, отслеживая такие параметры, как ключевые 

слова, источники трафика и рекламные кампании. В результате, экспортёры 

могут совершенствовать свои методы продвижения и укреплять свое онлайн-

присутствие, опираясь на ценные данные и аналитику. 

Контент-анализ представляет собой систематический метод 

исследования текстовой, визуальной и аудио информации, который направлен 

на выявление ключевых тем, тенденций и образцов поведения. Этот подход 

широко применяется для анализа таких разнообразных источников, как статьи 

в средствах массовой информации, рекламные материалы, обзоры 

потребителей и обсуждения в социальных сетях. 

Анализируя контент СМИ и публикации, особенно статьи в прессе и 

материалы на новостных сайтах, экспортёры могут получить представление о 

том, как их бренд воспринимается в общественном пространстве. Это может 

помочь им выделить ключевые моменты в восприятии их продуктов и 

наметить, например, какие аспекты бренда или товаров вызывают резонанс 

среди аудитории. 

Исследование отзывов и комментариев на веб-сайтах, в социальных 

медиа и на платформах вроде Amazon и TripAdvisor дает широкие 

возможности для понимания удовлетворенности клиентов. Подобный анализ 

раскрывает наиболее часто встречающиеся проблемы, с которыми 

сталкиваются покупатели, а также их предпочтения. Компании могут 

выяснить, какие аспекты продукта ценятся потребителями, а какие требуют 

доработки. 

Не менее важен анализ рекламных материалов, который помогает 

оценить эффективность креативных решений и рекламных посланий как 

своих, так и конкурентов. Таким образом, экспортёры могут освоить, какие 

визуальные и текстовые компоненты рекламы работают на привлечение 

внимания и укрепление узнаваемости бренда, исследуя примеры как 

телевизионных рекламных роликов, так и онлайн-баннеров. 

Анализ собранных данных включает использование различных 

аналитических техник и инструментов для выявления закономерностей, 

тенденций и ключевых инсайтов. Основные методы анализа данных включают 

SWOT-анализ, PEST-анализ и статистические методы. 

SWOT-анализ – это оценка внутренних и внешних факторов влияния на 

деятельность бизнеса, помогающая определить его сильные и слабые стороны, 

а также угрозы и возможности на рынке. К примеру, инновационные 

технологии, качество продукции, сильный бренд и квалифицированные 

сотрудники могут являться сильными сторонами, в то время как проблемы с 

логистикой или низкая узнаваемость бренда – слабыми. Важно также 
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рассмотреть возможности, такие как рост спроса на экологические товары, и 

угрозы, включающие экономические кризисы или колебания курсов валют. 

[11] 

PEST-анализ фокусируется на макроуровне, изучая политические, 

экономические, социальные и технологические факторы. Это может включать 

в себя такие аспекты, как торговая политика, инфляция или социокультурные 

тенденции. Например, технологические изменения могут открывать новые 

возможности для бизнеса в эпоху цифровой экономики. 

Статистические методы дают экспортёрам инструменты для анализа 

данных и прогнозирования тенденций, что важно для принятия обоснованных 

решений. Это может включать использование регрессионного анализа для 

предсказания спроса на продукцию, кластерного анализа для сегментации 

рынка и факторного анализа для выявления ключевых факторов, влияющих на 

предпочтения потребителей. 

Таким образом, методы сбора и анализа данных играют ключевую роль 

в маркетинговых исследованиях для экспортной деятельности. Экспортеры 

должны использовать сочетание первичных и вторичных методов, а также 

применять различные аналитические техники для получения комплексной и 

точной информации о целевом рынке. Это позволяет разрабатывать 

эффективные стратегии и принимать обоснованные решения, которые 

способствуют успешному выходу на международные рынки и устойчивому 

росту бизнеса. 

 

1.3. Анализ рыночной среды на международном уровне 
Анализ рыночной среды на международном уровне представляет собой 

всестороннее исследование, охватывающее как макро-, так и микрофакторы, 

влияющие на возможность успешного ведения бизнеса в различных странах. 

Для начинающих экспортеров понимание этих факторов имеет критическое 

значение, так как это помогает оценить привлекательность новых рынков, 

выявить потенциальные риски и возможности, а также разработать 

эффективные стратегии выхода на рынок. 

Макрофакторы: 

Политическая среда включает в себя законодательные и регуляторные 

условия, которые могут существенно влиять на бизнес-операции. Это 

включает в себя торговые соглашения, тарифы, налоги, квоты, а также 

политическую стабильность и степень коррупции. Например, наличие 

благоприятных торговых соглашений может существенно снизить издержки 

на экспорт, тогда как высокие тарифы могут сделать продукт 

неконкурентоспособным. 

Политическая стабильность является важным аспектом, так как 

политические кризисы или нестабильность могут привести к 

непредсказуемым изменениям в законодательстве, налогообложении или даже 

к национализации собственности. Экспортеры должны внимательно изучать 

политическую ситуацию в стране, чтобы минимизировать риски и 

подготовиться к возможным изменениям в бизнес-среде. [12] 
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Политические риски можно разделить на несколько категорий: 

системные, структурные и внутренние. Системные риски включают 

изменения в международной политике, такие как введение санкций или 

изменение торговых соглашений. Структурные риски связаны с 

особенностями политической системы страны, такими как стабильность 

правительства и эффективность правовой системы. Внутренние риски 

касаются конкретных изменений внутри страны, таких как политические 

протесты или изменения в законодательстве. Все эти аспекты необходимо 

учитывать при планировании экспортной деятельности. 

Экономическая среда включает такие факторы, как уровень инфляции, 

курс валют, уровень безработицы, покупательская способность населения и 

общий экономический рост. Эти факторы влияют на уровень спроса на 

продукты и услуги, а также на способность потребителей совершать покупки. 

Например, высокий уровень экономического роста и низкая инфляция 

обычно указывают на благоприятную экономическую среду, что делает рынок 

привлекательным для экспортеров. В то же время, нестабильный курс валют 

может увеличить финансовые риски, связанные с колебаниями обменных 

курсов. Экспортеры должны учитывать эти факторы при оценке потенциала 

новых рынков и разрабатывать стратегии для управления экономическими 

рисками. 

Экономическая среда также включает анализ уровня доходов населения, 

распределение доходов и уровень бедности. Эти показатели помогают оценить 

платежеспособность целевой аудитории и определить, какие продукты и 

услуги будут востребованы. Например, в странах с высоким уровнем доходов 

может быть востребована премиальная продукция, тогда как в странах с 

низким уровнем доходов – товары эконом-класса. Анализ экономической 

среды также должен включать прогнозы экономического развития, чтобы 

понимать долгосрочные перспективы рынка. [13] 

Социальная среда включает демографические данные, культурные 

особенности, уровень образования и жизненные ценности потребителей. Эти 

факторы влияют на предпочтения и поведение потребителей и могут 

существенно варьироваться в разных странах. 

Например, возрастная структура населения может существенно влиять 

на спрос на определенные продукты. В странах с высоким уровнем молодежи 

может быть высокий спрос на технологические новинки и модные товары, 

тогда как в странах с более старым населением могут быть востребованы 

медицинские товары и услуги. Культурные особенности также играют важную 

роль. Например, в странах с преобладанием определенных религиозных групп 

могут быть строгие требования к составу продуктов или их упаковке. 

Социальная среда также включает анализ уровня урбанизации, 

гендерного состава населения и уровня социального неравенства. Уровень 

урбанизации влияет на структуру потребительских предпочтений, так как 

городские жители могут иметь другие потребности и предпочтения по 

сравнению с сельскими жителями. Гендерный состав населения может влиять 

на спрос на определенные категории товаров, такие как косметика или 
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спортивное оборудование. Уровень социального неравенства может оказывать 

влияние на распределение доходов и покупательскую способность различных 

социальных групп. 

Технологическая среда включает уровень развития технологий, 

доступность интернет-сервисов и инфраструктуры для ведения бизнеса. 

Технологический прогресс может оказывать как положительное, так и 

отрицательное влияние на возможности экспортеров. 

Высокоразвитая технологическая инфраструктура, такая как 

широкополосный интернет и современные транспортные системы, может 

существенно облегчить логистику и коммуникацию. С другой стороны, 

недостаток технологий или слабая инфраструктура могут создать 

значительные барьеры для ведения бизнеса. Экспортеры должны оценивать 

уровень технологического развития в целевой стране и адаптировать свои 

стратегии в зависимости от доступных ресурсов. 

Технологическая среда также включает анализ уровня инноваций, 

исследований и разработок (R&D), патентной активности и наличия 

технологических кластеров. Уровень инноваций и активность в области 

исследований и разработок могут указывать на потенциальные возможности 

для партнерства и совместных проектов. Патентная активность отражает 

степень защиты интеллектуальной собственности, что важно для компаний, 

работающих с инновационными продуктами. Наличие технологических 

кластеров может способствовать развитию бизнеса за счет обмена знаниями и 

доступа к квалифицированным кадрам. [14] 

Микрофакторы: 

Анализ конкуренции включает изучение структуры рынка и 

идентификацию основных игроков, предлагающих аналогичные продукты 

или услуги. Это помогает экспортерам понять, с кем им придётся 

конкурировать и какие рыночные ниши уже заняты. 

Важно оценить рыночные доли конкурентов, их продуктовые 

предложения, ценовую политику и маркетинговые стратегии. Например, если 

конкуренты предлагают высококачественные продукты по низким ценам, 

экспортёрам может потребоваться разработать уникальные предложения или 

стратегии дифференциации, чтобы выделиться на фоне конкурентов. 

Анализ конкуренции также включает изучение барьеров для входа на 

рынок и факторов, способствующих удержанию позиций. Барьеры для входа 

могут включать высокие капитальные затраты, сложные регуляторные 

требования, сильные бренды и устойчивые дистрибьюторские сети. Факторы, 

способствующие удержанию позиций, могут включать лояльность клиентов, 

патенты, эксклюзивные контракты с поставщиками и доступ к уникальным 

ресурсам. Понимание этих аспектов помогает экспортерам разработать 

стратегии для преодоления барьеров и укрепления своих позиций на рынке. 

Надежность и доступность поставщиков в целевой стране являются 

критически важными для успешного ведения бизнеса. Экспортеры должны 

оценивать способность местных поставщиков удовлетворять их потребности 
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в сырье и компонентах, а также анализировать стоимость и качество 

поставляемых материалов. [15] 

Например, если в целевой стране существует ограниченное количество 

поставщиков определенного сырья, это может создать риски для 

непрерывности производства. В таких случаях экспортёры могут 

рассматривать альтернативные источники поставок или планировать создание 

запасов. 

Анализ поставщиков также включает оценку их финансовой 

устойчивости, производственных мощностей и способности к инновациям. 

Финансовая устойчивость поставщиков важна для обеспечения 

непрерывности поставок и минимизации рисков неплатежей. 

Производственные мощности поставщиков должны соответствовать 

требованиям экспортёров по объему и качеству продукции. Способность к 

инновациям позволяет поставщикам предлагать новые и улучшенные 

материалы, что может способствовать повышению конкурентоспособности 

продукции экспортёров. 

Анализ целевой аудитории включает изучение демографических и 

психографических характеристик потребителей, их покупательского 

поведения, предпочтений и потребностей. Понимание этих аспектов позволяет 

экспортерам разрабатывать продукты и маркетинговые стратегии, которые 

наиболее точно соответствуют ожиданиям потребителей. 

Например, изучение предпочтений потребителей может показать, что 

определенные характеристики продукта, такие как экологическая чистота или 

инновационный дизайн, являются более важными для целевой аудитории. Это 

помогает экспортёрам адаптировать свои предложения и маркетинговые 

сообщения, чтобы они были более привлекательными для потенциальных 

клиентов. [16] 

Анализ потребителей также включает изучение факторов, влияющих на 

покупательское поведение, таких как социальные и культурные нормы, 

личные ценности и мотивации. Понимание этих факторов помогает 

экспортёрам разрабатывать эффективные стратегии коммуникации и 

продвижения продукции. Например, если потребители в целевой стране ценят 

экологическую ответственность, экспортёры могут акцентировать внимание 

на экологических преимуществах своей продукции в маркетинговых 

материалах. 

Оценка потенциальных партнеров, таких как дистрибьюторы, 

розничные сети и маркетинговые агентства, позволяет экспортерам 

разработать эффективные каналы сбыта и продвижения. Надежные и 

компетентные партнеры могут значительно облегчить выход на новый рынок 

и способствовать успешному ведению бизнеса. 

Выбор правильных партнеров включает оценку их репутации, опыта, 

рыночного охвата и возможностей по продвижению продукции. Экспортеры 

должны устанавливать взаимовыгодные отношения с партнёрами, которые 

могут предоставить доступ к целевым клиентам и способствовать росту 

продаж. 
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Анализ партнеров также включает оценку их финансовой устойчивости, 

логистических возможностей и маркетинговых ресурсов. Финансовая 

устойчивость партнеров важна для обеспечения стабильности сотрудничества 

и минимизации рисков неплатежей. Логистические возможности партнеров 

должны соответствовать требованиям экспортёров по доставке продукции до 

конечных потребителей. Маркетинговые ресурсы партнеров помогают 

обеспечивать эффективное продвижение продукции и повышение ее 

узнаваемости на целевом рынке. [17] 

 

 
Рисунок 1 Результат расширения деятельности компании Coca-Cola 

(доход) на международных рынки 

 

Примером эффективного использования анализа рыночной среды может 

служить успешное расширение деятельности компании Coca-Cola на 

международные рынки. Компания тщательно изучила макро- и микрофакторы 

в каждой целевой стране, включая политические и экономические условия, 

культурные особенности и потребительские предпочтения. Благодаря этому 

Coca-Cola смогла адаптировать свои продукты и маркетинговые стратегии под 
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специфику каждого рынка, что позволило ей добиться значительных успехов 

и завоевать доверие потребителей по всему миру. 

Еще одним примером является компания Apple, которая при выходе на 

международные рынки также проводит детальный анализ рыночной среды. 

Apple учитывает уровень экономического развития, технологическую 

инфраструктуру и культурные особенности каждой страны. Это позволяет 

компании эффективно позиционировать свои продукты, адаптировать 

ценовую политику и разрабатывать маркетинговые кампании, которые 

находят отклик у местных потребителей. 

Анализ рыночной среды на международном уровне представляет собой 

многогранный процесс, включающий изучение политических, 

экономических, социальных и технологических факторов, а также 

конкурентной среды, поставщиков, потребителей и партнеров. Для 

начинающих экспортеров это исследование является ключевым этапом в 

разработке успешных стратегий выхода на новые рынки. Понимание макро- и 

микрофакторов позволяет компаниям адаптировать свои продукты и 

маркетинговые стратегии под специфические условия каждого рынка, что 

способствует минимизации рисков, увеличению конкурентоспособности и 

достижению долгосрочного успеха на международной арене.  
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Глава 2. Практическое планирование и реализация маркетинговых 
исследований для начинающих экспортеров 

 

2.1. Выбор целевого рынка и анализ спроса 
 

Первым и одним из самых важных шагов в планировании 

маркетинговых исследований является выбор целевого рынка. Этот процесс 

включает несколько этапов и требует тщательного анализа различных 

факторов. Принятие правильного решения о целевом рынке может 

существенно повлиять на успех экспортной деятельности компании. 

Экспортеры должны принимать во внимание множество аспектов, начиная от 

макроэкономических условий и заканчивая культурными особенностями, 

чтобы определить наиболее перспективные и прибыльные рынки для своих 

продуктов или услуг. 

Экспортеры должны детально изучать макроэкономические данные, 

такие как валовой внутренний продукт (ВВП), уровень инфляции, курс валют, 

уровень безработицы и покупательская способность населения. Эти 

показатели дают общее представление об экономической ситуации в стране и 

помогают оценить потенциал рынка. 

Например, высокий ВВП и стабильный рост экономики могут 

свидетельствовать о благоприятных условиях для экспорта, так как у 

потребителей в такой стране вероятно будет высокий уровень доходов и 

возможности для покупки товаров и услуг. Уровень инфляции может влиять 

на покупательскую способность и стабильность цен. Высокая инфляция может 

привести к снижению реальных доходов потребителей и, соответственно, к 

снижению спроса на товары и услуги. Курс валют также играет важную роль, 

так как изменения в валютных курсах могут существенно влиять на стоимость 

экспортируемых товаров и их конкурентоспособность на международном 

рынке. Например, слабая национальная валюта может сделать 

экспортируемые товары более дешевыми и привлекательными для 

зарубежных покупателей. [18] 

Более детальный анализ макроэкономических показателей включает 

изучение таких факторов, как государственный долг, бюджетный дефицит, 

уровень инвестиций, торговый баланс и условия внешнеэкономической 

деятельности. Эти показатели помогают экспортерам понять, насколько 

стабильно и предсказуемо экономическое развитие страны, и оценить риски, 

связанные с выходом на новый рынок. Например, высокий уровень 

государственного долга и бюджетный дефицит могут указывать на 

потенциальные экономические проблемы, которые могут негативно сказаться 

на покупательной способности и спросе на импортные товары. 

Изучение конкурентной среды позволяет экспортерам понять, с кем им 

придется конкурировать и какие барьеры могут существовать для входа на 

рынок. Барьеры могут включать высокие тарифы, сложные регуляторные 

требования, культурные различия и другие факторы, которые могут 

усложнить выход на рынок. 
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Например, высокие тарифы на ввоз продукции могут сделать экспорт 

менее выгодным или даже убыточным. Сложные и дорогостоящие процедуры 

сертификации и лицензирования могут затруднить доступ на рынок, особенно 

для компаний, которые не имеют опыта работы в данной стране. Культурные 

различия могут влиять на восприятие продукции и маркетинговые 

коммуникации, требуя адаптации рекламных материалов и стратегий 

продвижения. Экспортеры должны тщательно анализировать все эти факторы, 

чтобы оценить возможности и риски, связанные с выходом на новый рынок. 

Дополнительный анализ конкурентной среды может включать изучение 

структуры рынка, распределение рыночных долей между основными 

игроками, оценку конкурентных преимуществ и недостатков существующих 

компаний. Например, если на рынке доминируют несколько крупных 

компаний с устоявшимися брендами и значительными ресурсами, новый 

игрок может столкнуться с серьезными трудностями в попытке завоевать свою 

долю рынка. В таких случаях экспортерам может потребоваться разработать 

уникальные и инновационные продукты или услуги, чтобы привлечь 

внимание потребителей и конкурировать с уже существующими игроками. 

Барьеры для входа на рынок могут также включать административные и 

правовые ограничения, такие как квоты на импорт, требование наличия 

местного партнера, ограничения на владение иностранными компаниями и 

другие регуляторные нормы. Экспортеры должны тщательно изучать 

законодательство и регуляторные требования целевой страны, чтобы избежать 

потенциальных проблем и обеспечить соответствие своей деятельности 

местным законам. [19] 

Понимание потребительских предпочтений и поведения является 

ключевым аспектом выбора целевого рынка. Это включает изучение 

демографических характеристик, культурных особенностей, уровня доходов и 

покупательских привычек потребителей в различных странах. 

Например, демографические данные, такие как возраст, пол, 

образование и семейное положение, могут помочь экспортерам понять 

структуру населения и выявить наиболее перспективные сегменты рынка. 

Культурные особенности, такие как традиции, ценности и обычаи, могут 

оказывать значительное влияние на предпочтения потребителей и их 

восприятие продукции. Уровень доходов определяет покупательскую 

способность населения и его готовность тратить деньги на определенные 

товары и услуги. Покупательские привычки и поведение, такие как частота 

покупок, предпочтительные каналы сбыта и уровень лояльности к брендам, 

также играют важную роль в планировании маркетинговых стратегий. 

Более глубокое изучение потребительских предпочтений может 

включать проведение качественных исследований, таких как фокус-группы, 

глубинные интервью и этнографические исследования. Эти методы позволяют 

получить более детальное и нюансированное понимание потребностей и 

ожиданий целевой аудитории. Например, фокус-группы могут помочь 

выявить скрытые мотивы и барьеры, которые влияют на покупательское 
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поведение, а этнографические исследования могут дать ценную информацию 

о том, как потребители используют продукты в повседневной жизни.  

После выбора целевого рынка важно провести детальный анализ спроса, 

чтобы определить, какие продукты или услуги будут наиболее востребованы. 

Этот анализ может включать несколько этапов: 

Анализ рыночных тенденций позволяет понять, какие продукты и услуги 

находятся в тренде и какие могут быть перспективы их развития в будущем. 

Прогнозы развития рынка могут быть основаны на данных о потребительских 

предпочтениях, инновациях в отрасли и экономических показателях. 

Например, если в стране наблюдается рост интереса к экологически 

чистым продуктам, экспортер может рассмотреть возможность продвижения 

продукции с экологическим сертификатом. Анализ инновационных 

тенденций, таких как использование новых технологий или материалов, может 

помочь выявить потенциальные ниши для развития бизнеса. Экспортеры 

должны учитывать не только текущие тенденции, но и прогнозы на будущее, 

чтобы стратегически планировать свои действия. 

Дополнительно, экспортёры могут изучать отчеты и исследования 

независимых аналитических компаний и консалтинговых фирм, которые 

предоставляют прогнозы по различным отраслям и рынкам. Эти отчеты могут 

включать информацию о прогнозируемых темпах роста рынка, 

потенциальных вызовах и возможностях, а также ключевых факторах, 

которые будут влиять на развитие отрасли в ближайшие годы. 

Оценка объема и динамики спроса на аналогичные товары или услуги. 

Этот этап включает изучение статистических данных о продажах аналогичных 

товаров или услуг, а также анализ тенденций роста или спада спроса. 

Например, экспортёр может изучить данные о продажах аналогичных 

продуктов в целевой стране за последние несколько лет, чтобы оценить, 

насколько стабилен спрос и какие факторы влияют на его динамику. 

Анализ объемов продаж и их динамики позволяет определить сезонные 

колебания спроса, а также выявить возможные факторы, влияющие на рост 

или спад продаж. Например, изменение законодательных требований, 

появление новых конкурентов или экономические кризисы могут 

существенно влиять на уровень спроса. Экспортеры должны учитывать все эти 

факторы при планировании своих действий на рынке. 

Более глубокий анализ динамики спроса может включать использование 

методов эконометрического моделирования и прогнозирования. Эти методы 

позволяют экспортёрам создавать модели, которые учитывают множество 

переменных и факторов, влияющих на спрос, и предсказывать будущие 

изменения на основе исторических данных. Например, экспортёр может 

использовать модели временных рядов для прогнозирования сезонных и 

циклических колебаний спроса, а также анализа воздействия экономических и 

рыночных шоков на спрос. [20] 

Понимание того, что именно ценят потребители в продукте, позволяет 

экспортёрам адаптировать свои предложения под конкретные нужды рынка. 

Например, если потребители в целевой стране предпочитают экологически 
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чистые продукты, экспортёр может сосредоточиться на продвижении своих 

товаров как экологически безопасных и соответствующих стандартам 

качества. 

Анализ потребительских предпочтений может включать изучение 

отзывов и комментариев в социальных сетях, проведение опросов и интервью 

с потребителями, а также анализ данных о продажах и потребительском 

поведении. Экспортеры должны учитывать все аспекты восприятия продукта, 

включая его качество, функциональность, дизайн, упаковку и цену. 

Понимание ожиданий потребителей позволяет разрабатывать продукцию и 

маркетинговые стратегии, которые максимально удовлетворяют потребности 

целевого рынка. 

Экспортеры могут также использовать методы conjoint-анализа и 

анализа ценовой эластичности, чтобы понять, какие характеристики продукта 

являются наиболее важными для потребителей и как изменение цены влияет 

на спрос. Например, conjoint-анализ позволяет выявить относительную 

важность различных характеристик продукта, таких как цена, качество, бренд 

и упаковка, и определить оптимальную комбинацию этих характеристик для 

целевого рынка. Анализ ценовой эластичности помогает понять, насколько 

чувствителен спрос к изменениям цены, и разработать эффективные ценовые 

стратегии. 

После проведения общего анализа рынка и спроса важно сегментировать 

целевой рынок, чтобы разработать более точные и эффективные 

маркетинговые стратегии. Сегментация может основываться на 

демографических, психографических, географических и поведенческих 

характеристиках потребителей. Например, экспортёр может выделить 

сегменты по возрасту, доходу, уровню образования или стилю жизни, чтобы 

лучше понять потребности каждой группы и разработать для них 

персонализированные предложения. 

Географическая сегментация включает разделение рынка на различные 

регионы, страны, города или даже микрорайоны. Это позволяет экспортёрам 

учитывать региональные различия в предпочтениях и поведении 

потребителей. Например, потребители в крупных городах могут иметь более 

высокие доходы и более активный образ жизни по сравнению с жителями 

сельских районов, что требует различного подхода к маркетингу и 

дистрибуции продуктов. [21] 

Демографическая сегментация включает разделение рынка на группы 

по возрасту, полу, уровню дохода, уровню образования, семейному 

положению и другим демографическим характеристикам. Эти факторы 

оказывают значительное влияние на потребительские предпочтения и 

поведение. Например, молодые люди могут быть более восприимчивы к 

новым технологиям и инновационным продуктам, тогда как старшие 

потребители могут предпочитать традиционные и проверенные временем 

товары. 

Психографическая сегментация основана на разделении рынка по 

социально-экономическому статусу, стилю жизни, интересам, ценностям и 
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личностным характеристикам потребителей. Это позволяет экспортёрам 

разрабатывать более персонализированные и релевантные маркетинговые 

сообщения. Например, потребители с активным образом жизни могут быть 

более заинтересованы в спортивных товарах и услугах, тогда как люди, 

ориентированные на здоровье и экологичность, могут предпочитать 

органические и экологически чистые продукты. 

Поведенческая сегментация включает разделение рынка на группы по 

поведению потребителей, такому как частота покупок, степень лояльности к 

бренду, предпочтительные каналы сбыта и другие поведенческие 

характеристики. Это позволяет экспортёрам разрабатывать стратегии, 

ориентированные на конкретные поведенческие паттерны. Например, частые 

покупатели могут быть более восприимчивы к программам лояльности и 

скидкам, тогда как новые клиенты могут нуждаться в дополнительных 

стимулах для совершения первой покупки. 

После сегментации рынка важно правильно позиционировать продукт, 

чтобы выделиться среди конкурентов и привлечь внимание целевой 

аудитории. Позиционирование включает определение уникальных 

характеристик и преимуществ продукта, которые делают его 

привлекательным для конкретного сегмента рынка. Экспортеры должны 

разрабатывать уникальные торговые предложения (УТП) и создавать сильные 

бренды, которые будут резонировать с целевой аудиторией. [22] 

На основе анализа спроса и сегментации рынка экспортёры 

разрабатывают маркетинговые стратегии, которые включают продуктовую, 

ценовую, дистрибуционную и коммуникационную политику. Важно 

учитывать культурные, экономические и социальные особенности целевого 

рынка при разработке маркетинговых стратегий. Например, в странах с 

высокими доходами и высоким уровнем конкуренции могут потребоваться 

агрессивные стратегии продвижения и значительные инвестиции в рекламу и 

PR. В странах с менее развитой экономикой и низким уровнем конкуренции 

акцент может быть сделан на ценовые стратегии и доступность продукта. 

Таким образом, выбор целевого рынка и анализ спроса требуют 

комплексного подхода и использования различных методов и инструментов. 

Экспортеры должны учитывать макроэкономические и микроэкономические 

факторы, анализировать конкуренцию и барьеры для входа на рынок, а также 

изучать потребительские предпочтения и поведение. Только на основе 

детального и всестороннего анализа можно разработать эффективные 

стратегии для успешного выхода на новый рынок и достижения поставленных 

целей. Экспортеры должны быть готовы к постоянным изменениям и 

адаптироваться к новым условиям рынка, чтобы оставаться 

конкурентоспособными и успешными на международной арене. 

 

2.2. Конкурентный анализ и позиционирование продукта на рынке 
 

Конкурентный анализ является неотъемлемой частью маркетинговых 

исследований и играет ключевую роль в разработке успешной стратегии 
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выхода на новый рынок. Он позволяет экспортерам понять структуру рынка, 

выявить основных конкурентов и оценить их сильные и слабые стороны. 

 

 
Рисунок 2 Пример конкурентного анализа 

 

Экспортеры должны составить список компаний, которые 

предлагают аналогичные продукты или услуги на целевом рынке. Это может 

включать как местных производителей, так и других иностранных 

экспортеров. Идентификация конкурентов помогает понять, с кем придётся 

конкурировать и какие рыночные ниши уже заняты. Этот процесс требует 

тщательного исследования, включая анализ отчетов отраслевых ассоциаций, 

торговых выставок и интернет-ресурсов. Также полезно использовать базы 

данных и маркетинговые платформы, которые предоставляют информацию о 

конкурентных продуктах и компаниях. 

Экспортеры должны не только составить список конкурентов, но и 

сегментировать их на прямых и косвенных. Прямые конкуренты предлагают 

аналогичные продукты, удовлетворяющие те же потребности, что и продукт 

экспортёра. Косвенные конкуренты могут предлагать альтернативные 

решения, которые также удовлетворяют эти потребности. Например, если 

экспортёр занимается продажей автомобилей, прямыми конкурентами будут 

другие производители автомобилей, а косвенными – компании, предлагающие 

аренду автомобилей или услуги каршеринга. [23] 
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Для глубокого понимания конкурентного ландшафта, необходимо 

анализировать множество источников информации. Это могут быть 

финансовые отчеты компаний, публикации в отраслевых журналах, данные 

маркетинговых исследований и отчёты аналитических компаний. Участие в 

профессиональных конференциях, выставках и форумах также предоставляет 

возможность сбора актуальной информации о конкурентах и тенденциях 

рынка. Кроме того, полезно наладить контакты с экспертами отрасли и 

клиентами, чтобы получать инсайдерскую информацию о конкурентных 

продуктах и стратегиях. 

Изучение ассортимента продуктов, предлагаемых конкурентами, 

позволяет выявить их сильные и слабые стороны. Экспортеры могут 

анализировать характеристики продуктов, такие как качество, 

функциональность, дизайн и упаковка. Например, если конкуренты 

предлагают высококачественные продукты по низким ценам, экспортёрам 

может потребоваться разработать стратегии для повышения 

конкурентоспособности своего продукта. Важно проводить сравнительный 

анализ, который включает оценку уникальных предложений (USP) 

конкурентов, их стратегий по улучшению продуктов, а также реакции рынка 

на их продукцию. 

Экспортеры должны проводить детальный анализ характеристик 

продуктов конкурентов. Это может включать оценку используемых 

материалов, технологий производства, дизайна, упаковки и сервисного 

обслуживания. Например, анализ технологических инноваций, применяемых 

конкурентами, может показать, какие новые решения востребованы на рынке 

и как можно улучшить собственный продукт. Изучение упаковки и дизайна 

продуктов конкурентов позволяет понять, какие элементы привлекают 

внимание потребителей и как можно улучшить визуальное восприятие своего 

продукта. [24] 

Сравнительный анализ должен также включать изучение 

маркетинговых стратегий конкурентов в продвижении своих продуктов. Это 

может включать анализ рекламных материалов, сайтов, социальных сетей и 

других коммуникационных каналов. Важно понять, какие сообщения 

используют конкуренты, как они позиционируют свои продукты и какие 

маркетинговые инструменты применяют. Например, если конкуренты активно 

используют инфлюенсер-маркетинг, экспортёру может потребоваться 

разработать собственную стратегию работы с лидерами мнений. 

Изучение ценовой политики конкурентов позволяет экспортерам понять, 

как их продукты позиционируются на рынке с точки зрения стоимости. Это 

включает анализ цен на аналогичные продукты, скидки, акции и программы 

лояльности. Экспортеры должны учитывать ценовую чувствительность 

целевой аудитории и разрабатывать ценовые стратегии, которые позволят им 

конкурировать на равных условиях. Кроме того, важно учитывать динамику 

изменения цен и стратегий дисконтирования у конкурентов, чтобы оперативно 

реагировать на изменения рыночных условий. 
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Для анализа ценовой политики необходимо собирать данные о ценах на 

аналогичные продукты, предлагаемые конкурентами. Это может включать 

мониторинг розничных цен, изучение прайс-листов, анализ предложений на 

интернет-площадках и в физических магазинах. Важно учитывать не только 

текущие цены, но и изменения в ценах на протяжении времени, чтобы понять 

тенденции и предсказать будущие изменения. 

Экспортеры должны также изучать стратегии скидок и акций, 

используемые конкурентами. Это может включать анализ сезонных 

распродаж, специальных предложений для лояльных клиентов, программ 

лояльности и других маркетинговых инструментов, направленных на 

привлечение и удержание клиентов. Например, если конкуренты предлагают 

значительные скидки в определенные периоды года, экспортёру может 

потребоваться разработать аналогичные стратегии, чтобы оставаться 

конкурентоспособным. [25] 

Разработка собственной ценовой стратегии должна учитывать не только 

конкурентные цены, но и воспринимаемую ценность продукта для 

потребителей. Экспортеры могут использовать различные подходы к 

ценообразованию, такие как ценообразование на основе затрат, конкурентное 

ценообразование или ценообразование на основе ценности. Важно проводить 

тестирование различных ценовых стратегий и анализировать их влияние на 

спрос и прибыль. 

Изучение маркетинговых стратегий конкурентов, таких как рекламные 

кампании, каналы продвижения и методы взаимодействия с клиентами, 

помогает экспортёрам разработать собственные эффективные маркетинговые 

подходы. Например, если конкуренты активно используют социальные сети 

для продвижения своих продуктов, экспортёрам может потребоваться усилить 

своё присутствие в онлайн-среде. Важно анализировать не только текущие 

кампании, но и исторические данные, чтобы понять эволюцию маркетинговых 

стратегий конкурентов и их влияние на рынок. 

Для анализа маркетинговых стратегий необходимо собирать данные о 

рекламных кампаниях конкурентов, их активности в социальных сетях, 

использовании контент-маркетинга и других методах продвижения. 

Экспортеры должны анализировать рекламные материалы, включая 

видеоролики, баннеры, посты в социальных сетях и другие формы 

коммуникации. Важно понять, какие сообщения используют конкуренты, как 

они позиционируют свои продукты и какие маркетинговые инструменты 

применяют. 

Экспортеры должны также изучать каналы продвижения, используемые 

конкурентами. Это может включать анализ их присутствия на телевидении, 

радио, в печатных изданиях, на интернет-площадках, в социальных сетях и на 

специализированных форумах. Важно понять, какие каналы наиболее 

эффективны для продвижения продуктов и как конкуренты распределяют свои 

маркетинговые бюджеты. Например, если конкуренты активно используют 

контекстную рекламу и SEO для привлечения трафика на свои сайты, 

экспортёру может потребоваться инвестировать в аналогичные инструменты. 
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Кроме того, важно изучать методы взаимодействия конкурентов с 

клиентами. Это может включать анализ их клиентского сервиса, программ 

лояльности, отзывов и рейтингов на различных платформах. Экспортеры 

должны понимать, как конкуренты работают с обратной связью, какие методы 

используют для улучшения удовлетворенности клиентов и какие инструменты 

применяют для повышения лояльности. Например, если конкуренты 

предлагают расширенные гарантийные программы или бесплатную доставку, 

экспортёру может потребоваться адаптировать свои предложения, чтобы 

соответствовать ожиданиям клиентов. [26] 

Позиционирование продукта на рынке включает разработку стратегии, 

которая позволит выгодно выделиться среди конкурентов и занять 

устойчивую позицию в сознании потребителей.  

    Экспортеры должны выявить ключевые особенности и 

преимущества своего продукта, которые отличают его от конкурентов. Это 

может включать уникальные технологии, высокое качество, эксклюзивный 

дизайн или экологическую безопасность. Определение уникальных 

характеристик помогает создать сильное конкурентное преимущество. 

Экспортеры должны детально анализировать свои предложения, выявлять 

уникальные свойства, которые могут быть ценными для потребителей, и 

разрабатывать четкие сообщения, которые доносят эти преимущества до 

целевой аудитории. 

Для определения уникальных характеристик продукта важно провести 

внутренний аудит, который включает анализ всех аспектов продукта и 

процессов его создания. Это может включать изучение производственных 

технологий, используемых материалов, дизайна, функциональности и других 

факторов, которые могут быть важны для потребителей. Экспортеры должны 

также учитывать патентные права и другие юридические аспекты, которые 

могут защитить их уникальные предложения от копирования конкурентами. 

Экспортеры должны активно общаться с клиентами, чтобы понять, 

какие характеристики продукта наиболее ценны для них. Это может включать 

проведение опросов, интервью, фокус-групп и анализ отзывов клиентов. 

Например, если клиенты высоко оценивают экологическую безопасность 

продукта, экспортёру может потребоваться акцентировать внимание на этом 

аспекте в своих маркетинговых коммуникациях. 

    Маркетинговое сообщение должно быть ясно сформулировано и 

нацелено на удовлетворение потребностей и ожиданий целевой аудитории. 

Экспортеры должны учитывать культурные особенности и языковые нюансы, 

чтобы сообщение было понятным и привлекательным для потребителей. 

Например, использование местного языка и культурных символов в 

рекламных кампаниях может повысить эффективность коммуникации. 

Для разработки эффективного маркетингового сообщения важно 

проводить исследование целевой аудитории, которое включает анализ 

демографических, психографических и поведенческих характеристик. 

Экспортеры должны понимать, какие ценности и предпочтения важны для их 

клиентов, чтобы создавать сообщения, которые резонируют с их ожиданиями. 
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Например, если аудитория ценит инновации и технологические новшества, 

маркетинговое сообщение должно акцентировать внимание на передовых 

технологиях, используемых в продукте. 

Экспортеры должны тестировать свои маркетинговые сообщения на 

фокус-группах и анализировать полученные данные, чтобы убедиться в их 

эффективности. Это позволяет выявить слабые стороны и улучшить 

сообщения до их запуска. Важно также учитывать культурные различия и 

адаптировать сообщения под конкретные рынки, чтобы избежать 

недоразумений и повысить их привлекательность. 

    Экспортеры должны определить наиболее эффективные каналы для 

продвижения и распространения своих продуктов. Это может включать как 

традиционные каналы, такие как розничные магазины и дистрибьюторы, так и 

онлайн-платформы, социальные сети и маркетплейсы. Правильный выбор 

каналов продвижения и дистрибуции позволяет максимально охватить 

целевую аудиторию и повысить продажи. 

Для выбора оптимальных каналов продвижения важно анализировать 

предпочтения целевой аудитории в использовании различных каналов. 

Например, молодая аудитория может быть более активной в социальных 

сетях, тогда как старшие поколения могут предпочитать традиционные медиа, 

такие как телевидение и печатные издания. Экспортеры должны также 

учитывать специфику каждого рынка и адаптировать свои стратегии под 

локальные условия. 

Многоканальные стратегии могут быть особенно эффективными, 

поскольку они позволяют охватить более широкую аудиторию и обеспечить 

более комплексный подход к продвижению. Экспортеры могут 

комбинировать онлайн и оффлайн каналы, используя, например, контекстную 

рекламу, SEO, социальные сети, e-mail маркетинг, а также участие в выставках 

и ярмарках. Важно разрабатывать согласованные маркетинговые кампании, 

которые обеспечивают единое сообщение через все каналы и повышают 

узнаваемость бренда. 

    Постоянный мониторинг рынка и обратная связь от клиентов 

позволяют экспортерам своевременно выявлять проблемы и корректировать 

свои стратегии. Экспортеры должны использовать ключевые показатели 

эффективности (KPI), такие как объем продаж, рыночная доля, узнаваемость 

бренда и удовлетворенность клиентов, чтобы оценивать успех своих 

маркетинговых усилий. Регулярный анализ данных и обратная связь от 

клиентов помогают экспортерам адаптировать свои стратегии и повышать их 

эффективность. [27] 

Создание системы обратной связи включает использование различных 

методов сбора данных от клиентов, таких как опросы, интервью, анализ 

отзывов и комментариев в социальных сетях, а также использование 

инструментов аналитики веб-сайтов и мобильных приложений. Экспортеры 

должны также активно взаимодействовать с клиентами через службы 

поддержки и программы лояльности, чтобы получать ценные инсайты о их 

потребностях и предпочтениях. 
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Использование современных технологий и аналитических инструментов 

позволяет экспортерам собирать и анализировать большие объемы данных, 

что помогает принимать более обоснованные решения. Например, системы 

управления взаимоотношениями с клиентами (CRM) могут интегрировать 

данные из различных источников и предоставлять аналитические отчеты, 

которые помогают экспортерам лучше понимать своих клиентов и улучшать 

качество обслуживания. 

Экспортеры должны также проводить регулярный аудит своих 

маркетинговых стратегий и кампаний, чтобы оценивать их эффективность и 

вносить необходимые коррективы. Это может включать анализ результатов 

маркетинговых активностей, сравнение с запланированными показателями и 

выявление отклонений. Постоянное улучшение и адаптация маркетинговых 

стратегий позволяют экспортерам оставаться конкурентоспособными и 

успешно развиваться на международном рынке. 

 

2.3. Разработка и внедрение стратегии маркетингового плана 
 

На основе полученных данных и проведенного анализа разрабатывается 

маркетинговый план, который включает в себя несколько ключевых 

элементов. Каждый из этих элементов требует тщательного подхода и 

детальной проработки для обеспечения успешного выхода на новый рынок. 

Подробно разберем каждый из аспектов, необходимый для полноценного 

маркетингового плана, который способен обеспечить устойчивый успех. 

1. Цели и задачи маркетинговой стратегии. 

Экспортеры должны четко определить цели и задачи своей 

маркетинговой стратегии. Эти цели могут включать увеличение объема 

продаж, повышение узнаваемости бренда, расширение доли рынка и 

улучшение отношений с клиентами. Четкое определение целей помогает 

сфокусировать усилия и ресурсы на достижении конкретных результатов. 

Важно, чтобы цели были измеримыми, достижимыми, реалистичными и 

привязанными к определенному сроку. 

Примеры целей: 

- Достичь прироста продаж на 20% в течение первого года после выхода 

на новый рынок. Это может включать использование различных тактик, таких 

как проведение промо-акций, предоставление скидок новым клиентам, запуск 

рекламных кампаний, направленных на повышение осведомленности о 

продукте. 

- Увеличить уровень узнаваемости бренда на 30% в целевом регионе за 

счет рекламных кампаний и участия в выставках. Повышение узнаваемости 

может включать использование традиционных медиа, таких как телевидение 

и радио, а также цифровых каналов, включая социальные сети и поисковую 

рекламу. 

- Занять не менее 5% доли рынка в течение первых двух лет. Для этого 

важно понимать структуру рынка, оценивать позиции конкурентов и 
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разрабатывать уникальные торговые предложения (УТП), которые будут 

привлекать новых клиентов. [28] 

- Повысить уровень удовлетворенности клиентов на 25% путем 

внедрения программ лояльности и улучшения качества обслуживания. Это 

может включать создание программ бонусов, предоставление 

дополнительного сервиса, улучшение процессов взаимодействия с клиентами 

и оперативное решение возникающих проблем. 

2. Сегментация целевого рынка 

Разделение целевого рынка на отдельные сегменты позволяет 

экспортерам разработать более точные и эффективные маркетинговые 

стратегии. Сегментация может основываться на демографических, 

психографических, географических и поведенческих характеристиках 

потребителей. 

Методы сегментации: 

- Демографическая сегментация: Включает разделение рынка на 

сегменты по возрасту, полу, уровню дохода, образованию и другим 

демографическим признакам. Например, молодежная аудитория может иметь 

разные предпочтения по сравнению с более старшей аудиторией, что требует 

адаптации продукта и маркетингового сообщения. 

- Психографическая сегментация: Основывается на анализе стиля 

жизни, ценностей, интересов и поведенческих характеристик. Это может 

включать изучение таких факторов, как социальный класс, образ жизни, 

личные интересы и ценности, что позволяет создавать более 

персонализированные маркетинговые предложения. 

- Географическая сегментация: Включает разделение рынка на сегменты 

по географическим признакам, таким как страны, регионы, города или 

климатические зоны. Например, продукты могут быть адаптированы к 

климатическим условиям или культурным особенностям конкретного 

региона. 

- Поведенческая сегментация: Основывается на анализе 

покупательского поведения, включая частоту покупок, уровень лояльности, 

готовность к экспериментам и реакции на рекламные акции. Понимание 

поведенческих моделей помогает создавать более целевые маркетинговые 

кампании и предложения. [29] 

 
Метод 

сегментации 

Пример 

применения 

Плюсы Минусы 

Демографическая Молодежная 

аудитория — яркие, 

динамичные 

рекламы; старшая 

аудитория — акцент 

на традициях и 

качестве 

Точность в охвате 

разных возрастных 

групп 

Возможность 

стереотипных 

данных 

Психографическая Активный образ 

жизни — реклама 

Персонализированные 

предложения 

Высокие затраты 

на исследования 
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спортивных 

мероприятий и 

здоровых напитков 

Географическая В жарких климатах 

— освежающие 

напитки, в холодных 

регионах — теплые 

напитки 

Адаптация к местным 

условиям 

Высокие затраты 

на локализацию 

Поведенческая Программа 

лояльности 

MyCokeRewards для 

постоянных 

клиентов 

Целевые предложения, 

улучшение лояльности 

Необходимость 

постоянного 

анализа данных 

Таблица 2 Сегментация целевого рынка на примере Coca-cola 

 

Сегментация позволяет экспортерам понять, какие группы потребителей 

наиболее перспективны и как лучше всего обращаться к каждой из них. Она 

обеспечивает возможность более точного нацеливания маркетинговых усилий 

и ресурсов, что увеличивает вероятность успеха на новом рынке. 

3. Разработка маркетингового микса (4P) 

Маркетинговый микс включает в себя четыре ключевых элемента: 

продукт, цена, место (дистрибуция) и продвижение. Экспортеры должны 

разработать стратегии для каждого из этих элементов, чтобы создать сильное 

и согласованное предложение для целевого рынка. 

Продукт. 

Включает адаптацию продукта под требования целевого рынка. Это 

может включать изменения в дизайне, функции, упаковке или составе 

продукта. Например, если рынок требует экологически чистых продуктов, 

экспортёр может пересмотреть материалы и производственные процессы, 

чтобы соответствовать этим ожиданиям. Кроме того, важно учитывать 

культурные и потребительские предпочтения, такие как вкусы, цвета, размеры 

и другие аспекты. В некоторых случаях может потребоваться разработка 

нового продукта, который лучше соответствует потребностям и ожиданиям 

целевой аудитории. Это может включать использование новых технологий 

или инновационных решений. Например, на рынке с высокой конкуренцией 

может быть востребован продукт с уникальными характеристиками, которые 

не предлагают конкуренты. 

Цена. 

Определение оптимальной ценовой стратегии с учетом уровня доходов 

целевой аудитории, цен конкурентов и воспринимаемой ценности продукта. 

Экспортеры могут использовать различные подходы, такие как 

ценообразование на основе стоимости, конкурентное ценообразование или 

ценообразование на основе ценности. Важно учитывать эластичность спроса 

и адаптировать цены в зависимости от реакций рынка.  

Ценовые тактики могут включать скидки, программы лояльности, 

специальные предложения и другие методы для привлечения и удержания 
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клиентов. Например, внедрение программы лояльности может стимулировать 

повторные покупки и повысить уровень удовлетворенности клиентов. Также 

возможно использование тактик, таких как скидки для новых клиентов, 

сезонные распродажи и акции. 

Место (дистрибуция). 

Выбор наиболее эффективных каналов для доставки продукта до 

конечного потребителя. Это может включать прямые продажи через интернет, 

сотрудничество с местными дистрибьюторами, создание собственной 

розничной сети или участие в международных выставках и ярмарках. Важно 

оценить возможности каждого канала и выбрать те, которые обеспечат 

максимальную доступность и удобство для клиентов. 

Разработка логистических решений для обеспечения своевременной и 

эффективной доставки продуктов. Это может включать выбор транспортных 

компаний, разработку складских стратегий и оптимизацию цепочки поставок. 

Например, использование местных логистических партнеров может сократить 

время и затраты на доставку, а также улучшить качество обслуживания 

клиентов. 

Продвижение. 

Разработка и внедрение стратегий продвижения, таких как рекламные 

кампании, PR-активности, участие в выставках, использование социальных 

сетей и других цифровых каналов. Экспортеры должны разрабатывать 

креативные и эффективные маркетинговые коммуникации, которые 

привлекут внимание целевой аудитории и стимулируют спрос. Это может 

включать создание контента, адаптированного под местные культурные 

особенности и предпочтения. 

Проведение маркетинговых мероприятий и акций для повышения 

интереса к продукту и стимулирования продаж. Например, участие в 

международных выставках может помочь повысить узнаваемость бренда и 

привлечь новых клиентов. Организация промо-акций, розыгрышей и 

конкурсов может стимулировать потребительскую активность и создать 

положительное восприятие бренда. [30] 

4. Бюджетирование маркетинговых активностей 

Определение бюджета на маркетинговые активности является важным 

шагом в реализации маркетингового плана. Экспортеры должны учитывать 

затраты на разработку продукта, рекламные кампании, дистрибуцию и другие 

элементы маркетингового микса. 

Процесс бюджетирования включает детальную оценку всех 

потенциальных затрат, связанных с маркетинговыми активностями. Это 

могут быть затраты на производство и адаптацию продукта, маркетинговые 

исследования, рекламные кампании, участие в выставках, логистику и т.д. 

Важно учитывать как прямые, так и косвенные расходы, чтобы обеспечить 

полное понимание финансовых обязательств. 

Разработка плана распределения ресурсов с учетом приоритетных целей 

и задач. Экспортеры должны определить, какие направления требуют 

наибольших инвестиций и как распределить бюджет для достижения 
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максимального эффекта. Например, большая часть бюджета может быть 

направлена на рекламные кампании в первые месяцы после выхода на рынок 

для создания узнаваемости. 

Постоянный мониторинг и контроль затрат для предотвращения 

превышения бюджета и обеспечения эффективного использования ресурсов. 

Это может включать регулярные отчеты и анализ финансовых показателей. 

Важно своевременно выявлять отклонения от плана и принимать меры для их 

устранения, чтобы не допустить перерасхода бюджета. [31] 

5. Оценка эффективности и контроль 

Постоянный мониторинг и оценка результатов маркетинговых 

активностей позволяют экспортерам своевременно выявлять проблемы и 

корректировать свои стратегии. Экспортеры должны использовать ключевые 

показатели эффективности (KPI), такие как объем продаж, рыночная доля, 

узнаваемость бренда и удовлетворенность клиентов, чтобы оценивать успех 

своих маркетинговых усилий. 

Регулярный анализ ключевых показателей эффективности для оценки 

прогресса в достижении поставленных целей. Экспортеры должны 

отслеживать объем продаж, рыночную долю, узнаваемость бренда, уровень 

удовлетворенности клиентов и другие важные показатели. Например, если 

цель заключается в увеличении доли рынка, необходимо регулярно сравнивать 

текущие данные с плановыми показателями. 

Сбор и анализ обратной связи от клиентов для выявления проблем и 

возможностей для улучшения. Это может включать проведение опросов, 

интервью и фокус-групп, а также мониторинг отзывов в социальных сетях и 

на интернет-платформах. Важно учитывать мнения клиентов и использовать 

их для улучшения продукта и обслуживания. 

На основе полученных данных экспортёры должны быть готовы 

адаптировать свои маркетинговые стратегии. Это может включать 

изменение ценовой политики, корректировку рекламных кампаний, 

адаптацию продукта или изменение каналов дистрибуции. Например, если 

анализ показывает, что текущие рекламные кампании не приносят ожидаемых 

результатов, может потребоваться изменение подхода или перераспределение 

ресурсов на другие каналы. [32] 

Кроме основных элементов маркетингового микса, существуют 

дополнительные аспекты, которые могут существенно повлиять на успех 

экспортной деятельности. 

Управление брендом. 

Включает разработку уникального бренда, который будет отличаться на 

международном рынке. Это может включать создание логотипа, фирменного 

стиля, слоганов и других элементов, которые помогут создать узнаваемость и 

запоминаемость бренда. 

Важно поддерживать и развивать репутацию бренда через качественное 

обслуживание, выполнение обещаний и создание положительного опыта для 

клиентов. Это может включать управление отзывами, активное участие в 

социальных сетях и создание положительных ассоциаций с брендом. 
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Цифровой маркетинг. 

Оптимизация веб-сайта и создание качественного контента для 

привлечения органического трафика из поисковых систем. Это может 

включать написание блогов, создание видео-контента, инфографик и других 

форматов, которые помогут привлечь и удержать внимание аудитории. 

Использование социальных сетей и онлайн-рекламы для продвижения 

продуктов и взаимодействия с клиентами. Важно выбирать платформы, 

которые наиболее популярны среди целевой аудитории, и создавать контент, 

который будет вызывать интерес и вовлеченность. 

Партнерства и сотрудничество. 

Партнерство с местными дистрибьюторами, розничными сетями и 

другими организациями может помочь экспортерам быстрее выйти на рынок 

и повысить доверие клиентов. Это может включать совместные 

маркетинговые кампании, кросс-промоции и другие формы сотрудничества. 

Участие в международных выставках и конференциях позволяет 

установить контакты с потенциальными партнерами, изучить рынок и 

представить продукт широкой аудитории. Важно подготовиться к таким 

мероприятиям, создать привлекательные стенды и материалы, а также активно 

взаимодействовать с посетителями. [33] 

Анализ и адаптация к изменениям рынка. 

Постоянное отслеживание изменений на рынке и адаптация стратегий в 

соответствии с новыми тенденциями. Это может включать анализ 

конкурентной среды, изучение потребительских предпочтений и 

технологических инноваций. 

Способность быстро реагировать на изменения и адаптировать 

стратегии для поддержания конкурентоспособности. Это может включать 

изменение продукта, корректировку ценовой политики или адаптацию 

маркетинговых кампаний в зависимости от текущих условий. 

Разработка и внедрение маркетингового плана требует комплексного 

подхода и тесного взаимодействия всех подразделений компании. Экспортеры 

должны быть готовы к изменениям и быстро адаптироваться к новым 

условиям рынка, чтобы оставаться конкурентоспособными и успешными на 

международной арене. Только тщательно продуманная и хорошо 

реализованная маркетинговая стратегия может обеспечить устойчивый рост и 

долгосрочный успех на зарубежных рынках. 
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Заключение 
 

Маркетинговые исследования являются неотъемлемой частью 

успешной экспортной деятельности для начинающих экспортеров. Они 

играют ключевую роль в обеспечении адаптации компании к международным 

рынкам, минимизации рисков и эффективному использованию новых 

возможностей. Комплексный подход к маркетинговым исследованиям 

позволяет экспортерам получить полное представление о целевых рынках, 

конкуренции, потребностях потребителей и внешних факторах, влияющих на 

бизнес. 

В первой главе этого реферата были рассмотрены основы 

маркетинговых исследований для экспортной деятельности. Мы выяснили, 

что маркетинговые исследования помогают экспортерам оценить потенциал 

новых рынков, понять потребности и предпочтения целевой аудитории, 

определить конкурентную среду и разработать рекомендации по адаптации 

продуктов или услуг. Методы сбора и анализа данных, такие как опросы, 

фокус-группы, наблюдение, анализ существующих данных и бенчмаркинг, 

предоставляют ценную информацию для принятия обоснованных решений. 

Эти методы позволяют экспортерам получить как количественные, так и 

качественные данные, что способствует более глубокому пониманию рынка и 

эффективному планированию. Анализ рыночной среды на международном 

уровне включает изучение макро- и микрофакторов, влияющих на рынок, 

таких как политическая, экономическая, социальная и технологическая среда. 

Понимание этих факторов помогает экспортерам эффективно планировать 

свои действия и стратегии, учитывая все возможные риски и возможности. 

Во второй главе обсуждались практические аспекты планирования и 

реализации маркетинговых исследований. Выбор целевого рынка и анализ 

спроса включают оценку макроэкономических показателей, уровня 

конкуренции, потребительских предпочтений и прогнозов развития рынка. 

Экспортеры должны тщательно анализировать различные рынки, чтобы 

определить, какие из них предлагают наибольшие возможности для роста и 

развития. Конкурентный анализ и позиционирование продукта на рынке 

помогают экспортерам понять структуру рынка, выявить основных 

конкурентов и оценить их сильные и слабые стороны. Это позволяет 

разработать стратегии, направленные на создание конкурентных преимуществ 

и успешное позиционирование продукта. Позиционирование продукта 

включает определение его уникальных характеристик и преимуществ, 

разработку четкого и привлекательного маркетингового сообщения для 

целевой аудитории и выбор оптимальных каналов продвижения и 

дистрибуции. Разработка и внедрение стратегии маркетингового плана 

включает сегментацию целевого рынка, разработку маркетингового микса 

(продукт, цена, место и продвижение), бюджетирование и контроль 

эффективности маркетинговых активностей. Рациональное распределение 

ресурсов и постоянный мониторинг результатов позволяют экспортерам 

своевременно корректировать свои стратегии и повышать их эффективность. 
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Таким образом, маркетинговые исследования предоставляют 

начинающим экспортерам мощный инструмент для успешного выхода на 

международные рынки. Они помогают разработать эффективные стратегии, 

адаптировать продукты и услуги под конкретные нужды и ожидания 

потребителей, а также оценивать и управлять рисками. Экспортеры, которые 

используют маркетинговые исследования в своей деятельности, имеют 

больше шансов на успех и устойчивое развитие на глобальной арене. 

Правильное применение маркетинговых исследований позволяет не только 

улучшить понимание рынка, но и создать долгосрочные конкурентные 

преимущества, обеспечивая устойчивый рост и развитие компании на 

международных рынках. 
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