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1. В маркетинге сегментация рынка - это процесс разделения широкого потребительско-
го или делового рынка, обычно состоящего из существующих и потенциальных клиентов,
на подгруппы потребителей (известные как сегменты) на основе некоторых общих харак-
теристик.
2. Успех маркетинговой деятельности каждой организации зависит от правильного сегмен-
тирования всех товаров и услуг на рынке, поэтому важно идентифицировать все целевые
группы потребителей по схожим потребностям или желаниям. Грамотная сегментация
способна увеличить конкурентоспособность любой организации.
3. Первичная цель рекламы - увеличение прибыли от реализации товаров и услуг. В со-
временном мире очень сложно представить экономическую деятельность без рекламы,
потому что современная реклама есть порядок действий, направленный на продвижение
и стимулирование товара в условиях рынка.
4. Реклама всё более серьезно расширяет границы деятельности предпринимателя и пред-
ставляет собой сложное социальное явление маркетинговой коммуникации. Средств для
использования рекламных интеграций огромное множество, более того, многие из них
идут в ногу со временем, ведь они технически совершенны.
5. Для того, чтобы запускать рекламный процесс максимально выгодным и эффективным,
стоит тщательно изучить психологические особенности потребителя при влиянии рекла-
мы. Современные психологи считают, что реклама действует абсолютно на всех, даже на
людей, которые от и до изучили рекламные вопросы и являются крайне осознанными.
6. «Азбука вкуса» занимает лидерские позиции в премиальном сегменте в формате су-
пермаркета, эта компания очень серьезно подходит к сегментации своих потенциальных
клиентов, поэтому, очень важно иметь представление об конкретном профиле покупателя,
важно выявить его примерный доход, средний чек, социально-демографическую группу,
отношение к продуктам питания.
7. MERCADONA Одна из самых крупных розничных сетей продуктовых супермаркетов.
Компания специализируется на привлечении товаров высокого качества, при наличии еже-
дневных поставок и регулярной утилизации испорченной продукции, качество продуктов
в магазине оценивается потребителями, как высший класс.
8. Азбука вкуса отличается от Меркадоны по критерию «индивидуальный подход». В
Московской сети индивидуальный подход превыше всего, клиент ориентированность на
высоком уровне, что полностью оправдывает премиальность данного зонтичного бренда.
9. В современном мире, где коммерческие отношения играют ключевую роль, сегментация
потребителя имеет огромное значение.
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