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3MICTOBUU MOIYJIb 1. .
CyTHICTh HU(PPOBOTO MAPKETHUHTY Ta 3arajibHl

3acaay (POpMYBaHHS 1H(OOPMAILIMHUX CUCTEM
MApKETHHTY IIPOMHMCIOBOIO M1AIPUEMCTBA

Jlekuia 3
dopmMmyBaHHA cTpaTerii LNQPPOBOro MapKeTUHTY B
YMOBaX BUCOKOKOHKYPEHTHOIro mepegoBuiLLa




* BrCOKOKOHKYpPEHTHE cepenoBuLLE
BMMarae BiJ, NpOMUCIOBUX

- NIANPUEMCTB YHITKOI HILLEBOI
OCOG“ NBOCTI andepeHrujauii Ta yHiKanbHoI
KOH KypeHTHO o LiiHHicHOI npono3wuji (YLLM).
Ce pepl()B V| |_|_||a * Llndppo.a cTpaTeria mae dytu

FHYYKO, OPIEHTOBAHOIO Ha LUBUAKE
TEeCTYBaHHA rinote3 Ta ePeKkTBHE
BUKOPUCTaHHA DIOIXETY.



KoHTeHT-MapKeTUHI aK EQQeKTBHUNN
IHCTPYMEHT

o KOHTEHT-MapKeTuHr (KM) — ue ctpaTteriyHnm nigxig ao
CTBOPEHHA Ta MNOLUMPEHHA PENEBAHTHOI O, LIIHHOIMO Ta
NOC/IAOBHOIO KOHTEHTY.

* Ha BIAMIHY BIA NpAMOl pekniamu, KM byaye OoBipy Ta
NO3ULIIOHYE KOMMAaHIIO AK EKCMNEPTA.



Lt KMy B2B-CermeHTI

[iaBULLIEHHA BNi3HaBaHOCTI OpeHAay: Hepes ekcrnepTHI CTaTTl,
White Papers, rany3seBl 3BITH.

3any4yeHHA HOBUX KNIEHTIB (igoreHepauin): Hepes 3akputui
KOHTEHT Ta UiNboBi BebiHapw.

3MILHEHHA BIAHOCUH 3 HAABHUMMW KJTIEHTaMW: Hepes TexXHi4Hy
IOKYMEHTaL,ito, Kenc-cTafi Ta HaBYasibHI MaTepianu.




KM AaK IHCTpYyMeHT Ycnixy BITUN3IHAHNX
KomMmnaHin

Ina BITYM3HAHMX KOMNaHIn KM €
epeKkTUBHMM cnocobom BMXOL4y Ha
MI>XXHAPOAHI PUHKW, e NpAMa pekama
MOXKe ByTu 3aHaaTO JOPOrolo.

Ycnix 3anexxuTb Big AKOCTI KOHTEHTY,
AKNM NOBUHEH BYTN OPIEHTOBAHNM Ha

‘6onl’ ociB, WO NPUNMatoTb PILLEHHA
(LPR) B B2B-cermenTi.




1Ky 3a yBary!
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