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JIJIAI HACTPOMKHU TAPTETUPOBAHHOM PEKJIAMBI B COIICETSIX
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TO SET UP TARGETED ADVERTISING ON SOCIAL NETWORKS

The article describes ways to create a consumer portrait for setting up effec-
tive targeted advertising in social networks. The author's attention is focused on the
need for a thorough analysis of the target audience, methods of its segmentation and
effective collection of data on potential buyers.
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[MudpoBbie KOMMYHUKAIIMH SBIISAIOTCS HEOTHEMIIEMOW YaCThIO HALIEH KU3HH.
[ToaTomy miaTdopMbl COLMANBHBIX CETeH MPEKPAcHO MOAXOIAT ISl MOJArOTOBKHU
MMOTEHIHAIBHOIO KJIMEHTA K COBEPUIEHUIO MOKYIIKKA TOBapa WK yciayru. OCHOBHOU
Croco0 MPOJBUKEHUS JTHOOOr0 TOBapa, U B OCOOCHHOCTH MEIUANPOAYKTOB, B 3TOM
CJIydae — 3TO 3aIlyCK TapreTUPOBAaHHON PEKJIaMBbl.

«Tapeemupoeannasn pexnama (aHri. target — Iejlb, MHUIIEHb) — PEKJIAMHOE
00BSBIIEHHE, KOTOPOE MOKA3bIBAECTCS JIIOASIM MO OMNpPE/IECIEHHBIM MpU3HAKaM: BO3-
pacTy, HHTepecaM, MECTY KHUTEJIbCTBA U T. 7. OHO MOXKET ObITh TEKCTOBBIM, MEIMIA-
HBIM WJIM MYJIbTUMEIUUHBIMY [1].
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OcHOBHBIMM 337iauaMi B 3(h(PEKTUBHON HACTPONKH TapreTUPOBAHHOM peKiia-
MBI B COIICETSIX JJI M3aTENbCKOTO0 METUAKOHTEHTA SIBIISIOTCS:

- YETKOE OMpEJIEICHUE U JIOCKOHAIbHBIM aHaIU3 1IeJIEBOW ayIuTopuu (8
oanvHetiuem — I{A);

— COCTaBJICHHE JICTAIBHOTO TOpTpeTa notpedutens (6 danvretiwem I111);

— COCTaBJICHHE TOIIArOBOIO MJIaHa MapKETUHTOBOI CTpaTeruuy;

— BbIOODP 1M(POBBIX MJIOLIAA0K AJI MPOABIKEHUS TOBApa/yCIyru ¢ yué-
TOM BBIOpaHHBIX L{A;

— COCTaBJIEHHE PEKIAMHOTO OOBSIBICHHS (TEKCT, ayJM0 U BU3yaJIbHbIC
KoMIoHEHTHI) ¢ yuétom [1I1 u BeIOpanHO#M TUPPOBOIL MITOMIAIKY;

— noctpoeHus 3¢ HEKTUBHON BOPOHKU MPOJAK.

D@ heKTUBHOCTh TAPTeTUPOBAHHOMN pEKIJIaMbl MPSAMO MPONOPLMOHATIBHA U 3a-
BUCHUT OT 3aJIaHHBIX XApaKmepucmux (mapeemun2o6) ayAuTOpUH, KOTOpbIE HacTpa-
MBAIOTCS Ha OCHOBE aHanu3a L{A u cocTaBieHus: HOPTPETOB MOTPEOUTEIIEH.

«[Jenesas ayoumopus (L{A) — 310 rpynna JroJel, KOTOPIM UHTEPECEH MPO-
IYKT WK yciayra komnanuu. [lopmpem nompeoumens (I111) — 310 coOupartenbHbIN
o0pa3 OTACIBHOTO YEJIOBEKA U3 ATOU rpymmmbh» [2].

Uem OoJibllie ayAUTOPUST KOHEYHOTO MPOAYKTA, TEM CII0KHEE BBIWICHUTH €€
KOHKPETHOTO MPEACTaBUTENS U J1aTh TOYHbIe XapakTepucTtuku. Ytoosl 1111 He mo-
JTYYUIICS U3JIUIIHE PAa3MBITHIM U a0CTPAaKTHBIM, HEOOXOAUMO CETMEHTHPOBaTh LIA.

Ceamenmayus yenesoti ayoumopuy — 3TO pas3jeieHue noTpeduTenei Ha He-
CKOJIBKO Ipynn no o0obmaronmm npusHakam [3]. A mopTpeT notpeduTesns B JaH-
HOM clIy4ae — 3TO coOuparesibHbIi 00pa3 MoKynaTeisl U3 3TOro CerMeHTa ¢ ykasa-
HUEM JICTAJIbHBIX XapaKTePUCTUK. B KakjOoM cerMeHTe MOKHO COCTaBUTh HECKOJIb-
ko IIIT u co3narh pexkiaMHOE OOBSABIECHUE B 3aBUCUMOCTH OT TOT'0, K KOMY XOTEJH
OBl €ro HaNpaBUTh.

CerMeHTanus ayJuTOPUNA MOXET OCYIIECTBISTHCA MO CIACAYIOMIMM Tpynnam
XapaKTEPUCTHK:

— reorpaduueckue (KOHTHHEHT, CTpaHa, PErHoH, KIMMAaTHYECKUE YCIIOBUS,
YUCJIEHHOCTh HaceJeHus, UHPacTpyKTypa u T. 11.);

— couuanpHO-neMorpaduueckue (Mo, BO3pPACT, CEMEMHOE MOJOKEHHE,
HaIlMOHAJIbHbIE OCOOEHHOCTH U LIEHHOCTH, MEHTAIUTET U OObIYaH U T. 11.);

— COLMAJIbHO-3KOHOMUYECKHE (COLMAIbHBIA CTaTyc, OOpa3oBaHUE, MECTO
paboThI, TOJKHOCTh, YPOBEHB JOX0/1A);

— MOBeJIeHYeCKHe (MOTHUBBI JJIsi COBEPIICHUS TOKYIIOK);

— ncuxorpaduueckue WM SMOLUOHANIbHBIC (MHTEpECHl, yBICUEHUs, X000u,

CTWJIb KU3HU, MUPOBO33PEHUE U T. 11.);
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— KOMMYHHKAIIMOHHBIE (TIPEAMOYTUTENbHBIE TU(GPOBBIC TIJIOMAIKHA, AKTHUB-
HOCTb B3aUMOJICHCTBUS C IU(PPOBBIM KOHTEHTOM U T. 1.) [4].

OpHa 13 caMbIX PacTPOCTPAHEHHBIX HA CETOAHSIIHUNA J€Hb METOIUK JJISI CO-
CTaBJIEHUSl OpTpeTa notpedurens spisercs «SW» Mapka [leppunrrona, kotopas
COCTOUT U3 ISTH BOIIPOCOB:

1. Yto? (What?) — cermeHTanus 1o Tuiy ToBapa (4To Bbl IpOaacTe).

2. KT0? (Who?) — cermenTarus o Ty notpeouTesnst (KTO MOKYIaeT).

3. Ilouemy? (Why?) — cermMeHTaIusi Mo TUILY MOTHUBAIIUU K COBEPIICHUIO I0-
KYIIKH ¥ IOTpeOieHus (ToYeMy MOKyIaeT).

4. Korna? (When?) — cermeHTanus 1o CUTyaluu, B KOTOPOM MpUOOpeTaeTcs
MPOJYKT (KOI'/1a MOKYIaeT)

5.Tne? (Where?) — cermeHTanusi Mo MeCTy IMOKYMNOK (TII€ TMOKYIaeT, e
MIPUHUMAET PEIICHUE O MOKYMKe) [S].

6. COop JaHHBIX O MOTEHIIMAIBHBIX TOTPEOUTENSIX MOYKHO OCYIIECTBIATH KaK
CaMOCTOSTENLHO (ITPY MTOMOIIN MPOBEICHUS MAPKETUHTOBBIX UCCIEAOBAHUI, OTIPO-
COB, cOOpa OT3bIBOB, aHAJIM3a KOHKYPEHTOB, aHAJIU3 MOJIIMMCYMKOB COLICETEN, MOHU-
TOPpUHTAa W Jp. METOJOB), TaK M WCIOJb3Yyd HHTEPHET-PECYpChl U OHU3HEC-
uHctpymeHThl (Aunexkc.Metpuku u Google Analytics, nanubie n3 CRM-cucremsl,
UHTEpHET Osoru, Aanueie opunnanbabix CMU, Poccrata u np.caifToB, a Tak ke ¢
UCIOJIb30BAHUEM CIIEIUATIM3UPOBAHHBIX HHTEPHET MOPTAJIOB).

B snoxy pasButus Hevipoceren cocrasnenue 11 3HaunTEenbHO yIpOCTHIIOCH
3a CU€T MOSIBJICHUSI B MHTEPHETE CHEIMAIM3UPOBAHHBIX MOPTAIOB, TOCTYIHBIX IS
npeanpuHuMareneil mo0oro ypoBHs. C UX MOMOIIBI0 MOXHO creHepupoBath 111,
UCIIOJIb3Ysl ~ pa3IMuHble HWHCTPYMEHTHl W 1mabnonsl. Hampumep, Xtencio
(www.xtensio.com), MakeMyPersona  (www.hubspot.com/make-my-persona),
Filestage (www.filestage.io/blog/effective-buyer-persona-template-free-download/) u
MHOTHE Jpyrue pecypcsl B CBOOOJAHOM WM IUIATHOM JocTyme [6].
Hcnonb3ys moapoOHbIe TaHHBIE O XapaKTePUCTUKAX MOTPEOUTENsI, MapKETOJIOr, 10
CYyTH, BUJHUT €ro mpoOiieMbl («00JIM») U MOKET Ha UX OCHOBE MPEIJIOKHUThH pellie-
HUE, BMECTO MPAMOU MpOoAaXu mpoaykTa/ycmyru. [IpogaBaTe u mpoaBuraTh u3na-
TEJIBCKUM KOHTEHT ropas3zo CIOXHEe, YeM MpoAaBaTh pelIeHue MpoodJieMbl, TaK Kak
W3JIaHUE SIBISICTCS TBOPYECKUM NPOIYKTOM W HE SIBISETCA TPEIMETOM IEepPBOM
HeoOxonumocTu. OHAKO €Clu HaTH TPYIHOCTH, C KOTOPHIMU TOMOTaeT CIpa-
BUTHCSI UMEHHO ITOT M3JATENbCKUN MPOAYKT, 3aKkpbiBas O0omu 1[A, MoxHO MakcH-
MU3HPOBATh MPUOBLIL U31ATEIHCTRA.
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http://www.xtensio.com/

[IprMeHUB Ha MPAKTHUKE TaKOW MOJXO, MBI MOKEM COCTAaBUTh MEPCOHATN3U-
POBaHHOE 1I€JIEBOE PEKIAMHOE MPEI0KEHUE U HACTPOUTh IPPEKTUBHYIO TapreTH-
POBaHHYIO peKJIamy.
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	 географические (континент, страна, регион, климатические условия, численность населения, инфраструктура и т. д.);
	 социально-демографические (пол, возраст, семейное положение, национальные особенности и ценности, менталитет и обычаи и т. д.);
	 социально-экономические (социальный статус, образование, место работы, должность, уровень дохода);
	 поведенческие (мотивы для совершения покупок);
	 психографические или эмоциональные (интересы, увлечения, хобби, стиль жизни, мировоззрение и т. д.);
	 коммуникационные (предпочтительные цифровые площадки, активность взаимодействия с цифровым контентом и т. д.) [4].
	Одна из самых распространённых на сегодняшний день методик для составления портрета потребителя является «5W» Марка Шеррингтона, которая состоит из пяти вопросов:
	1. Что? (What?) – сегментация по типу товара (что вы продаёте).
	2. Кто? (Who?) – сегментация по типу потребителя (кто покупает).
	3. Почему? (Why?) – сегментация по типу мотивации к совершению покупки и потребления (почему покупает).
	4. Когда? (When?) – сегментация по ситуации, в которой приобретается продукт (когда покупает)
	5. Где? (Where?) – сегментация по месту покупок (где покупает, где принимает решение о покупке) [5].
	6. Сбор данных о потенциальных потребителях можно осуществлять как самостоятельно (при помощи проведения маркетинговых исследований, опросов, сбора отзывов, анализа конкурентов, анализ подписчиков соцсетей, мониторринга и др. методов), так и используя...
	В эпоху развития нейросетей составление ПП значительно упростилось за счёт появления в интернете специализированных порталов, доступных для предпринимателей любого уровня. С их помощью можно сгенерировать ПП, используя различные инструменты и шаблоны....
	Применив на практике такой подход, мы можем составить персонализированное целевое рекламное предложение и настроить эффективную таргетированную рекламу.

