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Реферат 

Объём ВКР – 74 страницы, 5 - таблиц, 2 – приложения. 

Способы продвижения малых предприятий в интернет-среде (на примере 

ИП «Управляя климатом») 

Актуальность исследования обусловлена тем, что взятое мною 

предприятие, не имеет представительства в Интернете, и потому имеет в год 

очень малое количество клиентов – 8 фирм разных направленностей.  А 

чтобы добиться увеличения количества клиентов и выделиться среди 

конкурентов, сегодня можно использовать продвижение в Интернете, что 

уже делают многие успешные компании. При этом важно понимать все 

особенности Интернета, учитывать тип компании и не допускать ошибок.  

Цель работы – разработка рекомендации по оптимизации интернет-

коммуникации на примере ИП «Управляя климатом». 

Объект дипломного проекта – продвижение предприятия. 

Предмет дипломного проекта - способы продвижения предприятия в 

интернет-среде. 

В результате работы было выявлено, что необходимо создать веб-сайт, 

чтобы повысить число клиентов компании, и сделать группу в социальных 

сетях «Одноклассники» для большего охвата аудитории потенциальных 

клиентов. 

Научная значимость данной работы состоит в оптимизации и 

упорядочивании существующей научно-методологической базы по 

исследуемой проблематике – еще одним независимым авторским 

исследованием. 
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Определения 

B2B (англ. Business to Business, буквально бизнес для бизнеса) - термин, 

определяющий вид информационного и экономического взаимодействия, 

классифицированного по типу взаимодействующих субъектов, в данном 

случае - это юридические лица, которые работают не на конечного рядового 

потребителя, а на такие же компании, то есть на другой бизнес.  

B2C (Business to customer, буквально бизнес для потребителя) - 

профессиональный рынок товаров и услуг, покупки осуществляет 

профессиональный покупатель во имя интересов бизнеса(компании). 

«Маркетинг взаимоотношений - это философия ведения бизнеса, 

стратегическая ориентация, которая фокусируется скорее на удержании и 

«улучшении» текущих потребителей, чем на привлечении новых.» 

Веб-сайт (от англ. website: web - "паутина, сеть" и site - "место", 

буквально "место, сегмент, часть в сети") - совокупностьэлектронных 

документов (файлов) частного лица или организации в компьютерной сети, 

объединённых под одним адресом (доменным именем или IP-адресом). 
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Введение 

Интернет становятся всё более популярной площадкой для 

продвижения, для организации мероприятий и многого другого. SMM 

пользуется большой популярностью не только среди малого и среднего 

бизнеса, но и применяется крупнейшими мировыми компаниями, которые 

используют её для установления обратной связи с потребителями. 

Актуальность исследования обусловлена тем, что взятое мною 

предприятие, не имеет представительства в Интернете, и потому имеет в год 

очень малое количество клиентов – 8 фирм разных направленностей.  А 

чтобы добиться увеличения количества клиентов и выделиться среди 

конкурентов, сегодня можно использовать продвижение в Интернете, что 

уже делают многие успешные компании. При этом важно понимать все 

особенности Интернета, учитывать тип компании и не допускать ошибок.  

Сегодня в арсенале маркетинга существует много различных 

инструментов, и продвижение в Интернете – один из важнейших: он 

помогает компании или отдельному продукту дифференцироваться от 

конкурентов, создает дополнительную ценность, увеличивает продажи в 

долгосрочном периоде. Ежедневно видим вокруг себя огромное количество 

предприятий, одни из которых известны во всем мире, другие – лишь в 

отдельном регионе. Маркетинг проявляется повсюду, и, конечно, он не 

обошел стороной такую важную сферу современной жизни, как Интернет.  

Компании сегодня фактически не существуют для потребителя, если не 

имеют своего представительства в Интернете. Компании, научившиеся 

извлекать из них пользу для своего потребительского бренда, расширяют 

коммуникации в социальных сетях, стремясь найти общий язык с 

потенциальными клиентами. Присутствие предприятия в Интернет создаёт 

дополнительное информационное поле, которое можно использовать для 

привлечения новых клиентов. Качественный сайт сразу задаёт 

положительный настрой у потенциального клиента. Репутация складывается 
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сама по себе, и было бы, по крайней мере, недальновидно, не попытаться на 

нее повлиять. Самый первый и очевидный инструмент для аккумулирования 

заинтересованной соискательской аудитории – создания группы или 

сообщества. 

Главная причина, по которой продвижение в Интернете следует 

выделять особо, это серьезные различия между принципами восприятия 

информации потребителями в Сети и в реальном мире. SMM основывается 

на коммуникации между производителем и потребителем, Интернет же по 

своей сути – это особая коммуникационная среда с большим количеством 

пользователей и огромными возможностями, поэтому SMM  в такой среде 

нуждается в уникальном подходе. Использование социальных сетей  в 

бизнесе дало толчок к развитию Интернет-коммуникаций. Как элемент 

маркетинговой стратегии, сети имеют широкие возможности для 

продвижения чего-либо без существенных денежных затрат. Сети  позволяют 

формировать контент, развивать личное общение с целевой аудиторией,  

взаимодействовать с отдельными представителями целевой аудитории,  

изучать их интересы, проводить акции и просто информировать. 

Проблема – каким образом можно увеличить число клиентов, опираясь 

на современные социально-коммуникативные технологии? 

Цель работы – разработка оптимальной модели продвижения и 

систематизация  рекомендаций по использованию  интернет-коммуникаций 

на примере ИП «Управляя климатом». 

Объект дипломного проекта – система внешних коммуникации 

предприятия 

Предмет - способы продвижения предприятия в интернет-среде. 

Задачи: 

1. Охарактеризовать особенности продвижения в сегменте b2b; 



8 
 

2. рассмотреть маркетинг взаимодействия и его особенности; 

3. охарактеризовать особенности маркетинга в социальных сетях как 

способа продвижения компании; 

4. дать общую характеристику ИП «Управляя климатом»; 

5. провести исследование эффективности рекламной и ПР деятельности 

ИП «Управляя климатом»; 

Теоретико-методические основы исследования. В дипломной работе 

были использованы следующие методы и подходы: принципы маркетинга 

взаимодействия, системный подход к маркетинговым коммуникациям,  

метод опроса в виде анкетирования. 

Несмотря на относительную «молодость» данного вида маркетинга, в 

литературе встречаются труды, посвященные SMM. Примерами могут 

служить работы следующих авторов: Халилов Д., Вертайм К.,  

Фенвик Я., а также целый ряд работ ЗАО «Ингейт Девелопмент» и др. 

Исследование и практическая работа проводились на базе организации 

ИП «Управляя климатом». 

Дипломное исследование состоит из введения, двух глав, заключения, 

списка использованных источников. 
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1.Способы продвижения предприятий в интернет-среде 

1.1.Особенности продвижения b2b предприятий в интернет-среде 

Бек, М определял термин так: «B2B (англ. Business to Business, 

буквально бизнес для бизнеса) - термин, определяющий вид 

информационного и экономического взаимодействия, классифицированного 

по типу взаимодействующих субъектов, в данном случае - это юридические 

лица, которые работают не на конечного рядового потребителя, а на такие же 

компании, то есть на другой бизнес».[8, С. 25].  

В западных странах под термином В2В часто понимается обеспечение 

каких-либо производственных фирм сопроводительными услугами, 

дополнительным оборудованием и т. д. Термину B2B противопоставляется 

термин FMCG (fast moving consumer goods), т.е. бизнес, направленный на 

конечного потребителя. Например, если ведутся переговоры с компанией, 

производящей товары массового спроса, то это сфера FMCG, несмотря на то, 

что компания является юридическим лицом. 

B2B - дословно переводится как "бизнес для бизнеса". Понятие это 

означает, что кто-то является источником бизнеса, а кто-то - адресатом 

какой-то информации, а также товаров или услуг. Обычно здесь имеется в 

виду деловое взаимодействие. В чём здесь отличие от основного бизнеса? А в 

том, что в качестве клиента или потребителя тут выступает не обычный 

потребитель, а другой бизнесмен.[8, С. 27]. 

Кроме того, B2B также подразумевает систему электронной коммерции 

или электронной торговли. Это довольно непростые аппаратно-программные 

комплексы, ещё их можно назвать инструментами для осуществления 

торгово-закупочной деятельности в интернете. На сегодняшней день в 

глобальной паутине можно проводить любые виды торговых процедур, 
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начиная от простейших запросов котировок, заканчивая сложными 

конкурсами. 

Если говорить о Западе, то там такое явление как B2B воспринимают 

как обеспечение каких-либо производственных фирм сопроводительными 

услугами, дополнительным оборудованием и многим другим. Но даже здесь 

речь идёт о том, что деятельность эта направлена на бизнес-аудиторию. 

Самое главное, что определяет эту систему - отличие маркетинговых 

стратегий. То есть, для B2B не характерно использовать такие массовые 

каналы связи как телевидение, радио или газеты.[8, C.43]. 

Главная цель заключается в повышении эффективности работы 

организаций на данном рынке благодаря снижению затрат на подготовку 

торговых процедур, а также расширяя географию бизнеса до масштаба 

целого мира. 

Также в задачи этих систем входят: 

· оперативно организовать взаимодействие между двумя предприятиями; 

· построить защищённые и надежные каналы, по которым между фирмами 

будет происходить обмен информацией; 

· координировать действия предприятий и их совместное развитие на основе 

информационного обмена. 

Рынок B2B 

Сейчас российский рынок B2B отличает обострившаяся конкуренция. 

В этих условиях требования к товарам повысились - они должны не просто 

быть высококачественными, но также удовлетворять запросы конкретного 

рынка, что подтверждают и существующие маркетинговые теории[20]. 
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Рынок b2b: что это такое? Это означает, что для выполнения маркетинговых 

целей, в результате покупки должны осуществиться следующие требования: 

· продукт или услуга соответствует заявленным клиентом характеристикам; 

· поставщик оплачивает товар или услугу на условиях, которые оговорены в 

соглашении с клиентом. 

Современный рынок товаров и услуг устроен так, что направления 

деятельности компаний, существующих на рынке в целом, можно 

сегментировать по типу взаимодействующих субъектов, а именно выделить 

рынки B2C и B2B. Рассмотрим два важных понятия данной темы. B2B 

(Business to Business, буквально бизнес для бизнеса) - потребительский 

рынок товаров и услуг, покупки осуществляет покупатель, руководствуясь 

личными потребностями и предпочтениями. B2C (Business to customer, 

буквально бизнес для потребителя) - профессиональный рынок товаров и 

услуг, покупки осуществляет профессиональный покупатель во имя 

интересов бизнеса(компании).[20]. 

В отличие от рынка B2B, рынок B2С предполагает короткий цикл 

продажи и основан на личном подходе к потребителю.  

Достичь прибыли в секторе В2С возможно с помощью низких цен и 

массового охвата клиентов.  

На рынке B2C в принятии решения о покупке значительную роль 

играют личные эмоции конкретного человека. Причем покупка товара или 

услуги может быть разовой, и клиент может не быть экспертом в данных 

товарах. 

Модель B2C позволяет осуществлять розничные продажи без участия 

посредников или при их минимальном участии. Благодаря системе B2C 

увеличивается эффективность продаж, устанавливаются 
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конкурентоспособные цены на реализуемые товары, охватывается более 

широкая аудитория: маркетинговые коммуникации в секторе B2C позволяют 

поддерживать связи и информировать о товарах и услугах потребителей вне 

зависимости от их места жительства, тем самым расширяя географию 

продаж. В бизнес-процессах В2С используются такие маркетинговые 

способы привлечения и удержания клиентов, как программы лояльности или 

поощрения потребителей: обычные и накопительные дисконтные 

программы, бонусные программы и розыгрыши призов. Таким образом, В2С 

реализует схему работы обычной торговой компании, но с применением 

современных технологий. Современным примером может служить Интернет-

магазин или розничный магазин, где покупатель приобретает товар за 

наличные. На рынке B2B выбор покупателя в основном базируется на 

рациональных соображениях. 

Задача систем В2В - налаживание взаимодействия между компаниями, 

создание надежных защищенных информационных каналов между ними, 

благодаря которым возможна координация действий всех участников 

информационного обмена и их совместное развитее. Взаимодействовать в 

рамках систем В2В компании могут на почве обмена технологиями, опытом, 

в связи с осуществлением ими торговой или инвестиционной деятельности. 

Цель этого взаимодействия - найти надежных поставщиков или покупателей 

сырья, полуфабрикатов, готовой продукции, оборудования, наладить 

партнерские отношения.[8, C.68]. 

Рынок В2В весьма чувствителен к новациям, поэтому необходимо 

очень внимательно отслеживать информацию об инновациях, чтобы не стать 

аутсайдером-ретроградом. Чтобы добиться признания на рынке В2В, 

необходима грамотная презентация товара или услуги, а также комплекс мер, 

включающий позиционирование компании, освоение возможностей 

Интернета, выход на электронные торговые площадки, автоматизация 

отношений с партнерами.[20]. 
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В системе В2В так же, как на обычном рынке, существует 

конкуренция, однако в силу специфики субъектов системы состязательность 

здесь имеет некоторые особенности. Коммерсанты гораздо тщательнее 

просчитывают риски и гораздо серьезнее относятся к потенциальным 

партнерам, не полагаясь на презентационную информацию, поэтому очень 

важна репутация, имидж фирмы. 

Закупку товара осуществляют профессионалы в данной отрасли, 

которые владеют информацией о ценах, а так же вероятнее всего навыками 

торга с продавцом. Внимание уделяется отраслевым знаниями и опыту 

продавца.  

Из всего выше сказанного можно сказать, что.[8, C.126]:  

1) Рынок B2C имеет следующие особенности: 

· короткий цикл продаж; 

· достаточно невысокая стоимость приобретения клиента; 

· большое количество потенциальных клиентов; 

· клиент самостоятельно принимает решение; 

· средства маркетинговой коммуникаций достаточно эффективны. 

2) Рынок B2B имеет следующие особенности: 

· длительный цикл продаж; 

· высокая стоимость получения решения и нового клиента; 

· количество клиентов ограничено, что повышает значимость каждого; 

· закупку товара осуществляют профессионалы в данной отрасли. 
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1.2. Маркетинг взаимодействия и его особенности 

«Маркетинг взаимоотношений - это философия ведения бизнеса, 

стратегическая ориентация, которая фокусируется скорее на удержании и 

«улучшении» текущих потребителей, чем на привлечении новых».[19,C.23]. 

К историческим стадиям развития маркетинговых концепций и 

философии бизнеса относятся производственная, товарная, сбытовая 

концепции, более прогрессивными стратегиями считаются традиционный и 

социально-этический маркетинг. Маркетинг взаимодействия, теоретические 

аспекты которого были описаны в 80-х годах прошлого столетия, 

представляет собой наиболее совершенную философию ведения бизнеса, 

наилучшим образом адаптированную к современным условиям развития 

рынка.[16.C.12].  

В настоящее время одной из характеристик, по которой судят о степени 

развитости рыночной экономики, является процентное соотношение сферы 

услуг в совокупном доходе, получаемом внутри экономической системы 

отдельно взятого государства. Данный критерий говорит о том, что торговля 

услугами является ключевой сферой экономики будущего, а предприятия в 

развитых государствах, сокращая производство товаров, всё чаще 

концентрируются на сфере услуг. Эта тенденция стала одной из предпосылок 

появления такой системы бизнес-взглядов, как маркетинг 

взаимодействия.[19.C.43].  

 В литературе концепция маркетинга взаимоотношений трактуется по-

разному. Ряд авторов, таких как Ф. Котлер, Ж-Ж. Ламбен и др., определяют 

маркетинг взаимоотношений как совокупность практических приемов 

удержания потребителей. Ф. Котлер: "маркетинг взаимоотношений - 

практика построения долгосрочных взаимовыгодных отношений с 

ключевыми партнерами, взаимодействующими на рынке: потребителями, 

поставщиками, дистрибьюторами в целях установления длительных 
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привилегированных отношений. В качестве «строительного материала» 

используются высокий уровень обслуживания и разумные цены. Он 

направлен на установление тесных экономических, технических и 

социальных связей с партнерами, которые позволяют снизить 

транзакционные издержки и сэкономить время, что превращает транзакции 

из предмета переговоров в рутинный процесс. Конечный результат, к 

которому стремится маркетинг отношений, - формирование уникального 

актива компании, называемого маркетинговой системой взаимодействия. 

Маркетинговая система взаимодействия включает в себя компанию и все 

остальные заинтересованные в ее работе группы: потребителей, наемных 

работников, поставщиков, дистрибьюторов, розничных торговцев, 

рекламные агентства, университетских ученых и всех, с кем компания 

установила взаимовыгодные деловые отношения. Таким образом, 

конкурируют уже не столько компании-производители, сколько системы 

взаимодействия в целом".[16.C.32-33]. 

Другие (Грёнроос, Вебстер и др.) рассматривают маркетинг 

взаимоотношений как результат продолжающегося развития маркетинга, 

отражающего его современное состояние, как следующую ступень после 

концепции социально-ориентированного маркетинга. Как отмечает Фредерик 

Вебстер, "произошло смещение акцента с транзакций на взаимоотношения. 

Потребители становятся партнерами, и компании должны принимать на себя 

долгосрочные обязательства для достижения сохранения этих 

взаимоотношений с помощью качества, услуг и инноваций". Цайтамл и 

Битнер указывают, что "маркетинг отношений - это философия ведения 

бизнеса, стратегическая ориентация, которая фокусируется скорее на 

удержании и "улучшении" текущих потребителей, чем на привлечении 

новых".[16.C.36].  

По мнению ведущих специалистов по брэндингу П. Темпорала и М. 

Тротта маркетинг отношений - это, прежде всего, создание сильной торговой 
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марки, и это достигается путем правильного сочетания организации, систем и 

процессов, что позволяет работникам лучше понимать индивидульных 

покупателей и, в принципе, подстраивать диалог с каждым клиентом под его 

конкретные потребности. Наличие у работников детальной информации о 

каждом потребителе означает также, что у них есть все шансы найти 

дополнительные возможности для бизнеса с существующими клиентами и 

тем самым принести компании дополнительный доход.[16.C.41]. 

Маркетинг отношений предлагает поиск потребителей, которые 

сегодня являются не самыми выгодными для фирмы клиентами, но могут 

ими стать, если марка произведет на них действительно хорошее 

впечатление. С экономической точки зрения необходимо ориентироваться 

преимущественно на тех покупателей, что приносят наибольшую прибыль, 

однако хорошая программа маркетинга отношений не должна игнорировать 

и всех остальных. Конечно, уровень внимания к менее прибыльным 

покупателям может (и тому есть основания) быть несколько ниже, но 

отношение к ним должно быть не хуже. Фактически программы 

стимулируют не очень выгодных покупателей переходить в более 

прибыльные сегменты. 

К. Келлер дает определение маркетинга отношений как направленной 

на построение устойчивого бизнеса концепции и бизнес-стратегии, ядром 

которой является "клиент ориентированный" подход.[16,C.46]. Эта стратегия 

основана на использовании передовых управленческих и информационных 

технологий, с помощью которых компания собирает информацию о своих 

клиентах на всех стадиях принятия решения о покупке (привлечение, 

удержание, лояльность), извлекает из нее знания и использует эти знания в 

интересах своего бизнеса путем выстраивания взаимовыгодных отношений с 

клиентами. Технически маркетинг отношений поддерживается с помощью 

специального оборудования и программного обеспечения, обслуживающего 

сбор, обработку и оперативное обновление данных о клиентах и 
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взаимоотношениях компании с ними, а также способствующего 

автоматизации и координации бизнес-процессов в маркетинге, продажах и 

обслуживании. Обеспечиваются участие потребителя в деятельности 

компании, его влияние на процесс создания, производства и сервисного 

обслуживания продукта.[19,C.56].  

Главной причиной этому послужил тот факт, что продвижение услуг 

кардинально отличается от товарного маркетинга, требуется совершенно 

новая система подхода к продажам, так как фирмы соревнуются уже не 

столько в качестве товара, сколько в методах его презентации и 

индивидуальности подхода к каждому клиенту.[18.C.28].  

Гл݊авной целью маркетинга взаимодействия,݊ или, как его иначе 

называют, маркетинга отношений, становится ݊ целенаправленное 

выстраивание постоян݊ных доверительных отношений с бизнес-партнёрами.  

Та݊кие отношения ݊ взаимовыгодны как для ݊ продавца, так и для ݊

покупателя ݊ усл݊уг. Ис݊п݊ользуя ݊ ст݊руктурированный маркетинговый комплекс,݊ 

осн݊ованный на анализе конкурентных преимущест݊в (маркетинг-микс)݊, фирма 

значи݊тельно со݊кращает издержки на привлече݊ние новых клиентов, со݊кращает 

время ݊ обсл݊уживания ݊ клиентов, тем са݊мым, повышая ݊ со݊вокупную 

эффективност݊ь деят݊ельност݊и предприят݊ия.݊  

По݊требитель усл݊уг, в св݊ою оче݊редь, получа݊ет каче݊ст݊венное 

обсл݊уживание и индивидуальный подход, осн݊ованный на 

привилегированном ݊ деловом ݊ партнёрст݊ве. Пр݊и этом ݊ определяю݊щим ݊

фактором ݊ усп݊ешного исп݊ользования ݊ такого подхода яв݊ляю݊тся݊ ݊ личн݊ые 

контакты со݊ все݊ми݊ бизнес-݊партнёрами݊: потребителям݊и݊, дист݊рибьюторами݊ и 

другими݊ уча݊ст݊никами݊ ма݊ркетинговой цепи. Вз݊аимо݊отношения ݊ ме݊жду 

партнёрами݊ ݊ в этом ݊ сл݊уча݊е ст݊ановят݊ся݊ ݊ более значи݊м݊ы݊м ݊ ресу݊рсо݊м,݊ че݊м ݊

ма݊териа݊льные, фин݊ансо݊вые и ݊че݊ловече݊ск݊ие݊ ресу݊рсы݊. 
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Вт݊орым ݊ по значи݊м݊о݊ст݊и ݊ ресу݊рсо݊м,݊ ст݊оль необходим݊ы݊ми݊ ݊ при ݊

ис݊п݊ользовании݊ ݊ст݊ратегии݊ ݊взаим݊о݊дейст݊вия݊,݊ яв݊ляе݊тся݊ ݊ин݊форма݊ция݊.݊ Эт݊о св݊яз݊ано 

с ݊осо݊бенност݊ям݊и݊ ݊высо݊ча݊йших݊ темп݊ов рост݊а ин݊форма݊цио݊нного развит݊ия݊ ݊ми݊р݊а, 

когда знания݊ ݊ и ݊ ин݊форма݊ция݊ ݊ ст݊ановят݊ся݊ ݊ важнейшим݊ ݊ конкурентным ݊

преим݊у݊щест݊вом,݊ без которого невозмо݊жно ост݊аваться݊ ݊ на плаву, даже 

расп݊олагая ݊ са݊мы݊м ݊ каче݊ст݊венным ݊ товаром ݊ ил݊и ݊ предост݊авляя݊ ݊ уник݊альные 

усл݊уги.݊ Фа݊ктор ин݊новацио݊нного развит݊ия݊ ݊ст݊ановит݊ся݊ ݊центральным ݊в си݊с݊т݊еме݊ 

со݊време݊нного ма݊ркети݊н݊га, а сп݊осо݊бност݊ь݊ наиб݊олее эффекти݊в݊но преподнест݊и݊ ݊

новшест݊в݊о клие݊нту݊ определяе݊т ݊усп݊ех предприя݊т݊и݊я݊.݊[18,C.32].  

Ма݊ркети݊н݊г взаим݊о݊отн݊ошений݊ обесп݊ечи݊в݊ает ݊сл݊едующие݊ преим݊у݊щест݊в݊а 

для ݊комп݊ании݊.݊[18,C.39]: 

 дост݊и݊г݊аетс݊я݊ ݊ сн݊иж݊ение݊ из݊держек, осо݊бенно св݊яз݊анных с ݊ прив݊лече݊ние݊м ݊

клие݊нто݊в; 

 у комп݊ании݊ ݊ раст݊у݊т ݊ чи݊с݊л݊о и ݊ су݊мм݊а݊ покупок, поск݊ольку пост݊о݊ян݊ные 

потр݊ебит݊е݊ли ݊увелич݊и݊в݊ают ݊расх݊оды по возраст݊а݊ющей ст݊а݊вке, и ݊ит݊о݊говая ݊

приб݊ыль превышает ݊ ск݊ид݊ки ݊ это݊й кате݊гории݊ ݊ потр݊ебит݊е݊лей. По݊те݊ря ݊

та݊кого се݊гме݊нта݊ -- поте݊ря ݊высо݊кой приб݊ыли;݊ 

 обесп݊ечи݊в݊аетс݊я݊ ݊ налич݊и݊е݊ ключе݊вой группы потр݊ебит݊е݊лей, кото݊рая ݊

предост݊а݊вляе݊т ݊ фир݊ме݊ рынок для ݊ те݊ст݊и݊р݊ования݊ ݊ и ݊ выведения݊ ݊ новых 

продукто݊в ил݊и ݊ предложений݊ с ݊ ме݊ньш݊им݊ ݊ рис݊к݊ом,݊ бл݊агодаря ݊ че݊му݊ 

уме݊ньш݊аетс݊я݊ ݊неопределенност݊ь݊ ݊для ݊фир݊мы݊ в целом;݊ 

 выст݊р݊аив݊аетс݊я݊ ݊ ба݊рье݊р дл݊я ݊ входа݊ конкуренто݊в на рынок за сч݊е݊т ݊

уде݊ржа݊ния݊ ݊ст݊а݊би݊л݊ьн݊ой ба݊зы потр݊еби݊т݊е݊лей, кроме݊ то݊го, ст݊а݊би݊л݊ьн݊ая ݊ба݊за 

удо݊влетв݊оренных потр݊еби݊т݊е݊лей яв݊ляе݊тс݊я݊ ݊залогом ݊уде݊ржа݊ния݊ ݊персо݊нала݊ 

фир݊мы݊.  

 

С ݊помо݊щью݊ ݊ма݊ркети݊н݊га взаим݊о݊отн݊ошений݊ потр݊еби݊т݊е݊ль݊ ݊та݊кже݊ полу݊ча݊ет ݊

ряд݊ ݊выгод[݊18,C.41]: 
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 те݊сн݊ое взаим݊о݊де݊йст݊в݊ие݊ с ݊ комп݊ание݊й, кото݊рое прин݊оси݊т݊ ݊

пси݊х݊оло݊гич݊е݊ск݊ие݊ выгоды݊ (потр݊еби݊т݊е݊ль݊ ݊ общ݊аетс݊я݊ ݊ с ݊ пост݊о݊ян݊ными݊ ݊

со݊тр݊удн݊ик݊ами݊,݊ ему݊ не прих݊од݊и݊т݊с݊я݊ ݊ кажд݊ы݊й раз прив݊ыкать݊ ݊ к нов݊ым ݊

лю݊д݊я݊м݊)݊; 

 пол݊у݊че݊ние݊ со݊ц݊иа݊ль݊н݊ых выгод݊ ݊ (уст݊а݊нов݊ле݊ние݊ др݊уже݊ск݊их݊ от݊н݊ош݊ений݊ с ݊

персо݊н݊ало݊м݊)݊; 

 взаим݊о݊д݊е݊йст݊в݊ие݊ с ݊ фир݊мо݊й݊, кот݊о݊р݊ое݊ да݊ет ݊ и ݊ эк݊он݊ом݊и݊ч݊е݊ск݊ие݊ выгод݊ы݊ 

(пол݊у݊че݊ние݊ ск݊ид݊о݊к݊ и ݊т.݊п.); 

 прис݊п݊ос݊о݊б݊л݊е݊ние݊ пос݊т݊а݊вщик݊ом݊ ݊усл݊у݊ги ݊под݊ ݊кон݊кретн݊ог݊о ݊пот݊р݊еби݊т݊е݊ля݊ ݊за 

сч݊е݊т ݊до݊л݊г݊ог݊о ݊со݊т݊р݊удн݊ич݊е݊ст݊в݊а. 

Пр݊ин݊цип݊ы ма݊ркети݊н݊га взаим݊о݊о݊т݊н݊ош݊ений݊ сл݊е݊ду݊ющ݊ие݊[18,C.42]: 

 упор݊ на дл݊и݊т݊е݊ль݊н݊ое݊ взаим݊о݊д݊е݊йст݊в݊ие݊, прот݊и݊в݊оп݊ос݊т݊а݊вля݊е݊мо݊е݊ от݊д݊е݊ль݊н݊ым ݊

тр݊анзакция݊м݊,݊ и,݊ как сл݊е݊дс݊т݊в݊ие݊, на уде݊ржа݊ние݊ пот݊р݊еби݊т݊е݊ле݊й прот݊и݊в݊ их݊ 

прив݊ле݊че݊ния݊;݊ 

 эк݊он݊ом݊и݊ч݊е݊ск݊ое݊ об݊о݊с݊н݊ов݊ание݊ уде݊ржа݊ния݊ ݊ пот݊р݊еби݊т݊е݊ле݊й, чт݊о݊ ݊ вклю݊ч݊а݊ет ݊

нацели݊в݊ание݊ на при݊б݊ы݊ль݊н݊ых пот݊р݊е݊би݊т݊е݊ле݊й (пот݊р݊е݊би݊т݊е݊ль݊с݊к݊ие݊ 

се݊гме݊нты݊); 

 бо݊л݊ь݊ш݊ее вним݊а݊ние݊ к каче݊ст݊в݊у, че݊м ݊ в тр݊а݊ди݊ц݊ио݊н݊ной݊ кон݊цепции݊ ݊

ма݊рк݊ети݊н݊га; 

 при݊м݊е݊нение݊ в ма݊рк݊ети݊н݊ге от݊н݊ош݊ений݊ ра݊сш݊ир݊е݊нног݊о ݊ ком݊п݊ле݊кса݊ 

ма݊рк݊ети݊н݊га, пос݊к݊ол݊ь݊к݊у тр݊а݊ди݊ц݊ио݊н݊ный ком݊п݊ле݊кс ݊ (4Р)݊ недо݊с݊т݊а݊то݊ч݊е݊н дл݊я݊ ݊

пос݊т݊р݊о݊е݊ния݊ ݊до݊л݊г݊ос݊р݊о݊ч݊н݊ых взаим݊о݊о݊т݊н݊ош݊ений݊ с ݊пот݊р݊е݊би݊т݊е݊ле݊м;݊ 

 внутр݊е݊нний݊ ма݊рк݊ети݊н݊г как важн݊ая ݊ со݊с݊т݊а݊вля݊ю݊щ݊ая ݊ ма݊рк݊ети݊н݊га 

взаим݊о݊д݊е݊йст݊в݊ия݊.݊ 

По݊п݊у݊ля݊р݊н݊ос݊т݊ь݊ ݊ и ݊ эф݊фекти݊в݊нос݊т݊ь݊ ݊ кон݊цепц݊ии݊ ݊ ма݊рк݊ети݊н݊га от݊н݊ош݊ений݊ 

от݊р݊а݊зил݊а݊сь݊ ݊ на из݊ме݊нении݊ ݊ по݊д݊х݊од݊о݊в݊ к оп݊р݊е݊де݊ле݊нию݊ ݊ центр݊а݊л݊ь݊н݊ой݊ функции݊ ݊

ма݊р݊к݊ети݊н݊га.݊ Фу݊нкция݊ ݊ упр݊а݊в݊ле݊ния݊,݊ зан݊яв݊шая݊ ݊ по݊ч݊ё݊тн݊ое݊ ме݊ст݊о݊ ݊ в те݊ор݊и݊и݊ ݊

пр݊о݊д݊в݊иж݊е݊ния݊ ݊ усл݊у݊ги,݊ пр݊е݊дп݊о݊л݊а݊г݊ае݊т ݊ не ст݊о݊л݊ь݊к݊о ݊ упр݊а݊в݊ле݊ние݊ ма݊р݊к݊ети݊н݊гов݊ым ݊
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ре݊шение݊м,݊ ск݊ол݊ь݊к݊о ݊ упр݊а݊в݊ле݊ние݊м ݊ си݊с݊т݊е݊мо݊й݊ взаи݊м݊о݊о݊т݊н݊ош݊ений݊ ме݊жд݊у݊ 

пр݊о݊д݊а݊в݊цом݊,݊ по݊к݊упа݊т݊е݊ле݊м ݊ и ݊ др݊у݊гим݊и݊ ݊ уча݊с݊т݊н݊ик݊ам݊и݊ ݊ ры݊нка.݊ Ст݊о݊и݊т݊ ݊ та݊к݊же݊ 

от݊м݊е݊ти݊т݊ь݊,݊ чт݊о݊ ݊ кон݊цепц݊ия݊ ݊ ма݊р݊к݊ети݊н݊га ݊ взаи݊м݊о݊д݊е݊йст݊в݊ия݊ ݊ вов݊ле݊кае݊т ݊ не то݊л݊ь݊к݊о ݊

сп݊е݊циа݊л݊и݊с݊т݊о݊в݊ в эт݊о݊й݊ об݊л݊а݊с݊т݊и݊,݊ а ݊ весь݊ ݊ пе݊рс݊о݊н݊ал݊ ݊ ор݊г݊ан݊из݊ац݊ии݊,݊ ос݊о݊б݊е݊нно ݊

упр݊а݊в݊л݊я݊ю݊щ݊ее зве݊но.݊ Ве݊дь݊ ݊ пр݊о݊ц݊есс݊ ݊ упр݊а݊в݊л݊е݊ния݊ ݊ от݊н݊ош݊ения݊м݊и݊ ݊ яв݊л݊я݊е݊тс݊я݊ ݊

клю݊ч݊е݊вы݊м ݊ пр݊и݊ ݊ та݊к݊ом݊ ݊ по݊д݊х݊од݊е݊, а ݊ ли݊ч݊н݊ые от݊н݊ош݊ения݊,݊ как݊ пр݊а݊в݊и݊л݊о݊,݊ бо݊л݊е݊е 

пл݊о݊д݊о݊т݊в݊о݊р݊н݊ы на ݊уро݊в݊н݊е вы݊сш݊его ݊упр݊а݊в݊л݊е݊ния݊[݊5,C.67]. 

Не݊об݊х݊од݊и݊м݊о݊с݊т݊ь݊ ݊ по݊я݊в݊л݊е݊ние݊ та݊к݊ог݊о ݊ пр݊и݊н݊цип݊и݊а݊л݊ь݊н݊о ݊ нов݊о݊г݊о ݊ по݊д݊х݊од݊а݊ ݊ к 

ве݊де݊нию݊ ݊ би݊з݊неса݊ ݊ об݊у݊сл݊о݊в݊л݊е݊на,݊ пр݊е݊жд݊е݊ вс݊е݊го,݊ ла݊в݊и݊н݊ой݊ кон݊куре݊нции݊ ݊

ан݊ал݊о݊г݊ич݊н݊ых݊ то݊в݊а݊р݊о݊в݊ ݊и ݊усл݊у݊г, об݊р݊у݊шив݊ш݊ейс݊я݊ ݊на ݊со݊в݊р݊е݊ме݊нног݊о ݊по݊т݊р݊е݊би݊т݊е݊ля݊.݊ 

Ог݊ро݊м݊н݊ое݊ пр݊е݊дл݊о݊ж݊е݊ние݊ ст݊а݊н݊да݊р݊т݊и݊з݊ир݊о݊в݊а݊н݊ных݊ то݊в݊а݊р݊о݊в݊ ݊зас݊т݊а݊в݊и݊л݊о݊ ݊по݊к݊уп݊а݊т݊е݊ля݊ ݊

де݊ла݊т݊ь݊ ݊ св݊о݊й݊ ݊ вы݊б݊о݊р݊ ݊ ис݊х݊од݊я݊ ݊ не из݊ кач݊е݊ст݊в݊а݊ ݊ то݊в݊а݊р݊а݊ ݊ и ݊ его ݊ це݊ны ݊ (ве݊дь݊ ݊ ра݊з݊ли݊ч݊и݊я݊ ݊

ме݊жд݊у݊ ݊ ко݊н݊ку݊р݊и݊р݊у݊ю݊щ݊им݊и݊ ݊ ко݊м݊п݊а݊н݊ия݊м݊и݊ ݊ нич݊т݊о݊ж݊н݊ы)݊, а ݊ на ݊ ос݊н݊ов݊е݊ ка݊ч݊е݊ст݊в݊а݊ ݊

об݊с݊л݊у݊ж݊и݊в݊а݊н݊ия݊ ݊и ݊ли݊ч݊н݊ых݊ от݊н݊ош݊ений݊.݊  

Им݊е݊нно ݊ эт݊и݊м݊ ݊ и ݊ оп݊р݊е݊де݊ля݊е݊тс݊я݊ ݊ ре݊шаю݊щ݊ая݊ ݊ ро݊л݊ь݊ ݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊ов݊а݊н݊ия݊ ݊ нов݊ы݊х݊ 

ал݊ь݊т݊е݊р݊н݊ат݊и݊в݊н݊ых݊ ме݊т݊о݊д݊и݊к݊ ݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊га ݊ (в ݊ то݊м݊ ݊ чи݊с݊л݊е݊ ݊ и ݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊га ݊

вз݊аи݊м݊о݊д݊е݊й݊с݊т݊в݊и݊я݊)݊ в ݊ де݊я݊т݊е݊л݊ь݊н݊ос݊т݊и݊ ݊ ко݊м݊п݊а݊н݊ии݊,݊ фу݊н݊кц݊и݊о݊н݊ир݊у݊ю݊щ݊ей݊ ݊ на ݊

со݊в݊р݊е݊м݊е݊н݊ном݊ ݊ры݊н݊ке݊.݊ 

Со݊в݊р݊е݊м݊е݊н݊ный݊ ݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г вс݊е݊ ݊ ча݊щ݊е ݊ не ݊ ст݊о݊л݊ь݊к݊о݊ ݊ ре݊а݊г݊ир݊у݊е݊т݊ ݊ на ݊

фо݊р݊м݊и݊р݊у݊ю݊щ݊ие݊с݊я݊ ݊ по݊т݊р݊е݊б݊н݊ос݊т݊и݊ ݊ и ݊ сп݊р݊о݊с݊,݊ ск݊о݊л݊ь݊к݊о݊ ݊ са݊м݊ ݊ ак݊т݊и݊в݊н݊о ݊ со݊з݊да݊е݊т݊ ݊ нов݊ы݊е݊ ݊

по݊т݊р݊е݊б݊н݊ос݊т݊и݊ ݊и ݊фо݊р݊м݊и݊р݊у݊е݊т݊ ݊на ݊них݊ сп݊р݊о݊с݊ ݊пр݊и݊ ݊эт݊о݊м݊,݊ де݊л݊а݊я݊ ݊ак݊ц݊е݊н݊т ݊на ݊ак݊т݊и݊в݊н݊ое݊ ݊

пр݊и݊в݊л݊е݊ч݊е݊н݊ие݊ ݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊ ݊ и ݊ фо݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊ие݊ ݊ с ݊ ним݊ ݊ вз݊аи݊м݊о݊в݊ы݊г݊од݊н݊ы݊х݊ 

от݊н݊о݊ш݊ен݊и݊й݊.݊ В ݊ да݊н݊н݊о݊м݊ ݊ сл݊у݊ч݊а݊е݊ ݊ не݊о݊б݊х݊од݊и݊м݊о݊ ݊ гов݊о݊р݊и݊т݊ь݊ ݊ о ݊ вз݊аи݊м݊о݊д݊е݊й݊с݊т݊в݊и݊и݊ ݊

ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а,݊ на݊п݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊н݊о݊г݊о ݊ на݊ ݊ со݊з݊да݊н݊и݊е݊ ݊ и ݊ пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊е݊ ݊ те݊х݊но݊л݊о݊г݊ий݊ ݊

по݊т݊р݊е݊б݊л݊е݊н݊и݊я݊ ݊и ݊ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а,݊ ос݊н݊о݊в݊а݊н݊н݊о݊г݊о ݊на݊ ݊по݊с݊т݊р݊о݊е݊н݊и݊и݊ ݊от݊н݊о݊ш݊ен݊и݊й݊,݊ то݊ ݊ес݊т݊ь݊ ݊о ݊

со݊в݊м݊е݊щ݊ен݊и݊и݊ ݊ ко݊г݊ни݊т݊и݊в݊н݊о݊г݊о ݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а ݊ и ݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а ݊ вз݊аи݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊ен݊и݊й݊.݊ 

Бо݊л݊е݊е݊ ݊ то݊г݊о,݊ со݊в݊р݊е݊м݊е݊н݊н݊ы݊й݊ ݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ до݊л݊ж݊е݊н݊ ݊ бы݊т݊ь݊ ݊ пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊л݊е݊н݊ ݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊м݊ ݊

вз݊аи݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊ен݊и݊й݊,݊ уч݊и݊т݊ы݊в݊а݊ю݊щ݊им݊ ݊по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊ь݊с݊к݊и݊е݊ ݊те݊х݊но݊л݊о݊г݊и݊и݊[݊19,C.64-69]. 
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В ݊ ра݊м݊к݊а݊х݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ ݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊ ݊ из݊д݊е݊р݊ж݊к݊и݊ ݊ пр݊и݊в݊л݊е݊ч݊е݊н݊и݊я݊ ݊ и ݊

уд݊е݊р݊ж݊а݊н݊и݊я݊ ݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊ ݊ во݊ ݊ мн݊о݊г݊о݊м݊ ݊ оп݊р݊е݊д݊е݊л݊я݊ю݊т݊с݊я݊ це݊н݊н݊о݊с݊т݊ь݊ю݊ са݊м݊о݊г݊о݊ 

по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊ дл݊я݊ пр݊о݊и݊з݊в݊о݊д݊и݊т݊е݊л݊я݊ ил݊и݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊ в це݊л݊о݊м݊.݊ В св݊я݊з݊и݊ с эт݊и݊м݊ 

не݊о݊б݊х݊о݊д݊и݊м݊о݊ ск݊о݊р݊р݊е݊к݊т݊и݊р݊о݊в݊а݊т݊ь݊ оп݊р݊е݊д݊е݊л݊е݊н݊и݊е݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊ в 

на݊п݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊и݊ ег݊о݊ ор݊и݊е݊н݊т݊а݊ц݊и݊и݊ на݊ це݊н݊н݊о݊с݊т݊ь݊ и ст݊о݊и݊м݊о݊с݊т݊ь݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊.݊  

Ор݊и݊е݊н݊т݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊н݊ы݊й݊ на݊ ст݊о݊и݊м݊о݊с݊т݊ь݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ 

вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊ пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊л݊я݊е݊т݊ со݊б݊о݊й݊ си݊с݊т݊е݊м݊а݊т݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊й݊ пр݊о݊ц݊е݊с݊с݊ 

фо݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊,݊ ра݊з݊в݊и݊т݊и݊я݊ и по݊д݊д݊е݊р݊ж݊а݊н݊и݊я݊ це݊н݊н݊о݊с݊т݊н݊ы݊х݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊,݊ то݊ 

ес݊т݊ь݊ ин݊т݊е݊р݊а݊к݊т݊и݊в݊н݊ы݊х݊,݊ вз݊а݊и݊м݊о݊в݊ы݊г݊о݊д݊н݊ы݊х݊ пр݊о݊ц݊е݊с݊с݊о݊в݊ ме݊ж݊д݊у݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊е݊м݊ и 

пр݊о݊и݊з݊в݊о݊д݊и݊т݊е݊л݊е݊м݊,݊ уп݊р݊а݊в݊л݊я݊е݊м݊ы݊х݊ эк݊о݊н݊о݊м݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊м݊и݊ це݊л݊я݊м݊и݊ и на݊п݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊н݊ы݊е݊ на݊ 

мн݊о݊г݊о݊р݊а݊з݊о݊в݊ы݊е݊ тр݊а݊н݊с݊а݊к݊ц݊и݊и݊.݊ 

Содержание маркетинга взаимодействия 

Со݊в݊р݊е݊м݊е݊н݊н݊ы݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ вс݊е݊ ча݊щ݊е݊ не݊ ст݊о݊л݊ь݊к݊о݊ ре݊а݊г݊и݊р݊у݊е݊т݊ на݊ 

фо݊р݊м݊и݊р݊у݊ю݊щ݊и݊е݊с݊я݊ по݊т݊р݊е݊б݊н݊о݊с݊т݊и݊ и сп݊р݊о݊с݊,݊ ск݊о݊л݊ь݊к݊о݊ са݊м݊ ак݊т݊и݊в݊н݊о݊ со݊з݊д݊а݊е݊т݊ но݊в݊ы݊е݊ 

по݊т݊р݊е݊б݊н݊о݊с݊т݊и݊ и фо݊р݊м݊и݊р݊у݊е݊т݊ на݊ ни݊х݊ сп݊р݊о݊с݊,݊ пр݊и݊ эт݊о݊м݊ де݊л݊а݊я݊ ак݊ц݊е݊н݊т݊ на݊ ак݊т݊и݊в݊н݊о݊е݊ 

пр݊и݊в݊л݊е݊ч݊е݊н݊и݊е݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊ и фо݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊е݊ с ни݊м݊ вз݊а݊и݊м݊о݊в݊ы݊г݊о݊д݊н݊ы݊х݊ 

от݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊.݊ В да݊н݊н݊о݊м݊ сл݊у݊ч݊а݊е݊ не݊о݊б݊х݊о݊д݊и݊м݊о݊ го݊в݊о݊р݊и݊т݊ь݊ о вз݊а݊и݊м݊о݊д݊е݊й݊с݊т݊в݊и݊и݊ 

ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊,݊ на݊п݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊н݊о݊г݊о݊ на݊ со݊з݊д݊а݊н݊и݊е݊ и пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊е݊ те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊й݊ 

по݊т݊р݊е݊б݊л݊е݊н݊и݊я݊ и ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊,݊ ос݊н݊о݊в݊а݊н݊н݊о݊г݊о݊ на݊ по݊с݊т݊р݊о݊е݊н݊и݊и݊ от݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊,݊ то݊ ес݊т݊ь݊ о 

со݊в݊м݊е݊щ݊е݊н݊и݊и݊ ко݊г݊н݊и݊т݊и݊в݊н݊о݊г݊о݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ и ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ 

вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊.[݊19.C.75]. 

До݊с݊т݊и݊ж݊е݊н݊и݊е݊ вы݊с݊ш݊е݊й݊ ст݊е݊п݊е݊н݊и݊ уд݊о݊в݊л݊е݊т݊в݊о݊р݊е݊н݊н݊о݊с݊т݊и݊ со݊в݊р݊е݊м݊е݊н݊н݊о݊г݊о݊ 

по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊ - ве݊с݊ь݊м݊а݊ не݊п݊р݊о݊с݊т݊а݊я݊ за݊д݊а݊ч݊а݊,݊ по݊с݊к݊о݊л݊ь݊к݊у݊ он݊ хо݊р݊о݊ш݊о݊ ос݊в݊е݊д݊о݊м݊л݊е݊н݊ о 

це݊н݊а݊х݊,݊ а ко݊н݊к݊у݊р݊е݊н݊т݊ы݊ на݊п݊е݊р݊е݊б݊о݊й݊ пр݊е݊д݊л݊а݊г݊а݊ю݊т݊ ем݊у݊ ан݊а݊л݊о݊г݊и݊ч݊н݊ы݊е݊ ил݊и݊ ещ݊е݊ 

лу݊ч݊ш݊и݊е݊ то݊в݊а݊р݊ы݊.݊ По݊э݊т݊о݊м݊у݊ гл݊а݊в݊н݊а݊я݊ за݊д݊а݊ч݊а݊ на݊ се݊г݊о݊д݊н݊я݊ш݊н݊и݊й݊ де݊н݊ь݊ за݊к݊л݊ю݊ч݊а݊е݊т݊с݊я݊ не݊ 

в то݊м݊,݊ чт݊о݊б݊ы݊ на݊с݊ы݊т݊и݊т݊ь݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊ь݊с݊к݊и݊й݊ сп݊р݊о݊с݊,݊ а в то݊м݊,݊ чт݊о݊б݊ы݊ пр݊и݊о݊б݊р݊е݊с݊т݊и݊ 

по݊с݊т݊о݊я݊н݊н݊ы݊х݊ кл݊и݊е݊н݊т݊о݊в݊.݊ В це݊л݊о݊м݊,݊ в ус݊л݊о݊в݊и݊я݊х݊ во݊з݊р݊о݊с݊ш݊е݊й݊ ко݊н݊к݊у݊р݊е݊н݊ц݊и݊и݊,݊ 

ос݊н݊о݊в݊н݊а݊я݊ за݊д݊а݊ч݊а݊ пр݊е݊д݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊я݊ св݊о݊д݊и݊т݊с݊я݊ не݊ ст݊о݊л݊ь݊к݊о݊ к уд݊о݊в݊л݊е݊т݊в݊о݊р݊е݊н݊и݊ю݊ ну݊ж݊д݊ и 
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по݊т݊р݊е݊б݊н݊о݊с݊т݊е݊й݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊,݊ ск݊о݊л݊ь݊к݊о݊ к ус݊т݊а݊н݊о݊в݊л݊е݊н݊и݊ю݊ с ни݊м݊и݊ кр݊е݊п݊к݊и݊х݊ 

вз݊а݊и݊м݊о݊с݊в݊я݊з݊е݊й݊.݊ 

Ос݊н݊о݊в݊н݊ы݊е݊ эл݊е݊м݊е݊н݊т݊ы݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊,݊ ко݊т݊о݊р݊ы݊м݊и݊ яв݊л݊я݊ю݊т݊с݊я݊ 

со݊з݊д݊а݊н݊и݊е݊ ре݊а݊л݊ь݊н݊о݊г݊о݊ пр݊е݊в݊о݊с݊х݊о݊д݊с݊т݊в݊а݊ пр݊е݊д݊л݊о݊ж݊е݊н݊и݊я݊;݊ по݊и݊с݊к݊ «пр݊а݊в݊и݊л݊ь݊н݊ы݊х݊»݊ 

кл݊и݊е݊н݊т݊о݊в݊;݊ по݊в݊ы݊ш݊е݊н݊и݊е݊ их݊ ло݊я݊л݊ь݊н݊о݊с݊т݊и݊.݊ Со݊з݊д݊а݊н݊и݊е݊ ре݊а݊л݊ь݊н݊о݊г݊о݊ пр݊е݊в݊о݊с݊х݊о݊д݊с݊т݊в݊а݊ 

пр݊е݊д݊л݊о݊ж݊е݊н݊и݊я݊ до݊л݊ж݊н݊о݊ ос݊н݊о݊в݊ы݊в݊а݊т݊ь݊с݊я݊ на݊ уч݊е݊т݊е݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊ь݊с݊к݊о݊г݊о݊ во݊с݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊я݊,݊ 

чт݊о݊,݊ в св݊о݊ю݊ оч݊е݊р݊е݊д݊ь݊,݊ пр݊е݊д݊п݊о݊л݊а݊г݊а݊е݊т݊ не݊о݊б݊х݊о݊д݊и݊м݊о݊с݊т݊ь݊ фо݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ и 

ра݊с݊п݊р݊о݊с݊т݊р݊а݊н݊е݊н݊и݊я݊ те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊й݊ и ст݊а݊н݊д݊а݊р݊т݊о݊в݊ по݊т݊р݊е݊б݊л݊е݊н݊и݊я݊,݊ то݊ ес݊т݊ь݊ уч݊е݊т݊ 

ко݊г݊н݊и݊т݊и݊в݊н݊о݊г݊о݊ по݊д݊х݊о݊д݊а݊.[݊19,C.79]. 

Та݊к݊и݊м݊ об݊р݊а݊з݊о݊м݊,݊ дл݊я݊ ко݊н݊ц݊е݊п݊ц݊и݊и݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊ 

ко݊г݊н݊и݊т݊и݊в݊н݊ы݊й݊ по݊д݊х݊о݊д݊ им݊е݊е݊т݊ ре݊ш݊а݊ю݊щ݊е݊е݊ зн݊а݊ч݊е݊н݊и݊е݊,݊ по݊с݊к݊о݊л݊ь݊к݊у݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ 

вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊ гл݊а݊в݊н݊ы݊м݊ об݊р݊а݊з݊о݊м݊ ор݊и݊е݊н݊т݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊ на݊ по݊с݊т݊р݊о݊е݊н݊и݊е݊ 

до݊л݊г݊о݊с݊р݊о݊ч݊н݊ы݊х݊ от݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊ с це݊л݊ь݊ю݊ уд݊о݊в݊л݊е݊т݊в݊о݊р݊е݊н݊и݊я݊ по݊т݊р݊е݊б݊н݊о݊с݊т݊е݊й݊ 

по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊ по݊с݊р݊е݊д݊с݊т݊в݊о݊м݊ из݊у݊ч݊е݊н݊и݊я݊ ос݊о݊б݊е݊н݊н݊о݊с݊т݊е݊й݊ по݊в݊е݊д݊е݊н݊и݊я݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊.݊ 

В ра݊м݊к݊а݊х݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊ дл݊я݊ пр݊и݊в݊л݊е݊ч݊е݊н݊и݊я݊ кл݊и݊е݊н݊т݊о݊в݊ и 

тр݊а݊н݊с݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ их݊ в ло݊я݊л݊ь݊н݊о݊г݊о݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊,݊ в це݊л݊я݊х݊ сн݊и݊ж݊е݊н݊и݊я݊ и ко݊н݊т݊р݊о݊л݊я݊ 

из݊д݊е݊р݊ж݊е݊к݊ пр݊и݊в݊л݊е݊ч݊е݊н݊и݊я݊ и уд݊е݊р݊ж݊а݊н݊и݊я݊,݊ не݊о݊б݊х݊о݊д݊и݊м݊о݊ в ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊о݊м݊ 

уп݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊и݊ пр݊е݊д݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊я݊ ак݊ц݊е݊н݊т݊и݊р݊о݊в݊а݊т݊ь݊ вн݊и݊м݊а݊н݊и݊е݊ на݊ фо݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊и݊ до݊в݊е݊р݊и݊я݊ 

в ко݊м݊м݊у݊н݊и݊к݊а݊т݊и݊в݊н݊о݊м݊ пр݊о݊ц݊е݊с݊с݊е݊ ме݊ж݊д݊у݊ пр݊е݊д݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊е݊м݊ и по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊е݊м݊,݊ 

по݊с݊к݊о݊л݊ь݊к݊у݊ им݊е݊н݊н݊о݊ на݊ до݊в݊е݊р݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊й݊ ос݊н݊о݊в݊е݊ во݊з݊м݊о݊ж݊н݊о݊ по݊с݊т݊р݊о݊е݊н݊и݊е݊ и 

по݊д݊д݊е݊р݊ж݊а݊н݊и݊е݊ до݊л݊г݊о݊с݊р݊о݊ч݊н݊ы݊х݊ от݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊.݊ Та݊к݊и݊м݊ об݊р݊а݊з݊о݊м݊,݊ ус݊п݊е݊ш݊н݊ы݊й݊ 

ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊ тр݊е݊б݊у݊е݊т݊ пр݊и݊в݊е݊р݊ж݊е݊н݊н݊о݊с݊т݊и݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊я݊м݊ и 

до݊в݊е݊р݊и݊я݊.݊ 

На݊ ос݊н݊о݊в݊е݊ оп݊р݊е݊д݊е݊л݊е݊н݊и݊я݊ со݊д݊е݊р݊ж݊а݊н݊и݊я݊ и ст݊р݊у݊к݊т݊у݊р݊ы݊ до݊в݊е݊р݊и݊я݊ мо݊ж݊н݊о݊ 

вы݊д݊е݊л݊и݊т݊ь݊ тр݊и݊ ос݊н݊о݊в݊н݊ы݊х݊ ур݊о݊в݊н݊я݊ сф݊о݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊н݊о݊с݊т݊и݊ до݊в݊е݊р݊и݊я݊ в си݊с݊т݊е݊м݊е݊ 

це݊н݊н݊о݊с݊т݊н݊ы݊х݊ ор݊и݊е݊н݊т݊а݊ц݊и݊и݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊ - ни݊з݊к݊и݊й݊,݊ ср݊е݊д݊н݊и݊й݊ и вы݊с݊о݊к݊и݊й݊.[݊19,C.86]. 
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Мо݊д݊е݊л݊ь݊ пр݊о݊ц݊е݊с݊с݊а݊ фо݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ до݊в݊е݊р݊и݊я݊ в си݊с݊т݊е݊м݊е݊ це݊н݊н݊о݊с݊т݊н݊ы݊х݊ 

ор݊и݊е݊н݊т݊а݊ц݊и݊й݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊ в ра݊м݊к݊а݊х݊ ко݊н݊ц݊е݊п݊ц݊и݊и݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊ 

вк݊л݊ю݊ч݊а݊е݊т݊ ря݊д݊ эт݊а݊п݊о݊в݊[݊19,C.89]: 

1. по݊б݊у݊д݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊-݊ор݊и݊е݊н݊т݊и݊р݊о݊в݊о݊ч݊н݊ы݊й݊ эт݊а݊п݊,݊ на݊ц݊е݊л݊е݊н݊н݊ы݊й݊ на݊ ак݊т݊у݊а݊л݊и݊з݊а݊ц݊и݊ю݊ 

зн݊а݊ч݊и݊м݊о݊с݊т݊и݊ из݊у݊ч݊е݊н݊и݊я݊ и ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ сп݊о݊с݊о݊б݊о݊в݊ фо݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ до݊в݊е݊р݊и݊я݊ 

ме݊ж݊д݊у݊ су݊б݊ъ݊е݊к݊т݊а݊м݊и݊ пр݊о݊ц݊е݊с݊с݊а݊ вз݊а݊и݊м݊о݊д݊е݊й݊с݊т݊в݊и݊я݊;݊ 

2. ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊о݊н݊н݊о݊-݊по݊з݊н݊а݊в݊а݊т݊е݊л݊ь݊н݊ы݊й݊ эт݊а݊п݊,݊ на݊п݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊н݊ы݊й݊ на݊ фо݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊е݊ 

ад݊е݊к݊в݊а݊т݊н݊ы݊х݊ зн݊а݊н݊и݊й݊ и на݊в݊ы݊к݊о݊в݊ по݊ ре݊а݊л݊и݊з݊а݊ц݊и݊и݊ ме݊х݊а݊н݊и݊з݊м݊а݊ фо݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ 

до݊в݊е݊р݊и݊я݊;݊ 

3. пр݊а݊к݊т݊и݊к݊о݊-݊тв݊о݊р݊ч݊е݊с݊к݊и݊й݊ эт݊а݊п݊,݊ сп݊о݊с݊о݊б݊с݊т݊в݊у݊ю݊щ݊и݊й݊ ре݊а݊л݊и݊з݊а݊ц݊и݊и݊ со݊б݊с݊т݊в݊е݊н݊н݊ы݊х݊ 

зн݊а݊н݊и݊й݊ и на݊в݊ы݊к݊о݊в݊ фо݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ до݊в݊е݊р݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ от݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊ ме݊ж݊д݊у݊ 

су݊б݊ъ݊е݊к݊т݊а݊м݊и݊ пр݊о݊ц݊е݊с݊с݊а݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊.݊  

 

В ра݊м݊к݊а݊х݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ вз݊а݊и݊м݊о݊д݊е݊й݊с݊т݊в݊и݊я݊ в сф݊е݊р݊е݊ ус݊л݊у݊г݊ ак݊т݊у݊а݊л݊ь݊н݊ы݊м݊и݊ 

со݊с݊т݊а݊в݊л݊я݊ю݊щ݊и݊м݊и݊ фе݊н݊о݊м݊е݊н݊а݊ до݊в݊е݊р݊и݊я݊ яв݊л݊я݊ю݊т݊с݊я݊ до݊в݊е݊р݊и݊е݊ к пр݊е݊д݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊ю݊,݊ 

до݊в݊е݊р݊и݊е݊ к ка݊ч݊е݊с݊т݊в݊у݊ ок݊а݊з݊ы݊в݊а݊е݊м݊ы݊х݊ ус݊л݊у݊г݊,݊ до݊в݊е݊р݊и݊е݊ к тр݊а݊н݊с݊л݊и݊р݊у݊е݊м݊ы݊м݊ ид݊е݊я݊м݊.݊  

Со݊з݊д݊а݊н݊и݊е݊ эф݊ф݊е݊к݊т݊и݊в݊н݊о݊й݊ си݊с݊т݊е݊м݊ы݊ уп݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊я݊м݊и݊ 

пр݊е݊д݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊й݊ с кл݊и݊е݊н݊т݊а݊м݊и݊ мо݊ж݊е݊т݊ яв݊л݊я݊т݊ь݊с݊я݊ ис݊т݊о݊ч݊н݊и݊к݊о݊м݊ до݊п݊о݊л݊н݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ 

ко݊н݊к݊у݊р݊е݊н݊т݊н݊ы݊х݊ пр݊е݊и݊м݊у݊щ݊е݊с݊т݊в݊,݊ по݊с݊к݊о݊л݊ь݊к݊у݊ им݊е݊н݊н݊о݊ вс݊т݊р݊о݊е݊н݊н݊ы݊е݊ в ор݊г݊а݊н݊и݊з݊а݊ц݊и݊ю݊ 

уп݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊ч݊е݊с݊к݊и݊е݊ ко݊м݊п݊е݊т݊е݊н݊ц݊и݊и݊,݊ а не݊ до݊с݊т݊у݊п݊н݊о݊с݊т݊ь݊ фи݊з݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊х݊ и ма݊т݊е݊р݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ 

ре݊с݊у݊р݊с݊о݊в݊,݊ вы݊с݊т݊у݊п݊а݊ю݊т݊ в ка݊ч݊е݊с݊т݊в݊е݊ оп݊р݊е݊д݊е݊л݊я݊ю݊щ݊е݊г݊о݊ ко݊н݊к݊у݊р݊е݊н݊т݊о݊с݊п݊о݊с݊о݊б݊н݊о݊г݊о݊ 

фа݊к݊т݊о݊р݊а݊ на݊ ры݊н݊к݊е݊.[݊5,C.154]. 

Мо݊д݊е݊л݊и݊ уп݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ от݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊я݊м݊и݊,݊ ор݊и݊е݊н݊т݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊н݊ы݊е݊ на݊ ан݊а݊л݊и݊з݊ 

ст݊р݊у݊к݊т݊у݊р݊ы݊ от݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊ и ан݊а݊л݊и݊з݊ во݊в݊л݊е݊ч݊е݊н݊н݊ы݊х݊ ст݊о݊р݊о݊н݊,݊ бо݊л݊е݊е݊ др݊у݊г݊и݊х݊ св݊я݊з݊а݊н݊ы݊ с 

ко݊н݊ц݊е݊п݊т݊у݊а݊л݊и݊з݊а݊ц݊и݊е݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊ и об݊о݊з݊н݊а݊ч݊е݊н݊и݊я݊ ег݊о݊ ка݊к݊ 

но݊в݊о݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊о݊й݊ ко݊н݊ц݊е݊п݊ц݊и݊и݊.݊ На݊ пр݊а݊к݊т݊и݊к݊е݊ ан݊а݊л݊и݊з݊ ст݊р݊у݊к݊т݊у݊р݊ы݊ от݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊ 

в ра݊м݊к݊а݊х݊ уп݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊ы݊м݊и݊ от݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊я݊м݊и݊ св݊о݊д݊и݊т݊с݊я݊ к уп݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊ю݊ 

по݊р݊т݊ф݊е݊л݊е݊м݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊,݊ то݊ ес݊т݊ь݊ со݊в݊о݊к݊у݊п݊н݊о݊с݊т݊ь݊ю݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊,݊ 
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во݊з݊н݊и݊к݊а݊ю݊щ݊и݊х݊ в те݊ч݊е݊н݊и݊е݊ ан݊а݊л݊и݊з݊и݊р݊у݊е݊м݊о݊г݊о݊ пе݊р݊и݊о݊д݊а݊ вр݊е݊м݊е݊н݊и݊ у ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊ с 

по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊м݊и݊ ее݊ пр݊о݊д݊у݊к݊ц݊и݊и݊ и ус݊л݊у݊г݊.݊ 

1.3.Использование интернет-маркетинга для продвижения предприятия 

Ус݊п݊е݊х݊ ко݊м݊м݊е݊р݊ч݊е݊с݊к݊о݊г݊о݊ пр݊е݊д݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊я݊ во݊ мн݊о݊г݊о݊м݊ за݊в݊и݊с݊и݊т݊ от݊ то݊г݊о݊,݊ ка݊к݊ он݊о݊ 

по݊д݊а݊ё݊т по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊м݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊ю݊ о се݊б݊е݊,݊ св݊о݊и݊х݊ то݊в݊а݊р݊а݊х݊ и ус݊л݊у݊г݊а݊х݊.݊  

Ст݊а݊н݊д݊а݊р݊т݊н݊ы݊е݊ ср݊е݊д݊с݊т݊в݊а݊ - ли݊с݊т݊о݊в݊к݊и݊,݊ пл݊а݊к݊а݊т݊ы݊,݊ об݊ъ݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ в га݊з݊е݊т݊а݊х݊,݊ на݊ 

ра݊д݊и݊о݊,݊ те݊л݊е݊в݊и݊з݊и݊о݊н݊н݊ы݊е݊ ро݊л݊и݊к݊и݊,݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ на݊ тр݊а݊н݊с݊п݊о݊р݊т݊е݊,݊ на݊р݊у݊ж݊н݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊,݊ 

ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ на݊ ме݊с݊т݊е݊ пр݊о݊д݊а݊ж݊и݊.݊ Ст݊р݊е݊м݊л݊е݊н݊и݊е݊ к ро݊с݊т݊у݊ ст݊и݊м݊у݊л݊и݊р݊у݊е݊т݊ по݊с݊т݊о݊я݊н݊н݊ы݊й݊ 

по݊и݊с݊к݊ но݊в݊ы݊х݊ ме݊т݊о݊д݊о݊в݊ пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊я݊.[݊9]. 

“Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ (ан݊г݊л݊.݊ internet marketing) — эт݊о݊ пр݊а݊к݊т݊и݊к݊а݊ 

ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ вс݊е݊х݊ ас݊п݊е݊к݊т݊о݊в݊ тр݊а݊д݊и݊ц݊и݊о݊н݊н݊о݊г݊о݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ в Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊е݊,݊ 

за݊т݊р݊а݊г݊и݊в݊а݊ю݊щ݊а݊я݊ ос݊н݊о݊в݊н݊ы݊е݊ эл݊е݊м݊е݊н݊т݊ы݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊-݊ми݊к݊с݊а݊:݊ це݊н݊а݊,݊ пр݊о݊д݊у݊к݊т݊,݊ ме݊с݊т݊о݊ 

пр݊о݊д݊а݊ж݊ и пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊е݊.݊ Ос݊н݊о݊в݊н݊а݊я݊ це݊л݊ь݊ — по݊л݊у݊ч݊е݊н݊и݊е݊ ма݊к݊с݊и݊м݊а݊л݊ь݊н݊о݊г݊о݊ эф݊ф݊е݊к݊т݊а݊ 

от݊ по݊т݊е݊н݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊о݊й݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊и݊ са݊й݊т݊а݊.݊”[14]. 

  Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ вк݊л݊ю݊ч݊а݊е݊т݊ в се݊б݊я݊ та݊к݊и݊е݊ эл݊е݊м݊е݊н݊т݊ы݊ си݊с݊т݊е݊м݊ы݊ ка݊к݊:݊ 

 ме݊д݊и݊й݊н݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ ݊

 ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ ݊

 по݊и݊с݊к݊о݊в݊ы݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ в це݊л݊о݊м݊ и SEO в ча݊с݊т݊н݊о݊с݊т݊и݊ ݊

 пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊е݊ в со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ се݊т݊я݊х݊:݊ SMO и SMM 

 пр݊я݊м݊о݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ с ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊н݊и݊е݊м݊ email, RSS и т.݊ п.݊ 

 ви݊р݊у݊с݊н݊ы݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ ݊

 па݊р݊т݊и݊з݊а݊н݊с݊к݊и݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ ݊

 ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊бр݊э݊н݊д݊и݊н݊г݊ ݊

 email-ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ ݊
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Медийная реклама. 

“Ди݊с݊п݊л݊е݊й݊н݊а݊я݊ (гр݊а݊ф݊и݊ч݊е݊с݊к݊а݊я݊,݊ из݊о݊б݊р݊а݊з݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊а݊я݊,݊ ма݊к݊е݊т݊н݊а݊я݊)݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊  — ви݊д݊ 

ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊,݊ ор݊и݊е݊н݊т݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊н݊ы݊й݊ на݊ зр݊е݊л݊и݊щ݊н݊о݊е݊ во݊с݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊е݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊е݊й݊.݊ Он݊а݊ 

ра݊з݊р݊а݊б݊а݊т݊ы݊в݊а݊е݊т݊с݊я݊ с ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊н݊и݊е݊м݊ сп݊е݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ пр݊и݊е݊м݊о݊в݊ пр݊и݊в݊л݊е݊ч݊е݊н݊и݊я݊ 

вн݊и݊м݊а݊н݊и݊я݊ чи݊т݊а݊т݊е݊л݊е݊й݊ и мо݊ж݊е݊т݊ вк݊л݊ю݊ч݊а݊т݊ь݊ те݊к݊с݊т݊,݊ ло݊г݊о݊т݊и݊п݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊,݊ фо݊т݊о݊г݊р݊а݊ф݊и݊и݊ 

и др݊у݊г݊и݊е݊ из݊о݊б݊р݊а݊ж݊е݊н݊и݊я݊,݊ ук݊а݊з݊ы݊в݊а݊т݊ь݊ ме݊с݊т݊о݊п݊о݊л݊о݊ж݊е݊н݊и݊е݊ на݊ ка݊р݊т݊е݊ и т.݊п.݊”[14]. 

В пе݊ч݊а݊т݊н݊ы݊х݊ СМ݊И݊ ди݊с݊п݊л݊е݊й݊н݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ ра݊з݊м݊е݊щ݊а݊е݊т݊с݊я݊ ка݊к݊ 

не݊п݊о݊с݊р݊е݊д݊с݊т݊в݊е݊н݊н݊о݊ на݊ ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊е݊ с ре݊д݊а݊к݊ц݊и݊о݊н݊н݊ы݊м݊ ко݊н݊т݊е݊н݊т݊о݊м݊,݊ та݊к݊ и на݊ см݊е݊ж݊н݊ы݊х݊ с 

ни݊м݊ ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊а݊х݊.݊ Те݊м݊ са݊м݊ы݊м݊ ди݊с݊п݊л݊е݊й݊н݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ от݊л݊и݊ч݊а݊е݊т݊с݊я݊ от݊ те݊м݊а݊т݊и݊ч݊е݊с݊к݊о݊й݊,݊ 

ко݊т݊о݊р݊а݊я݊ об݊ы݊ч݊н݊о݊ ра݊з݊м݊е݊щ݊а݊е݊т݊с݊я݊ в сп݊е݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ ра݊з݊д݊е݊л݊а݊х݊ и тр݊а݊д݊и݊ц݊и݊о݊н݊н݊о݊ 

пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊л݊я݊е݊т݊ со݊б݊о݊й݊ то݊л݊ь݊к݊о݊ те݊к݊с݊т݊,݊ вн݊е݊ш݊н݊и݊й݊ ви݊д݊ ко݊т݊о݊р݊о݊г݊о݊ ог݊р݊а݊н݊и݊ч݊и݊в݊а݊е݊т݊с݊я݊ 

да݊ж݊е݊ вы݊б݊о݊р݊о݊м݊ га݊р݊н݊и݊т݊у݊р݊ы݊ шр݊и݊ф݊т݊а݊.[݊6,C.34]. 

Пр݊и݊ эт݊о݊м݊ ди݊с݊п݊л݊е݊й݊н݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ не݊о݊б݊я݊з݊а݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊ до݊л݊ж݊н݊а݊ со݊д݊е݊р݊ж݊а݊т݊ь݊ 

ка݊р݊т݊и݊н݊к݊и݊,݊ ви݊д݊е݊о݊ ил݊и݊ ау݊д݊и݊о݊:݊ те݊к݊с݊т݊о݊в݊ы݊е݊ об݊ъ݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ мо݊г݊у݊т݊ бы݊т݊ь݊,݊ ка݊к݊ и 

со݊в݊е݊р݊ш݊е݊н݊н݊о݊ «пр݊о݊х݊о݊д݊н݊ы݊м݊и݊»݊, та݊к݊ и по݊-݊на݊с݊т݊о݊я݊щ݊е݊м݊у݊ эф݊ф݊е݊к݊т݊и݊в݊н݊ы݊м݊и݊.݊ Пр݊и݊м݊е݊р݊ 

те݊к݊с݊т݊о݊в݊ы݊х݊ ди݊с݊п݊л݊е݊й݊н݊ы݊х݊ об݊ъ݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊й݊ — ре݊к݊л݊а݊м݊н݊ы݊е݊ sms-со݊о݊б݊щ݊е݊н݊и݊я݊ ил݊и݊ 

ан݊а݊л݊о݊г݊и݊ч݊н݊ы݊е݊ ра݊с݊с݊ы݊л݊к݊и݊ по݊ e-mail. 

Од݊н݊о݊й݊ из݊ ра݊с݊п݊р݊о݊с݊т݊р݊а݊н݊е݊н݊н݊ы݊х݊ фо݊р݊м݊ ди݊с݊п݊л݊е݊й݊н݊о݊й݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊ яв݊л݊я݊ю݊т݊с݊я݊ 

ре݊к݊л݊а݊м݊н݊ы݊е݊ щи݊т݊ы݊ ил݊и݊ би݊л݊б݊о݊р݊д݊ы݊.݊ Пл݊а݊к݊а݊т݊ы݊,݊ ли݊с݊т݊о݊в݊к݊и݊,݊ кр݊а݊с݊о݊ч݊н݊ы݊е݊ то݊р݊г݊о݊в݊ы݊е݊ 

ша݊т݊р݊ы݊,݊ ма݊с݊ш݊т݊а݊б݊н݊ы݊е݊ мо݊д݊е݊л݊и݊ пр݊о݊д݊у݊к݊т݊а݊ — вс݊ё݊ эт݊о݊ пр݊и݊м݊е݊р݊ы݊ ди݊с݊п݊л݊е݊й݊н݊о݊й݊ 

ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊.݊ 

Ди݊с݊п݊л݊е݊й݊н݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ в ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊е݊.݊ 

Ди݊с݊п݊л݊е݊й݊н݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ в ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊е݊ им݊е݊е݊т݊ мн݊о݊ж݊е݊с݊т݊в݊о݊ фо݊р݊м݊:݊ 

тр݊а݊д݊и݊ц݊и݊о݊н݊н݊ы݊е݊ ба݊н݊н݊е݊р݊ы݊,݊ ти݊з݊е݊р݊ы݊,݊ ви݊д݊е݊о݊,݊ бл݊о݊к݊и݊ в e-mail, да݊ж݊е݊ мо݊б݊и݊л݊ь݊н݊а݊я݊ 

ба݊н݊н݊е݊р݊н݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ и т.݊д.݊ В не݊к݊о݊т݊о݊р݊ы݊х݊ ис݊т݊о݊ч݊н݊и݊к݊а݊х݊ пр݊о݊в݊о݊д݊и݊т݊с݊я݊ па݊р݊а݊л݊л݊е݊л݊ь݊ 

ме݊ж݊д݊у݊ ме݊д݊и݊й݊н݊о݊й݊ и ди݊с݊п݊л݊е݊й݊н݊о݊й݊ ре݊к݊л݊а݊м݊о݊й݊ в ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊е݊,݊ ос݊о݊б݊е݊н݊н݊о݊ ко݊г݊д݊а݊ ре݊ч݊ь݊ 

ид݊ё݊т об݊ эв݊о݊л݊ю݊ц݊и݊и݊ из݊о݊б݊р݊а݊з݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊й݊ (в от݊л݊и݊ч݊и݊е݊ ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊о݊й݊)݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊ пр݊и݊ 
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по݊м݊о݊щ݊и݊ ин݊т݊е݊р݊а݊к݊т݊и݊в݊н݊ы݊х݊ эл݊е݊м݊е݊н݊т݊о݊в݊,݊ ви݊д݊е݊о݊-݊ и ау݊д݊и݊о݊к݊о݊н݊т݊е݊н݊т݊а݊,݊ те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊и݊ RTB 

и пр݊.[݊29,C.193].
  

Им݊е݊н݊н݊о݊ пр݊и݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊н݊и݊и݊ те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊и݊ RTB и,݊ в ча݊с݊т݊н݊о݊с݊т݊и݊,݊ 

за݊д݊е݊й݊с݊т݊в݊о݊в݊а݊н݊и݊и݊ DSP-си݊с݊т݊е݊м݊,݊ ди݊с݊п݊л݊е݊й݊н݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ по݊л݊у݊ч݊а݊е݊т݊ вс݊е݊ во݊з݊м݊о݊ж݊н݊ы݊е݊ 

ти݊п݊ы݊ та݊р݊г݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊ от݊ де݊м݊о݊г݊р݊а݊ф݊и݊и݊ и ге݊о݊г݊р݊а݊ф݊и݊ч݊е݊с݊к݊о݊й݊ пр݊и݊в݊я݊з݊к݊и݊ до݊ 

ре݊к݊о݊м݊е݊н݊д݊а݊ц݊и݊й݊ дл݊я݊ ко݊н݊к݊р݊е݊т݊н݊ы݊х݊ ме݊с݊т݊ ра݊з݊м݊е݊щ݊е݊н݊и݊я݊ и пр݊и݊м݊е݊н݊я݊е݊м݊ы݊х݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊е݊й݊ 

ци݊ф݊р݊о݊в݊ы݊х݊ ус݊т݊р݊о݊й݊с݊т݊в݊,݊ чт݊о݊ мн݊о݊г݊о݊к݊р݊а݊т݊н݊о݊ ув݊е݊л݊и݊ч݊и݊в݊а݊е݊т݊ эф݊ф݊е݊к݊т݊и݊в݊н݊о݊с݊т݊ь݊ 

ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊е݊м݊ы݊х݊ фо݊р݊м݊а݊т݊о݊в݊.݊ Ра݊з݊м݊е݊щ݊е݊н݊и݊е݊ по݊ ау݊к݊ц݊и݊о݊н݊н݊о݊й݊ мо݊д݊е݊л݊и݊ вы݊в݊о݊д݊и݊т݊ 

ди݊с݊п݊л݊е݊й݊н݊у݊ю݊ ре݊к݊л݊а݊м݊у݊ на݊ но݊в݊ы݊й݊ ур݊о݊в݊е݊н݊ь݊,݊ ко݊г݊д݊а݊ ре݊к݊л݊а݊м݊о݊д݊а݊т݊е݊л݊ь݊ оп݊л݊а݊ч݊и݊в݊а݊е݊т݊ 

ко݊н݊т݊а݊к݊т݊ с ре݊л݊е݊в݊а݊н݊т݊н݊о݊й݊ ем݊у݊ це݊л݊е݊в݊о݊й݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊е݊й݊,݊ бе݊з݊ по݊т݊е݊р݊ь݊ бю݊д݊ж݊е݊т݊а݊ пр݊и݊ 

ст݊р݊е݊л݊ь݊б݊е݊ «по݊ пл݊о݊щ݊а݊д݊я݊м݊»݊. 

Контекстная реклама. 

“Ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ — ти݊п݊ ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊,݊ пр݊и݊ ко݊т݊о݊р݊о݊м݊ 

ре݊к݊л݊а݊м݊н݊о݊е݊ об݊ъ݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊е݊ по݊к݊а݊з݊ы݊в݊а݊е݊т݊с݊я݊ в со݊о݊т݊в݊е݊т݊с݊т݊в݊и݊и݊ с со݊д݊е݊р݊ж݊а݊н݊и݊е݊м݊,݊ 

ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊о݊м݊ ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊ы݊”݊.[14]. 

Ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ де݊й݊с݊т݊в݊у݊е݊т݊ из݊б݊и݊р݊а݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊ и от݊о݊б݊р݊а݊ж݊а݊е݊т݊с݊я݊ 

по݊с݊е݊т݊и݊т݊е݊л݊я݊м݊ ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊ы݊,݊ сф݊е݊р݊а݊ ин݊т݊е݊р݊е݊с݊о݊в݊ ко݊т݊о݊р݊ы݊х݊ по݊т݊е݊н݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊о݊ 

со݊в݊п݊а݊д݊а݊е݊т݊/݊пе݊р݊е݊с݊е݊к݊а݊е݊т݊с݊я݊ с те݊м݊а݊т݊и݊к݊о݊й݊ ре݊к݊л݊а݊м݊и݊р݊у݊е݊м݊о݊г݊о݊ то݊в݊а݊р݊а݊ ли݊б݊о݊ ус݊л݊у݊г݊и݊,݊ 

це݊л݊е݊в݊о݊й݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊и݊,݊ чт݊о݊ по݊в݊ы݊ш݊а݊е݊т݊ ве݊р݊о݊я݊т݊н݊о݊с݊т݊ь݊ их݊ от݊к݊л݊и݊к݊а݊ на݊ ре݊к݊л݊а݊м݊у݊.݊ 

Дл݊я݊ оп݊р݊е݊д݊е݊л݊е݊н݊и݊я݊ со݊о݊т݊в݊е݊т݊с݊т݊в݊и݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊н݊о݊г݊о݊ ма݊т݊е݊р݊и݊а݊л݊а݊ ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊е݊ 

ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊са݊й݊т݊а݊ об݊ы݊ч݊н݊о݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊е݊т݊с݊я݊ пр݊и݊н݊ц݊и݊п݊ кл݊ю݊ч݊е݊в݊ы݊х݊ сл݊о݊в݊.݊ На݊ кл݊ю݊ч݊е݊в݊ы݊е݊ 

сл݊о݊в݊а݊ ор݊и݊е݊н݊т݊и݊р݊у݊ю݊т݊с݊я݊ и по݊и݊с݊к݊о݊в݊ы݊е݊ си݊с݊т݊е݊м݊ы݊.݊ По݊э݊т݊о݊м݊у݊ ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ с 

бо݊л݊ь݊ш݊е݊й݊ ве݊р݊о݊я݊т݊н݊о݊с݊т݊ь݊ю݊ бу݊д݊е݊т݊ пр݊о݊д݊е݊м݊о݊н݊с݊т݊р݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊а݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊ю݊,݊ ко݊т݊о݊р݊ы݊й݊ 

ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊е݊т݊ се݊т݊ь݊ Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊ дл݊я݊ по݊и݊с݊к݊а݊ ин݊т݊е݊р݊е݊с݊у݊ю݊щ݊е݊й݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ о то݊в݊а݊р݊а݊х݊ 

ил݊и݊ ус݊л݊у݊г݊а݊х݊.݊ 

По݊ч݊т݊и݊ вс݊е݊ по݊и݊с݊к݊о݊в݊ы݊е݊ ма݊ш݊и݊н݊ы݊ в се݊т݊и݊ Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊ю݊т݊ си݊с݊т݊е݊м݊ы݊ 

ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊о݊й݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊ дл݊я݊ по݊л݊у݊ч݊е݊н݊и݊я݊ пр݊и݊б݊ы݊л݊и݊ (на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ ре݊к݊л݊а݊м݊н݊а݊я݊ се݊т݊ь݊ 

Google AdWords яв݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ ис݊т݊о݊ч݊н݊и݊к݊о݊м݊ пр݊и݊б݊ы݊л݊и݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊ Google). Си݊с݊т݊е݊м݊ы݊ 



27 
 

ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊о݊й݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊ по݊з݊в݊о݊л݊я݊ю݊т݊ ра݊з݊м݊е݊щ݊а݊т݊ь݊ ре݊к݊л݊а݊м݊у݊ ка݊к݊ на݊ ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊а݊х݊ с 

ре݊з݊у݊л݊ь݊т݊а݊т݊а݊м݊и݊ по݊и݊с݊к݊а݊ по݊ оп݊р݊е݊д݊е݊л݊е݊н݊н݊ы݊м݊ кл݊ю݊ч݊е݊в݊ы݊м݊ сл݊о݊в݊а݊м݊,݊ та݊к݊ и на݊ са݊й݊т݊а݊х݊,݊ 

ус݊т݊а݊н݊о݊в݊и݊в݊ш݊и݊х݊ бл݊о݊к݊и݊ ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊о݊й݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊ на݊ св݊о݊и݊х݊ ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊а݊х݊.[݊29,C.214]. 

Ти݊п݊ы݊ ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊о݊й݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊.݊ 

По݊ ти݊п݊у݊ в ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊о݊й݊ ре݊к݊л݊а݊м݊е݊ вы݊д݊е݊л݊я݊ю݊т݊ по݊и݊с݊к݊о݊в݊у݊ю݊ и 

те݊м݊а݊т݊и݊ч݊е݊с݊к݊у݊ю݊[݊6,C.42]: 

 По݊и݊с݊к݊о݊в݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ — де݊м݊о݊н݊с݊т݊р݊и݊р݊у݊е݊т݊с݊я݊ ср݊е݊д݊и݊ ре݊з݊у݊л݊ь݊т݊а݊т݊о݊в݊ по݊и݊с݊к݊а݊ (в 

то݊м݊ чи݊с݊л݊е݊ по݊ от݊д݊е݊л݊ь݊н݊о݊м݊у݊ са݊й݊т݊у݊)݊. Ор݊и݊е݊н݊т݊а݊ц݊и݊я݊ те݊м݊а݊т݊и݊к݊и݊ пр݊о݊и݊с݊х݊о݊д݊и݊т݊ по݊ 

ха݊р݊а݊к݊т݊е݊р݊у݊ по݊и݊с݊к݊о݊в݊о݊г݊о݊ за݊п݊р݊о݊с݊а݊,݊ за݊д݊а݊н݊н݊о݊г݊о݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊е݊м݊.݊ 

 Те݊м݊а݊т݊и݊ч݊е݊с݊к݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ — де݊м݊о݊н݊с݊т݊р݊и݊р݊у݊е݊т݊с݊я݊ на݊ ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊а݊х݊ са݊й݊т݊о݊в݊,݊ 

вх݊о݊д݊я݊щ݊и݊х݊ в ре݊к݊л݊а݊м݊н݊у݊ю݊ се݊т݊ь݊.݊ Ре݊к݊л݊а݊м݊н݊ы݊е݊ бл݊о݊к݊и݊ яв݊л݊я݊ю݊т݊с݊я݊ до݊п݊о݊л݊н݊е݊н݊и݊е݊м݊ 

к со݊д݊е݊р݊ж݊а݊н݊и݊ю݊ ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊.݊ Те݊м݊а݊т݊и݊к݊а݊ за݊в݊и݊с݊и݊т݊ от݊ те݊м݊а݊т݊и݊к݊и݊ са݊й݊т݊а݊ ил݊и݊ 

ор݊и݊е݊н݊т݊и݊р݊у݊е݊т݊с݊я݊ на݊ ра݊н݊е݊е݊ пр݊о݊я݊в݊л݊е݊н݊н݊ы݊й݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊е݊м݊ ин݊т݊е݊р݊е݊с݊.݊ 

Ре݊м݊а݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊.݊ 

От݊л݊и݊ч݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊й݊ ос݊о݊б݊е݊н݊н݊о݊с݊т݊ь݊ю݊ ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊о݊й݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊ яв݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ на݊л݊и݊ч݊и݊е݊ 

фу݊н݊к݊ц݊и݊и݊ ре݊м݊а݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊.݊ Ре݊м݊а݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ — фу݊н݊к݊ц݊и݊я݊,݊ по݊з݊в݊о݊л݊я݊ю݊щ݊а݊я݊ об݊р݊а݊щ݊а݊т݊ь݊с݊я݊ к 

по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊м݊,݊ ко݊т݊о݊р݊ы݊е݊ ра݊н݊ь݊ш݊е݊ уж݊е݊ за݊х݊о݊д݊и݊л݊и݊ на݊ ва݊ш݊ са݊й݊т݊.݊ Ва݊ш݊и݊ об݊ъ݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ 

мо݊г݊у݊т݊ по݊к݊а݊з݊ы݊в݊а݊т݊ь݊с݊я݊ пр݊и݊ по݊с݊е݊щ݊е݊н݊и݊и݊ им݊и݊ др݊у݊г݊и݊х݊ ве݊б݊-݊са݊й݊т݊о݊в݊ в ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊о݊-݊

ме݊д݊и݊й݊н݊о݊й݊ се݊т݊и݊ (та݊к݊о݊й݊ ка݊к݊ Ян݊д݊е݊к݊с݊.݊Ди݊р݊е݊к݊т݊ ил݊и݊ Google AdWords).[29,C.231]. 

На݊с݊т݊р݊о݊й݊к݊а݊ ре݊м݊а݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ ос݊у݊щ݊е݊с݊т݊в݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ с по݊м݊о݊щ݊ь݊ю݊ та݊к݊ на݊з݊ы݊в݊а݊е݊м݊ы݊х݊ 

«сп݊и݊с݊к݊о݊в݊ ре݊м݊а݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊»݊. Мо݊ж݊н݊о݊ вы݊д݊е݊л݊и݊т݊ь݊ не݊с݊к݊о݊л݊ь݊к݊о݊ ти݊п݊о݊в݊ на݊с݊т݊р݊о݊й݊к݊и݊ 

ре݊м݊а݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ (на݊ вс݊е݊х݊ по݊с݊е݊т݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊,݊ на݊ по݊с݊е݊т݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊ оп݊р݊е݊д݊е݊л݊е݊н݊н݊ы݊х݊ ра݊з݊д݊е݊л݊о݊в݊ 

са݊й݊т݊а݊,݊ на݊ уж݊е݊ до݊с݊т݊и݊г݊ш݊и݊х݊ ка݊к݊о݊й݊-݊ли݊б݊о݊ це݊л݊и݊ и т.݊ д.݊) 

Ди݊н݊а݊м݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊й݊ ре݊м݊а݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ де݊л݊а݊е݊т݊ та݊к݊у݊ю݊ ре݊к݊л݊а݊м݊у݊ ещ݊ё݊ эф݊ф݊е݊к݊т݊и݊в݊н݊е݊е݊,݊ 

по݊с݊к݊о݊л݊ь݊к݊у݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊ь݊ ви݊д݊и݊т݊ об݊ъ݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ им݊е݊н݊н݊о݊ те݊х݊ то݊в݊а݊р݊о݊в݊ ил݊и݊ ус݊л݊у݊г݊,݊ 

ко݊т݊о݊р݊ы݊м݊и݊ он݊ ин݊т݊е݊р݊е݊с݊о݊в݊а݊л݊с݊я݊ на݊ оп݊р݊е݊д݊е݊л݊е݊н݊н݊о݊м݊ са݊й݊т݊е݊,݊ чт݊о݊ в бо݊л݊ь݊ш݊и݊н݊с݊т݊в݊е݊ 

сл݊у݊ч݊а݊е݊в݊ ул݊у݊ч݊ш݊а݊е݊т݊ от݊к݊л݊и݊к݊ на݊ по݊к݊а݊з݊ы݊в݊а݊е݊м݊ы݊е݊ об݊ъ݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊.[݊6,C.48]. 
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Ре݊м݊а݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ дл݊я݊ мо݊б݊и݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ пр݊и݊л݊о݊ж݊е݊н݊и݊й݊ по݊з݊в݊о݊л݊я݊е݊т݊ по݊к݊а݊з݊ы݊в݊а݊т݊ь݊ 

ре݊к݊л݊а݊м݊н݊ы݊е݊ об݊ъ݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊м݊,݊ по݊с݊е݊т݊и݊в݊ш݊и݊м݊ оп݊р݊е݊д݊е݊л݊е݊н݊н݊ы݊й݊ 

мо݊б݊и݊л݊ь݊н݊ы݊й݊ са݊й݊т݊ ил݊и݊ за݊п݊у݊с݊к݊а݊в݊ш݊и݊м݊ оп݊р݊е݊д݊е݊л݊е݊н݊н݊о݊е݊ мо݊б݊и݊л݊ь݊н݊о݊е݊ пр݊и݊л݊о݊ж݊е݊н݊и݊е݊ ݊

Поисковый маркетинг в целом и SEO в частности 

“По݊и݊с݊к݊о݊в݊ы݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ — ко݊м݊п݊л݊е݊к݊с݊ ме݊р݊о݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊й݊,݊ на݊п݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊н݊ы݊й݊ на݊ 

ув݊е݊л݊и݊ч݊е݊н݊и݊е݊ по݊с݊е݊щ݊а݊е݊м݊о݊с݊т݊и݊ са݊й݊т݊а݊ ег݊о݊ це݊л݊е݊в݊о݊й݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊е݊й݊ с по݊и݊с݊к݊о݊в݊ы݊х݊ 

ма݊ш݊и݊н݊”݊.[14].  

К ме݊т݊о݊д݊а݊м݊ по݊и݊с݊к݊о݊в݊о݊г݊о݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ от݊н݊о݊с݊я݊т݊с݊я݊ вс݊е݊ ме݊т݊о݊д݊ы݊,݊ ре݊ш݊а݊ю݊щ݊и݊е݊ 

эт݊у݊ за݊д݊а݊ч݊у݊,݊ на݊ч݊и݊н݊а݊я݊ от݊ пр݊я݊м݊о݊г݊о݊ пр݊и݊в݊л݊е݊ч݊е݊н݊и݊я݊ це݊л݊е݊в݊о݊г݊о݊ тр݊а݊ф݊и݊к݊а݊ сс݊ы݊л݊к݊а݊м݊и݊ из݊ 

ме݊н݊е݊е݊ ре݊л݊е݊в݊а݊н݊т݊н݊ы݊х݊ са݊й݊т݊у݊ ме݊с݊т݊,݊ за݊к݊а݊н݊ч݊и݊в݊а݊я݊ ра݊б݊о݊т݊а݊м݊и݊ вн݊у݊т݊р݊и݊ са݊й݊т݊а݊,݊ 

об݊е݊с݊п݊е݊ч݊и݊в݊а݊ю݊щ݊и݊х݊ ув݊е݊л݊и݊ч݊е݊н݊и݊е݊ ре݊л݊е݊в݊а݊н݊т݊н݊о݊с݊т݊и݊ са݊й݊т݊а݊ дл݊я݊ св݊о݊е݊й݊ ЦА݊ (те݊м݊ са݊м݊ы݊м݊ 

ув݊е݊л݊и݊ч݊и݊в݊а݊е݊т݊с݊я݊ ви݊д݊и݊м݊о݊с݊т݊ь݊ са݊й݊т݊а݊ в по݊и݊с݊к݊о݊в݊ы݊х݊ си݊с݊т݊е݊м݊а݊х݊ за݊ сч݊е݊т݊ пе݊р݊е݊ 

ра݊н݊ж݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ ре݊з݊у݊л݊ь݊т݊а݊т݊о݊в݊ вы݊д݊а݊ч݊и݊ в по݊л݊ь݊з݊у݊ эт݊о݊г݊о݊ са݊й݊т݊а݊ по݊ кл݊ю݊ч݊е݊в݊ы݊м݊ 

за݊п݊р݊о݊с݊а݊м݊)݊.[29,C. 257].  

По݊ су݊т݊и݊,݊ по݊и݊с݊к݊о݊в݊о݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ за݊н݊и݊м݊а݊е݊т݊с݊я݊ пе݊р݊е݊р݊а݊с݊п݊р݊е݊д݊е݊л݊е݊н݊и݊е݊м݊ 

тр݊а݊ф݊и݊к݊а݊ в ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊е݊ из݊ ме݊с݊т݊,݊ ме݊н݊е݊е݊ ре݊л݊е݊в݊а݊н݊т݊н݊ы݊х݊ за݊п݊р݊о݊с݊у݊ в ме݊с݊т݊а݊ с бо݊л݊ь݊ш݊е݊й݊ 

ре݊л݊е݊в݊а݊н݊т݊н݊о݊с݊т݊ь݊ю݊ по݊ ни݊м݊ же݊  

По݊ч݊е݊м݊у݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊е݊т݊с݊я݊ им݊е݊н݊н݊о݊ те݊р݊м݊и݊н݊ «ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊»݊, а не݊ «ре݊к݊л݊а݊м݊а݊»݊? 

По݊т݊о݊м݊у݊ чт݊о݊ по݊н݊я݊т݊и݊е݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊,݊ эт݊о݊ це݊л݊ь݊,݊ а ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ эт݊о݊ ср݊е݊д݊с݊т݊в݊о݊ ув݊е݊л݊и݊ч݊е݊н݊и݊я݊ 

эф݊ф݊е݊к݊т݊и݊в݊н݊о݊с݊т݊и݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊.݊ 

С по݊м݊о݊щ݊ь݊ю݊ по݊и݊с݊к݊о݊в݊о݊г݊о݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ мо݊ж݊н݊о݊ пр݊и݊в݊л݊е݊ч݊ь݊ то݊л݊ь݊к݊о݊ ту݊ 

ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊ю݊,݊ ко݊т݊о݊р݊а݊я݊ са݊м݊а݊ за݊и݊н݊т݊е݊р݊е݊с݊о݊в݊а݊н݊а݊ в пр݊и݊о݊б݊р݊е݊т݊е݊н݊и݊и݊ то݊в݊а݊р݊о݊в݊ и ус݊л݊у݊г݊ 

за݊к݊а݊з݊ч݊и݊к݊а݊.݊ 

Те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊и݊ по݊и݊с݊к݊о݊в݊о݊г݊о݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊.݊ 

Ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ — ра݊с݊п݊р݊о݊с݊т݊р݊а݊н݊е݊н݊и݊е݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ о са݊й݊т݊е݊ ил݊и݊ 

ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊ в по݊и݊с݊к݊о݊в݊ы݊х݊ си݊с݊т݊е݊м݊а݊х݊ пу݊т݊ё݊м ра݊з݊м݊е݊щ݊е݊н݊и݊я݊ ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊ы݊х݊ ре݊к݊л݊а݊м݊н݊ы݊х݊ 

об݊ъ݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊й݊ на݊ вы݊б݊р݊а݊н݊н݊ы݊е݊ сл݊о݊в݊а݊.[݊29,C.264]. 
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По݊и݊с݊к݊о݊в݊а݊я݊ оп݊т݊и݊м݊и݊з݊а݊ц݊и݊я݊ (пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊е݊ са݊й݊т݊а݊,݊ оп݊т݊и݊м݊и݊з݊а݊ц݊и݊я݊ са݊й݊т݊а݊,݊ 

по݊и݊с݊к݊о݊в݊а݊я݊ оп݊т݊и݊м݊и݊з݊а݊ц݊и݊я݊,݊ SEO) — со݊в݊о݊к݊у݊п݊н݊о݊с݊т݊ь݊ де݊й݊с݊т݊в݊и݊й݊ по݊ из݊м݊е݊н݊е݊н݊и݊ю݊ са݊й݊т݊а݊ 

и эл݊е݊м݊е݊н݊т݊о݊в݊ вн݊е݊ш݊н݊е݊й݊ ср݊е݊д݊ы݊ с це݊л݊ь݊ю݊ по݊л݊у݊ч݊е݊н݊и݊я݊ вы݊с݊о݊к݊и݊х݊ по݊з݊и݊ц݊и݊й݊ в 

«ес݊т݊е݊с݊т݊в݊е݊н݊н݊ы݊х݊»݊ ре݊з݊у݊л݊ь݊т݊а݊т݊а݊х݊ по݊и݊с݊к݊а݊ по݊ за݊д݊а݊н݊н݊ы݊м݊ за݊п݊р݊о݊с݊а݊м݊.[݊29,C.268]. 

По݊г݊р݊а݊н݊и݊ч݊н݊ы݊й݊ сл݊у݊ч݊а݊й݊ по݊и݊с݊к݊о݊в݊о݊й݊ и ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊о݊й݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊ - ра݊з݊м݊е݊щ݊е݊н݊и݊е݊ 

ре݊к݊л݊а݊м݊н݊ы݊х݊ об݊ъ݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊й݊ в ре݊з݊у݊л݊ь݊т݊а݊т݊а݊х݊ по݊и݊с݊к݊а݊ по݊ те݊м݊а݊т݊и݊ч݊е݊с݊к݊о݊м݊у݊ са݊й݊т݊у݊-݊

ре݊к݊л݊а݊м݊н݊о݊й݊ пл݊о݊щ݊а݊д݊к݊е݊.݊ Ст݊о݊и݊т݊ им݊е݊т݊ь݊ в ви݊д݊у݊ чт݊о݊ эт݊и݊м݊и݊ те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊я݊м݊и݊ 

по݊и݊с݊к݊о݊в݊ы݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ не݊ ис݊ч݊е݊р݊п݊ы݊в݊а݊е݊т݊с݊я݊.݊ Уж݊е݊ се݊й݊ч݊а݊с݊ оф݊о݊р݊м݊л݊я݊ю݊т݊с݊я݊ но݊в݊ы݊е݊ 

те݊х݊н݊и݊к݊и݊:݊ по݊и݊с݊к݊о݊в݊ы݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ по݊д݊ со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ се݊т݊и݊ и по݊д݊ ви݊д݊е݊о݊.݊ Ра݊з݊в݊и݊т݊и݊е݊ 

ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊а݊ по݊з݊в݊о݊л݊я݊е݊т݊ пр݊е݊д݊п݊о݊л݊о݊ж݊и݊т݊ь݊ по݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊е݊ но݊в݊ы݊х݊ ви݊д݊о݊в݊ те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊й݊.݊ 

В це݊л݊о݊м݊ дл݊я݊ по݊и݊с݊к݊о݊в݊о݊г݊о݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ ха݊р݊а݊к݊т݊е݊р݊н݊ы݊ сл݊е݊д݊у݊ю݊щ݊и݊е݊ че݊р݊т݊ы݊:݊ 

 Ра݊б݊о݊т݊а݊ по݊д݊ ко݊н݊к݊р݊е݊т݊н݊ы݊е݊ за݊п݊р݊о݊с݊ы݊ (кл݊ю݊ч݊е݊в݊ы݊е݊ сл݊о݊в݊а݊)݊. 

 Св݊я݊з݊ь݊ с по݊и݊с݊к݊о݊м݊ (по݊и݊с݊к݊о݊в݊ы݊е݊ си݊с݊т݊е݊м݊ы݊,݊ по݊и݊с݊к݊ по݊ са݊й݊т݊у݊)݊. 

 Пр݊и݊н݊я݊т݊и݊е݊ во݊ вн݊и݊м݊а݊н݊и݊е݊ ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊а݊ (те݊м݊а݊т݊и݊к݊и݊ ре݊к݊л݊а݊м݊н݊о݊й݊ пл݊о݊щ݊а݊д݊к݊и݊ и пр݊о݊ч݊.݊) 

Продвижение в социальных сетях – SMM. 

“Social media marketing (SMM) — пр݊о݊ц݊е݊с݊с݊ пр݊и݊в݊л݊е݊ч݊е݊н݊и݊я݊ тр݊а݊ф݊и݊к݊а݊ ил݊и݊ 

вн݊и݊м݊а݊н݊и݊я݊ к бр݊е݊н݊д݊у݊ ил݊и݊ пр݊о݊д݊у݊к݊т݊у݊ че݊р݊е݊з݊ со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ пл݊а݊т݊ф݊о݊р݊м݊ы݊.݊ Эт݊о݊ 

ко݊м݊п݊л݊е݊к݊с݊ ме݊р݊о݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊й݊ по݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊н݊и݊ю݊ со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ ме݊д݊и݊а݊ в ка݊ч݊е݊с݊т݊в݊е݊ 

ка݊н݊а݊л݊о݊в݊ дл݊я݊ пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊я݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊й݊ и ре݊ш݊е݊н݊и݊я݊ др݊у݊г݊и݊х݊ би݊з݊н݊е݊с݊-݊за݊д݊а݊ч݊”݊[14]. 

Ос݊н݊о݊в݊н݊о݊й݊ уп݊о݊р݊ в SMM де݊л݊а݊е݊т݊с݊я݊ на݊ со݊з݊д݊а݊н݊и݊и݊ ко݊н݊т݊е݊н݊т݊а݊,݊ ко݊т݊о݊р݊ы݊й݊ лю݊д݊и݊ 

бу݊д݊у݊т݊ ра݊с݊п݊р݊о݊с݊т݊р݊а݊н݊я݊т݊ь݊ че݊р݊е݊з݊ со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ се݊т݊и݊ са݊м݊о݊с݊т݊о݊я݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊,݊ уж݊е݊ бе݊з݊ 

уч݊а݊с݊т݊и݊я݊ ор݊г݊а݊н݊и݊з݊а݊т݊о݊р݊а݊.݊ Сч݊и݊т݊а݊е݊т݊с݊я݊,݊ чт݊о݊ со݊о݊б݊щ݊е݊н݊и݊я݊,݊ пе݊р݊е݊д݊а݊в݊а݊е݊м݊ы݊е݊ по݊ 

со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊м݊ се݊т݊я݊м݊,݊ вы݊з݊ы݊в݊а݊ю݊т݊ бо݊л݊ь݊ш݊е݊ до݊в݊е݊р݊и݊я݊ у по݊т݊е݊н݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ 

по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊ ус݊л݊у݊г݊и݊.݊ Эт݊о݊ св݊я݊з݊ы݊в݊а݊е݊т݊с݊я݊ с ре݊к݊о݊м݊е݊н݊д݊а݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊й݊ сх݊е݊м݊о݊й݊ 

ра݊с݊п݊р݊о݊с݊т݊р݊а݊н݊е݊н݊и݊я݊ в со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ ме݊д݊и݊а݊ за݊ сч݊ё݊т со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ св݊я݊з݊е݊й݊,݊ ле݊ж݊а݊щ݊и݊х݊ в 

ос݊н݊о݊в݊е݊ вз݊а݊и݊м݊о݊д݊е݊й݊с݊т݊в݊и݊я݊.[݊3,C.59]. 



30 
 

Пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊е݊ в со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ се݊т݊я݊х݊ по݊з݊в݊о݊л݊я݊е݊т݊ то݊ч݊е݊ч݊н݊о݊ во݊з݊д݊е݊й݊с݊т݊в݊о݊в݊а݊т݊ь݊ на݊ 

це݊л݊е݊в݊у݊ю݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊ю݊,݊ вы݊б݊и݊р݊а݊т݊ь݊ пл݊о݊щ݊а݊д݊к݊и݊,݊ гд݊е݊ эт݊а݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊я݊ в бо݊л݊ь݊ш݊е݊й݊ 

ст݊е݊п݊е݊н݊и݊ пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊л݊е݊н݊а݊,݊ и на݊и݊б݊о݊л݊е݊е݊ по݊д݊х݊о݊д݊я݊щ݊и݊е݊ сп݊о݊с݊о݊б݊ы݊ ко݊м݊м݊у݊н݊и݊к݊а݊ц݊и݊и݊ с не݊й݊,݊ 

пр݊и݊ эт݊о݊м݊ в на݊и݊м݊е݊н݊ь݊ш݊е݊й݊ ст݊е݊п݊е݊н݊и݊ за݊т݊р݊а݊г݊и݊в݊а݊я݊ не݊з݊а݊и݊н݊т݊е݊р݊е݊с݊о݊в݊а݊н݊н݊ы݊х݊ в эт݊о݊й݊ 

ре݊к݊л݊а݊м݊е݊ лю݊д݊е݊й݊.݊ 

Ва݊ж݊н݊о݊ от݊м݊е݊т݊и݊т݊ь݊,݊ чт݊о݊ SMM пр݊и݊м݊е݊н݊я݊е݊т݊с݊я݊ не݊ то݊л݊ь݊к݊о݊ на݊ то݊в݊а݊р݊а݊х݊ и ус݊л݊у݊г݊а݊х݊.݊ 

Ак݊т݊и݊в݊н݊о݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊ю݊т݊ SMM-те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊ю݊ ср݊е݊д݊с݊т݊в݊а݊ ма݊с݊с݊о݊в݊о݊й݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊.݊ Он݊и݊ 

со݊з݊д݊а݊ю݊т݊ св݊о݊и݊ ак݊к݊а݊у݊н݊т݊ы݊ в со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ се݊т݊я݊х݊,݊ ра݊з݊м݊е݊щ݊а݊ю݊т݊ св݊о݊й݊ ко݊н݊т݊е݊н݊т݊ и те݊м݊ 

са݊м݊ы݊м݊ со݊б݊и݊р݊а݊ю݊т݊ по݊д݊п݊и݊с݊ч݊и݊к݊о݊в݊ (чи݊т݊а݊т݊е݊л݊е݊й݊ св݊о݊е݊г݊о݊ пр݊о݊д݊у݊к݊т݊а݊)݊.[3,C.73]. 

Ме݊т݊о݊д݊ы݊ и сп݊о݊с݊о݊б݊ы݊.݊ 

Ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ в со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ се݊т݊я݊х݊ вк݊л݊ю݊ч݊а݊е݊т݊ в се݊б݊я݊ мн݊о݊ж݊е݊с݊т݊в݊о݊ ме݊т݊о݊д݊о݊в݊ 

ра݊б݊о݊т݊ы݊.݊ Са݊м݊ы݊е݊ по݊п݊у݊л݊я݊р݊н݊ы݊е݊ из݊ ни݊х݊ — эт݊о݊ по݊с݊т݊р݊о݊е݊н݊и݊е݊ со݊о݊б݊щ݊е݊с݊т݊в݊ бр݊е݊н݊д݊а݊ 

(со݊з݊д݊а݊н݊и݊е݊ пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊и݊т݊е݊л݊ь݊с݊т݊в݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊ в со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ ме݊д݊и݊а݊)݊, ра݊б݊о݊т݊а݊ с 

бл݊о݊г݊о݊с݊ф݊е݊р݊о݊й݊,݊ ре݊п݊у݊т݊а݊ц݊и݊о݊н݊н݊ы݊й݊ ме݊н݊е݊д݊ж݊м݊е݊н݊т݊,݊ пе݊р݊с݊о݊н݊а݊л݊ь݊н݊ы݊й݊ бр݊е݊н݊д݊и݊н݊г݊ и 

не݊с݊т݊а݊н݊д݊а݊р݊т݊н݊ы݊е݊ ин݊с݊т݊р݊у݊м݊е݊н݊т݊ы݊.[݊3,C.85]. 

SMM — пр݊о݊ц݊е݊с݊с݊ оч݊е݊н݊ь݊ ди݊н݊а݊м݊и݊ч݊н݊ы݊й݊,݊ по݊э݊т݊о݊м݊у݊ ну݊ж݊н݊о݊ по݊с݊т݊о݊я݊н݊н݊о݊ 

сл݊е݊д݊и݊т݊ь݊ за݊ ме݊н݊я݊ю݊щ݊и݊м݊и݊с݊я݊ ин݊т݊е݊р݊е݊с݊а݊м݊и݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊и݊ и по݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊е݊м݊ но݊в݊ы݊х݊ 

тр݊е݊н݊д݊о݊в݊.݊ 

Су݊щ݊е݊с݊т݊в݊у݊ю݊т݊ дв݊е݊ ст݊р݊а݊т݊е݊г݊и݊и݊ в ра݊м݊к݊а݊х݊ SMM: 

 Ск݊р݊ы݊т݊а݊я݊;݊ 

 От݊к݊р݊ы݊т݊а݊я݊.݊ 

Та݊к݊ж݊е݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊н݊и݊е݊ ло݊г݊о݊т݊и݊п݊а݊ и др݊у݊г݊и݊х݊ фи݊р݊м݊е݊н݊н݊ы݊х݊ зн݊а݊к݊о݊в݊.݊ 

Пр݊и݊н݊я݊т݊о݊ сч݊и݊т݊а݊т݊ь݊,݊ чт݊о݊ пр݊и݊ пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊и݊ бр݊е݊н݊д݊а݊ од݊н݊о݊г݊о݊ SMM 

не݊д݊о݊с݊т݊а݊т݊о݊ч݊н݊о݊,݊ на݊и݊б݊о݊л݊е݊е݊ эф݊ф݊е݊к݊т݊и݊в݊н݊о݊ со݊в݊м݊е݊щ݊а݊т݊ь݊ ег݊о݊ с SEO. 

Прямой маркетинг с использованием email, RSS и т. п. 

“Пр݊я݊м݊о݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊,݊ ди݊р݊е݊к݊т݊-݊ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ — ви݊д݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊о݊й݊ 

ко݊м݊м݊у݊н݊и݊к݊а݊ц݊и݊и݊,݊ в ос݊н݊о݊в݊е݊ ко݊т݊о݊р݊о݊г݊о݊ — пр݊я݊м݊а݊я݊ ли݊ч݊н݊а݊я݊ ко݊м݊м݊у݊н݊и݊к݊а݊ц݊и݊я݊ с 
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по݊л݊у݊ч݊а݊т݊е݊л݊е݊м݊ со݊о݊б݊щ݊е݊н݊и݊я݊ (по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊е݊м݊ (Business-to-consumer (B2C)) ил݊и݊ 

кл݊и݊е݊н݊т݊о݊м݊ ср݊е݊д݊ы݊ «би݊з݊н݊е݊с݊ дл݊я݊ би݊з݊н݊е݊с݊а݊»݊ (Business-to-business, B2B) с це݊л݊ь݊ю݊ 

по݊с݊т݊р݊о݊е݊н݊и݊я݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊ и по݊л݊у݊ч݊е݊н݊и݊я݊ пр݊и݊б݊ы݊л݊и݊”݊.[14]. 

Пр݊я݊м݊о݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ ос݊н݊о݊в݊а݊н݊ на݊ от݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊и݊ к кл݊и݊е݊н݊т݊у݊ ка݊к݊ к ин݊д݊и݊в݊и݊д݊у݊,݊ 

пр݊е݊д݊п݊о݊л݊а݊г݊а݊е݊т݊ об݊р݊а݊т݊н݊у݊ю݊ св݊я݊з݊ь݊ и не݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊е݊т݊ дл݊я݊ ко݊м݊м݊у݊н݊и݊к݊а݊ц݊и݊й݊ 

ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊о݊н݊н݊ы݊х݊ по݊с݊р݊е݊д݊н݊и݊к݊о݊в݊.݊ 

Од݊н݊о݊й݊ из݊ са݊м݊ы݊х݊ пр݊о݊д݊у݊к݊т݊и݊в݊н݊ы݊х݊ фо݊р݊м݊ в сф݊е݊р݊е݊ ус݊л݊у݊г݊ яв݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ ди݊р݊е݊к݊т݊-݊

ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ ко݊м݊п݊л݊е݊к݊с݊н݊о݊г݊о݊ ха݊р݊а݊к݊т݊е݊р݊а݊.݊ Та݊к݊о݊й݊ ин݊т݊е݊г݊р݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊н݊ы݊й݊ пр݊я݊м݊о݊й݊ 

ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ по݊з݊в݊о݊л݊я݊е݊т݊ си݊с݊т݊е݊м݊н݊о݊ и по݊с݊л݊е݊д݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊ пр݊и݊м݊е݊н݊я݊т݊ь݊ на݊ пр݊а݊к݊т݊и݊к݊е݊ 

ра݊з݊л݊и݊ч݊н݊ы݊е݊ ви݊д݊ы݊ во݊з݊д݊е݊й݊с݊т݊в݊и݊я݊ на݊ це݊л݊е݊в݊у݊ю݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊ю݊.[݊13,C.98]. 

Пр݊о݊в݊е݊д݊е݊н݊и݊е݊ ме݊р݊о݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊й݊ пр݊я݊м݊о݊г݊о݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ тр݊е݊б݊у݊е݊т݊ со݊з݊д݊а݊н݊и݊я݊ 

кл݊и݊е݊н݊т݊с݊к݊о݊й݊ ба݊з݊ы݊ — ст݊р݊у݊к݊т݊у݊р݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊н݊о݊й݊,݊ по݊с݊т݊о݊я݊н݊н݊о݊ по݊п݊о݊л݊н݊я݊е݊м݊о݊й݊ и 

об݊н݊о݊в݊л݊я݊е݊м݊о݊й݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ о фи݊з݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊х݊ ил݊и݊ юр݊и݊д݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊х݊ ли݊ц݊а݊х݊ и об݊ их݊ 

по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊ь݊с݊к݊и݊х݊ пр݊е݊д݊п݊о݊ч݊т݊е݊н݊и݊я݊х݊ и по݊т݊р݊е݊б݊н݊о݊с݊т݊я݊х݊,݊ с це݊л݊ь݊ю݊ по݊с݊л݊е݊д݊у݊ю݊щ݊е݊й݊ 

об݊р݊а݊б݊о݊т݊к݊и݊ да݊н݊н݊о݊й݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ и пр݊е݊д݊л݊о݊ж݊е݊н݊и݊я݊ кл݊и݊е݊н݊т݊а݊м݊ пр݊о݊д݊у݊к݊ц݊и݊и݊,݊ 

со݊о݊т݊в݊е݊т݊с݊т݊в݊у݊ю݊щ݊е݊й݊ их݊ за݊п݊р݊о݊с݊а݊м݊.݊ 

Ба݊з݊ы݊ да݊н݊н݊ы݊х݊ в пр݊я݊м݊о݊м݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊е݊ те݊с݊н݊о݊ св݊я݊з݊а݊н݊ы݊ с CRM — 

ко݊н݊ц݊е݊п݊ц݊и݊е݊й݊ уп݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊я݊м݊и݊ с по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊м݊и݊ ил݊и݊ 

кл݊и݊е݊н݊т݊а݊м݊и݊,݊ по݊з݊в݊о݊л݊я݊ю݊щ݊е݊й݊ ко݊н݊с݊о݊л݊и݊д݊и݊р݊о݊в݊а݊т݊ь݊ вс݊ю݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊ю݊ о кл݊и݊е݊н݊т݊е݊,݊ а 

та݊к݊ж݊е݊ уп݊о݊р݊я݊д݊о݊ч݊и݊т݊ь݊ вс݊е݊ ст݊а݊д݊и݊и݊ вз݊а݊и݊м݊о݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊й݊ с кл݊и݊е݊н݊т݊а݊м݊и݊ от݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ 

и пр݊о݊д݊а݊ж݊ до݊ по݊с݊л݊е݊п݊р݊о݊д݊а݊ж݊н݊о݊г݊о݊ об݊с݊л݊у݊ж݊и݊в݊а݊н݊и݊я݊.݊ Су݊щ݊е݊с݊т݊в݊у݊ю݊т݊ сл݊е݊д݊у݊ю݊щ݊и݊е݊ 

фо݊р݊м݊ы݊ пр݊я݊м݊о݊г݊о݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊:݊ - пе݊р݊с݊о݊н݊а݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ (ли݊ч݊н݊ы݊е݊)݊ пр݊о݊д݊а݊ж݊и݊ - пр݊я݊м݊о݊й݊ 

ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ по݊ по݊ч݊т݊е݊;݊ - ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ по݊ ка݊т݊а݊л݊о݊г݊а݊м݊;݊ - те݊л݊е݊м݊а݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊;݊ - 

те݊л݊е݊в݊и݊з݊и݊о݊н݊н݊ы݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊;݊ - эл݊е݊к݊т݊р݊о݊н݊н݊а݊я݊ то݊р݊г݊о݊в݊л݊я݊.[݊13,C.114]. 

Вирусный маркетинг. 

“Ви́݊ру݊с݊н݊ы݊й݊ ма́݊рк݊е݊т݊и݊н݊г݊ — об݊щ݊е݊е݊ на݊з݊в݊а݊н݊и݊е݊ ра݊з݊л݊и݊ч݊н݊ы݊х݊ ме݊т݊о݊д݊о݊в݊ 

ра݊с݊п݊р݊о݊с݊т݊р݊а݊н݊е݊н݊и݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊,݊ ха݊р݊а݊к݊т݊е݊р݊и݊з݊у݊ю݊щ݊и݊х݊с݊я݊ ра݊с݊п݊р݊о݊с݊т݊р݊а݊н݊е݊н݊и݊е݊м݊ в 

пр݊о݊г݊р݊е݊с݊с݊и݊и݊,݊ бл݊и݊з݊к݊о݊й݊ к ге݊о݊м݊е݊т݊р݊и݊ч݊е݊с݊к݊о݊й݊,݊ гд݊е݊ гл݊а݊в݊н݊ы݊м݊ ра݊с݊п݊р݊о݊с݊т݊р݊а݊н݊и݊т݊е݊л݊е݊м݊ 
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ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ яв݊л݊я݊ю݊т݊с݊я݊ са݊м݊и݊ по݊л݊у݊ч݊а݊т݊е݊л݊и݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊,݊ пу݊т݊ё݊м фо݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ 

со݊д݊е݊р݊ж݊а݊н݊и݊я݊,݊ сп݊о݊с݊о݊б݊н݊о݊г݊о݊ пр݊и݊в݊л݊е݊ч݊ь݊ но݊в݊ы݊х݊ по݊л݊у݊ч݊а݊т݊е݊л݊е݊й݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ за݊ сч݊е݊т݊ 

яр݊к݊о݊й݊,݊ тв݊о݊р݊ч݊е݊с݊к݊о݊й݊,݊ не݊о݊б݊ы݊ч݊н݊о݊й݊ ид݊е݊и݊ ил݊и݊ с ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊н݊и݊е݊м݊ ес݊т݊е݊с݊т݊в݊е݊н݊н݊о݊г݊о݊ ил݊и݊ 

до݊в݊е݊р݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊г݊о݊ по݊с݊л݊а݊н݊и݊я݊”݊.[14]. 

В «до݊и݊н݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊о݊в݊с݊к݊у݊ю݊ эп݊о݊х݊у݊»݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊л݊и݊с݊ь݊ ме݊т݊о݊д݊ы݊ т.݊ н.݊ 

«са݊р݊а݊ф݊а݊н݊н݊о݊г݊о݊ ра݊д݊и݊о݊»݊, че݊р݊е݊з݊ ли݊ч݊н݊ы݊е݊ ко݊м݊м݊у݊н݊и݊к݊а݊ц݊и݊и݊,݊ фо݊к݊у݊с݊-݊гр݊у݊п݊п݊ы݊,݊ 

ре݊к݊л݊а݊м݊н݊ы݊е݊ ак݊ц݊и݊и݊ в пе݊ч݊а݊т݊и݊,݊ на݊ те݊л݊е݊в݊и݊д݊е݊н݊и݊и݊ и т.݊ д.݊[13,C.153] 

Ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊а݊я݊ те݊х݊н݊и݊к݊а݊,݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊ю݊щ݊а݊я݊ су݊щ݊е݊с݊т݊в݊у݊ю݊щ݊и݊е݊ со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ 

се݊т݊и݊ дл݊я݊ по݊в݊ы݊ш݊е݊н݊и݊я݊ ос݊в݊е݊д݊о݊м݊л݊ё݊нн݊о݊с݊т݊и݊ о бр݊е݊н݊д݊е݊/݊то݊в݊а݊р݊е݊/݊ус݊л݊у݊г݊е݊,݊ 

Ме݊т݊о݊д݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊е݊ пр݊и݊н݊ц݊и݊п݊ы݊,݊ ха݊р݊а݊к݊т݊е݊р݊н݊ы݊е݊ дл݊я݊ e-mail-ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊,݊ ко݊т݊о݊р݊ы݊е݊ 

ос݊н݊о݊в݊а݊н݊ы݊ на݊ по݊о݊щ݊р݊е݊н݊и݊и݊ ин݊д݊и݊в݊и݊д݊а݊ к пе݊р݊е݊д݊а݊ч݊е݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊о݊г݊о݊ со݊о݊б݊щ݊е݊н݊и݊я݊ 

др݊у݊г݊и݊м݊ ли݊ц݊а݊м݊,݊ по݊т݊е݊н݊ц݊и݊а݊л݊ дл݊я݊ эк݊с݊п݊о݊н݊е݊н݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊о݊г݊о݊ ро݊с݊т݊а݊ во݊з݊д݊е݊й݊с݊т݊в݊и݊я݊ эт݊о݊г݊о݊ 

со݊о݊б݊щ݊е݊н݊и݊я݊.݊ По݊д݊о݊б݊н݊о݊ ви݊р݊у݊с݊а݊м݊,݊ та݊к݊и݊е݊ те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊и݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊ю݊т݊ лю݊б݊у݊ю݊ 

бл݊а݊г݊о݊п݊р݊и݊я݊т݊н݊у݊ю݊ во݊з݊м݊о݊ж݊н݊о݊с݊т݊ь݊ дл݊я݊ ув݊е݊л݊и݊ч݊е݊н݊и݊я݊ чи݊с݊л݊а݊ пе݊р݊е݊д݊а݊н݊н݊ы݊х݊ со݊о݊б݊щ݊е݊н݊и݊й݊.݊ 

Пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊е݊ пр݊и݊ по݊м݊о݊щ݊и݊ ви݊р݊у݊с݊н݊о݊г݊о݊ ко݊н݊т݊е݊н݊т݊а݊ мо݊ж݊е݊т݊ пр݊и݊н݊и݊м݊а݊т݊ь݊ са݊м݊ы݊е݊ 

ра݊з݊л݊и݊ч݊н݊ы݊е݊ фо݊р݊м݊ы݊ — ви݊д݊е݊о݊,݊ фо݊т݊о݊,݊ фл݊е݊ш݊-݊иг݊р݊ы݊,݊ зв݊о݊н݊о݊к݊ из݊ ви݊д݊е݊о݊р݊о݊л݊и݊к݊а݊ (WOW-

call), да݊ж݊е݊ пр݊о݊с݊т݊о݊ те݊к݊с݊т݊ (на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ ан݊е݊к݊д݊о݊т݊ы݊)݊.[13,C.161] 

Вс݊л݊е݊д݊с݊т݊в݊и݊е݊ то݊г݊о݊,݊ чт݊о݊ у бо݊л݊ь݊ш݊и݊н݊с݊т݊в݊а݊ на݊с݊е݊л݊е݊н݊и݊я݊ на݊б݊л݊ю݊д݊а݊е݊т݊с݊я݊ ни݊з݊к݊и݊й݊ 

ур݊о݊в݊е݊н݊ь݊ до݊в݊е݊р݊и݊я݊ к ре݊к݊л݊а݊м݊е݊ во݊о݊б݊щ݊е݊,݊ а те݊м݊ бо݊л݊е݊е݊ ис݊х݊о݊д݊я݊щ݊е݊й݊ от݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊-݊

пр݊о݊и݊з݊в݊о݊д݊и݊т݊е݊л݊я݊,݊ ос݊н݊о݊в݊н݊о݊й݊ пр݊и݊н݊ц݊и݊п݊ ви݊р݊у݊с݊н݊о݊г݊о݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ за݊к݊л݊ю݊ч݊а݊е݊т݊с݊я݊ в то݊м݊,݊ 

чт݊о݊ че݊л݊о݊в݊е݊к݊,݊ по݊л݊у݊ч݊а݊ю݊щ݊и݊й݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊о݊н݊н݊о݊е݊ со݊о݊б݊щ݊е݊н݊и݊е݊,݊ до݊л݊ж݊е݊н݊ бы݊т݊ь݊ ув݊е݊р݊е݊н݊,݊ 

чт݊о݊ он݊о݊ ис݊х݊о݊д݊и݊т݊ от݊ ли݊ц݊а݊ не݊з݊а݊и݊н݊т݊е݊р݊е݊с݊о݊в݊а݊н݊н݊о݊г݊о݊,݊ на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ от݊ зн݊а݊к݊о݊м݊о݊г݊о݊,݊ ил݊и݊ 

не݊з݊н݊а݊к݊о݊м݊о݊г݊о݊,݊ но݊ ни݊ в ко݊е݊м݊ сл݊у݊ч݊а݊е݊ не݊ аф݊ф݊и݊л݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊н݊о݊г݊о݊ к ре݊к݊л݊а݊м݊н݊о݊й݊ 

ка݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊.݊ На݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ че݊л݊о݊в݊е݊к݊ с го݊т݊о݊в݊н݊о݊с݊т݊ь݊ю݊ вы݊с݊л݊у݊ш݊а݊е݊т݊ от݊ «жи݊в݊о݊г݊о݊ 

че݊л݊о݊в݊е݊к݊а݊»݊ по݊л݊о݊ж݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ от݊з݊ы݊в݊ы݊ о то݊в݊а݊р݊е݊ и,݊ ск݊о݊р݊е݊е݊ вс݊е݊г݊о݊,݊ ку݊п݊и݊т݊ эт݊о݊т݊ то݊в݊а݊р݊.݊ 

И на݊о݊б݊о݊р݊о݊т݊:݊ ув݊и݊д݊е݊в݊ ре݊к݊л݊а݊м݊н݊ы݊й݊ ро݊л݊и݊к݊ эт݊о݊г݊о݊ то݊в݊а݊р݊а݊,݊ он݊ ег݊о݊ пр݊о݊и݊г݊н݊о݊р݊и݊р݊у݊е݊т݊,݊ 

по݊с݊к݊о݊л݊ь݊к݊у݊ ра݊с݊п݊р݊о݊с݊т݊р݊а݊н݊е݊н݊о݊ мн݊е݊н݊и݊е݊,݊ чт݊о݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊ пр݊и݊у݊к݊р݊а݊ш݊и݊в݊а݊е݊т݊ ка݊ч݊е݊с݊т݊в݊а݊ 

то݊в݊а݊р݊а݊.݊ 
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Ка݊н݊а݊л݊ы݊ по݊с݊е݊в݊а݊ ви݊р݊у݊с݊н݊о݊й݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊.݊ 

По݊с݊е݊в݊ — эт݊о݊ пе݊р݊в݊и݊ч݊н݊о݊е݊ ра݊з݊м݊е݊щ݊е݊н݊и݊е݊ ви݊р݊у݊с݊н݊о݊г݊о݊ ко݊н݊т݊е݊н݊т݊а݊.[݊13,C.164]. 

На݊и݊б݊о݊л݊е݊е݊ ра݊с݊п݊р݊о݊с݊т݊р݊а݊н݊е݊н݊н݊ы݊м݊и݊ ка݊н݊а݊л݊а݊м݊и݊ по݊с݊е݊в݊а݊ яв݊л݊я݊ю݊т݊с݊я݊:݊ 

 Со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ се݊т݊и݊ (Facebook, Vkontakte) 

 То݊п݊-݊бл݊о݊г݊и݊ ݊

 Со݊о݊б݊щ݊е݊с݊т݊в݊а݊ (LiveJournal) 

 Ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊о݊н݊н݊ы݊е݊ ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊по݊р݊т݊а݊л݊ы݊ ݊

 Фо݊р݊у݊м݊ы݊ ݊

 Фо݊т݊о݊/݊ви݊д݊е݊о݊ хо݊с݊т݊и݊н݊г݊и݊ (YouTube) 

Партизанский маркетинг. 

“Па݊р݊т݊и݊з݊а݊н݊с݊к݊и݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ — ма݊л݊о݊б݊ю݊д݊ж݊е݊т݊н݊ы݊е݊ сп݊о݊с݊о݊б݊ы݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊ и 

ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊,݊ по݊з݊в݊о݊л݊я݊ю݊щ݊и݊е݊ эф݊ф݊е݊к݊т݊и݊в݊н݊о݊ пр݊о݊д݊в݊и݊г݊а݊т݊ь݊ св݊о݊й݊ то݊в݊а݊р݊ ил݊и݊ ус݊л݊у݊г݊у݊,݊ 

пр݊и݊в݊л݊е݊к݊а݊т݊ь݊ но݊в݊ы݊х݊ кл݊и݊е݊н݊т݊о݊в݊ и ув݊е݊л݊и݊ч݊и݊в݊а݊т݊ь݊ св݊о݊ю݊ пр݊и݊б݊ы݊л݊ь݊,݊ не݊ вк݊л݊а݊д݊ы݊в݊а݊я݊ ил݊и݊ 

по݊ч݊т݊и݊ не݊ вк݊л݊а݊д݊ы݊в݊а݊я݊ де݊н݊е݊г݊.݊ По݊э݊т݊о݊м݊у݊ па݊р݊т݊и݊з݊а݊н݊с݊к݊и݊й݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ на݊з݊ы݊в݊а݊ю݊т݊ та݊к݊ж݊е݊ 

«ма݊л݊о݊б݊ю݊д݊ж݊е݊т݊н݊ы݊м݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊м݊»݊ ил݊и݊ «ма݊л݊о݊з݊а݊т݊р݊а݊т݊н݊ы݊м݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊м݊»݊”.[14]. 

Интернет-брэндинг. 

“Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊бр݊е݊н݊д݊и݊н݊г݊ - ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊ы݊й݊ те݊р݊м݊и݊н݊,݊ ко݊т݊о݊р݊ы݊й݊ ох݊в݊а݊т݊ы݊в݊а݊е݊т݊ ве݊с݊ь݊ 

ко݊м݊п݊л݊е݊к݊с݊ ме݊р݊о݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊й݊ св݊я݊з݊а݊н݊н݊ы݊х݊ с со݊з݊д݊а݊н݊и݊е݊м݊ и пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊е݊м݊ но݊в݊о݊г݊о݊ ил݊и݊ 

уж݊е݊ су݊щ݊е݊с݊т݊в݊у݊ю݊щ݊е݊г݊о݊ бр݊е݊н݊д݊а݊ в ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊се݊т݊и݊”݊.[27,C.23].  

Ра݊б݊о݊т݊а݊ по݊ со݊з݊д݊а݊н݊и݊ю݊ ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊бр݊е݊н݊д݊а݊ мо݊ж݊е݊т݊ вк݊л݊ю݊ч݊а݊т݊ь݊ в се݊б݊я݊ 

ра݊з݊р݊а݊б݊о݊т݊к݊у݊:݊ на݊и݊м݊е݊н݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ бр݊е݊н݊д݊а݊,݊ то݊р݊г݊о݊в݊о݊г݊о݊ зн݊а݊к݊а݊,݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊о݊н݊н݊о݊й݊ ос݊н݊о݊в݊ы݊,݊ 

мо݊д݊е݊л݊и݊ по݊з݊и݊ц݊и݊о݊н݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ и ст݊р݊а݊т݊е݊г݊и݊и݊ пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊я݊ бу݊д݊у݊щ݊е݊г݊о݊ бр݊е݊н݊д݊а݊ и т.݊ д.݊ 

Ва݊ж݊н݊ы݊м݊ ас݊п݊е݊к݊т݊о݊м݊ в ко݊м݊п݊л݊е݊к݊с݊е݊ ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊бр݊е݊н݊д݊и݊н݊г݊а݊ яв݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ юр݊и݊д݊и݊ч݊е݊с݊к݊а݊я݊ 

ре݊г݊и݊с݊т݊р݊а݊ц݊и݊я݊ то݊р݊г݊о݊в݊о݊г݊о݊ зн݊а݊к݊а݊ и ко݊м݊м݊е݊р݊ч݊е݊с݊к݊и݊х݊ на݊и݊м݊е݊н݊о݊в݊а݊н݊и݊й݊ (пр݊о݊д݊у݊к݊т݊о݊в݊ ил݊и݊ 

ус݊л݊у݊г݊)݊, чт݊о݊ в бу݊д݊у݊щ݊е݊м݊ по݊з݊в݊о݊л݊я݊е݊т݊ из݊б݊е݊ж݊а݊т݊ь݊ ра݊з݊л݊и݊ч݊н݊ы݊х݊ пр݊о݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ пл݊а݊г݊и݊а݊т݊а݊.݊  
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Ак݊т݊и݊в݊н݊о݊е݊ пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊е݊ в ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊се݊т݊и݊,݊ яв݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ за݊в݊е݊р݊ш݊а݊ю݊щ݊е݊й݊ фа݊з݊о݊й݊ 

вс݊е݊х݊ по݊д݊г݊о݊т݊о݊в݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ ра݊б݊о݊т݊,݊ и вк݊л݊ю݊ч݊а݊е݊т݊ в се݊б݊я݊ ра݊з݊р݊а݊б݊о݊т݊к݊у݊ и ре݊а݊л݊и݊з݊а݊ц݊и݊ю݊ 

ко݊м݊п݊л݊е݊к݊с݊н݊о݊й݊ ин݊д݊и݊в݊и݊д݊у݊а݊л݊ь݊н݊о݊й݊ пр݊о݊г݊р݊а݊м݊м݊ы݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊ы݊х݊ ко݊м݊м݊у݊н݊и݊к݊а݊ц݊и݊й݊ с 

ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊н݊и݊е݊м݊ со݊в݊р݊е݊м݊е݊н݊н݊ы݊х݊ bнт݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊й݊.[݊27,C.32].  

Ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊ы݊е݊ ко݊м݊м݊у݊н݊и݊к݊а݊ц݊и݊и݊ на݊ч݊и݊н݊а݊ю݊т݊с݊я݊ с со݊з݊д݊а݊н݊и݊я݊ и 

ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊о݊н݊н݊о݊г݊о݊ на݊п݊о݊л݊н݊е݊н݊и݊я݊ ве݊б݊-݊са݊й݊т݊а݊,݊ ко݊т݊о݊р݊ы݊й݊ за݊т݊е݊м݊ оп݊т݊и݊м݊и݊з݊и݊р݊у݊е݊т݊с݊я݊ дл݊я݊ 

по݊и݊с݊к݊о݊в݊о݊г݊о݊ пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊я݊.݊ Кр݊о݊м݊е݊ ме݊р݊о݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊й݊ по݊ со݊з݊д݊а݊н݊и݊ю݊ ве݊б݊-݊са݊й݊т݊а݊,݊ 

ба݊н݊н݊е݊р݊о݊в݊ и т.݊ п.݊, пр݊о݊г݊р݊а݊м݊м݊а݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊о݊й݊ ак݊т݊и݊в݊н݊о݊с݊т݊и݊ вк݊л݊ю݊ч݊а݊е݊т݊ в се݊б݊я݊:݊ 

по݊и݊с݊к݊о݊в݊о݊е݊ пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊е݊ (SEO, ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊а݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊а݊)݊; пи݊а݊р݊-݊ме݊р݊о݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊я݊;݊ 

пу݊б݊л݊и݊к݊а݊ц݊и݊ю݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ в ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊ка݊т݊а݊л݊о݊г݊а݊х݊,݊ до݊с݊к݊а݊х݊ об݊ъ݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊й݊,݊ 

ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊о݊н݊н݊ы݊х݊ по݊р݊т݊а݊л݊а݊х݊,݊ бл݊о݊г݊а݊х݊,݊ со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ се݊т݊я݊х݊;݊ на݊п݊и݊с݊а݊н݊и݊е݊ и 

пу݊б݊л݊и݊к݊а݊ц݊и݊ю݊ ан݊а݊л݊и݊т݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊х݊ ил݊и݊ об݊з݊о݊р݊н݊ы݊х݊ ст݊а݊т݊е݊й݊;݊ ба݊н݊н݊е݊р݊н݊у݊ю݊,݊ ви݊д݊е݊о݊-݊, ау݊д݊и݊о݊-݊ 

ре݊к݊л݊а݊м݊у݊;݊ пр݊о݊в݊е݊д݊е݊н݊и݊е݊ ве݊б݊-݊ко݊н݊ф݊е݊р݊е݊н݊ц݊и݊й݊ и се݊м݊и݊н݊а݊р݊о݊в݊ (ве݊б݊и݊н݊а݊р݊о݊в݊)݊; уч݊а݊с݊т݊и݊е݊ в 

ви݊р݊т݊у݊а݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ вы݊с݊т݊а݊в݊к݊а݊х݊;݊ со݊з݊д݊а݊н݊и݊е݊ и ре݊а݊л݊и݊з݊а݊ц݊и݊ю݊ пр݊о݊г݊р݊а݊м݊м݊ ло݊я݊л݊ь݊н݊о݊с݊т݊и݊;݊ e-mail 

ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ и т.݊ д.[݊27,C.46].  

В пр݊о݊ц݊е݊с݊с݊е݊ ре݊а݊л݊и݊з݊а݊ц݊и݊и݊ пр݊о݊г݊р݊а݊м݊м݊ы݊ пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊я݊ ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊бр݊е݊н݊д݊а݊ 

ве݊д݊е݊т݊с݊я݊ мо݊н݊и݊т݊о݊р݊и݊н݊г݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊о݊й݊ ак݊т݊и݊в݊н݊о݊с݊т݊и݊,݊ с це݊л݊ь݊ю݊ оп݊е݊р݊а݊т݊и݊в݊н݊о݊й݊ 

ко݊р݊р݊е݊к݊ц݊и݊и݊ ст݊р݊а݊т݊е݊г݊и݊и݊ и та݊к݊т݊и݊к݊и݊.݊ По݊ ок݊о݊н݊ч݊а݊н݊и݊ю݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊ы݊х݊ ме݊р݊о݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊й݊ 

пр݊о݊в݊о݊д݊и݊т݊с݊я݊ ау݊д݊и݊т݊ с ор݊и݊е݊н݊т݊и݊р݊о݊м݊ на݊ пе݊р݊в݊о݊н݊а݊ч݊а݊л݊ь݊н݊о݊ за݊д݊а݊н݊н݊ы݊е݊ це݊л݊и݊ и за݊д݊а݊ч݊и݊.݊ 

К ос݊о݊б݊е݊н݊н݊о݊с݊т݊я݊м݊ ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊бр݊е݊н݊д݊и݊н݊г݊а݊ мо݊ж݊н݊о݊ от݊н݊е݊с݊т݊и݊:݊ 

 во݊з݊м݊о݊ж݊н݊о݊с݊т݊ь݊ ох݊в݊а݊т݊а݊ бо݊л݊е݊е݊ ши݊р݊о݊к݊о݊й݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊и݊,݊ по݊ ср݊а݊в݊н݊е݊н݊и݊ю݊ с 

тр݊а݊д݊и݊ц݊и݊о݊н݊н݊ы݊м݊и݊ ко݊м݊м݊у݊н݊и݊к݊а݊т݊и݊в݊н݊ы݊м݊и݊ ка݊н݊а݊л݊а݊м݊и݊;݊ 

 ср݊а݊в݊н݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊ ни݊з݊к݊у݊ю݊ ст݊о݊и݊м݊о݊с݊т݊ь݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊ы݊х݊ ме݊р݊о݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊й݊ в Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊

се݊т݊и݊;݊ 

 вы݊с݊о݊к݊у݊ю݊ ск݊о݊р݊о݊с݊т݊ь݊ ра݊с݊п݊р݊о݊с݊т݊р݊а݊н݊е݊н݊и݊я݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊;݊ 

 во݊з݊м݊о݊ж݊н݊о݊с݊т݊ь݊ оп݊е݊р݊а݊т݊и݊в݊н݊о݊г݊о݊ уп݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ вс݊е݊м݊и݊ пр݊о݊ц݊е݊с݊с݊а݊м݊и݊;݊ 

 во݊з݊м݊о݊ж݊н݊о݊с݊т݊ь݊ по݊л݊у݊ч݊е݊н݊и݊я݊ об݊р݊а݊т݊н݊о݊й݊ св݊я݊з݊и݊ и по݊с݊т݊р݊о݊е݊н݊и݊я݊ ди݊а݊л݊о݊г݊а݊ с 

пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊и݊т݊е݊л݊я݊м݊и݊ це݊л݊е݊в݊о݊й݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊и݊.݊ 
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Ре݊з݊у݊л݊ь݊т݊а݊т݊о݊м݊ ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊бр݊е݊н݊д݊и݊н݊г݊а݊ яв݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ по݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊е݊ ка݊к݊ 

са݊м݊о݊с݊т݊о݊я݊т݊е݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊бр݊е݊н݊д݊о݊в݊,݊ вс݊я݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊а݊я݊ ак݊т݊и݊в݊н݊о݊с݊т݊ь݊ ко݊т݊о݊р݊ы݊х݊,݊ 

ос݊у݊щ݊е݊с݊т݊в݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ то݊л݊ь݊к݊о݊ в се݊т݊и݊ Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊,݊ та݊к݊ и ин݊т݊е݊г݊р݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊н݊ы݊х݊ в Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊ 

«эл݊е݊к݊т݊р݊о݊н݊н݊ы݊х݊ ве݊р݊с݊и݊й݊»݊ уж݊е݊ су݊щ݊е݊с݊т݊в݊у݊ю݊щ݊и݊х݊ бр݊е݊н݊д݊о݊в݊.݊ 

Email-маркетинг. 

“Email-ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ — эт݊о݊ од݊и݊н݊ из݊ на݊и݊б݊о݊л݊е݊е݊ эф݊ф݊е݊к݊т݊и݊в݊н݊ы݊х݊ ин݊с݊т݊р݊у݊м݊е݊н݊т݊о݊в݊ 

ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ дл݊я݊ би݊з݊н݊е݊с݊а݊.݊ Он݊ по݊з݊в݊о݊л݊я݊е݊т݊ вы݊с݊т݊р݊а݊и݊в݊а݊т݊ь݊ пр݊я݊м݊у݊ю݊ 

ко݊м݊м݊у݊н݊и݊к݊а݊ц݊и݊ю݊ ме݊ж݊д݊у݊ бр݊е݊н݊д݊о݊м݊ (ил݊и݊ би݊з݊н݊е݊с݊о݊м݊,݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊е݊й݊)݊ и 

по݊т݊е݊н݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊м݊и݊ ил݊и݊ су݊щ݊е݊с݊т݊в݊у݊ю݊щ݊и݊м݊и݊ кл݊и݊е݊н݊т݊а݊м݊и݊.݊ Ре݊з݊у݊л݊ь݊т݊а݊т݊ та݊к݊о݊й݊ 

ко݊м݊м݊у݊н݊и݊к݊а݊ц݊и݊и݊ мо݊ж݊е݊т݊ вы݊р݊а݊ж݊а݊т݊ь݊с݊я݊ ка݊к݊ в ув݊е݊л݊и݊ч݊е݊н݊и݊и݊ ло݊я݊л݊ь݊н݊о݊с݊т݊и݊ кл݊и݊е݊н݊т݊о݊в݊ к 

ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊,݊ та݊к݊ и в ув݊е݊л݊и݊ч݊е݊н݊и݊и݊ но݊в݊ы݊х݊ и по݊в݊т݊о݊р݊н݊ы݊х݊ пр݊о݊д݊а݊ж݊,݊ то݊ ес݊т݊ь݊ др݊у݊г݊и݊м݊и݊ 

сл݊о݊в݊а݊м݊и݊ — уд݊е݊р݊ж݊а݊н݊и݊и݊ и во݊з݊в݊р݊а݊т݊е݊ кл݊и݊е݊н݊т݊о݊в݊.݊”[30]. 

Ос݊о݊б݊е݊н݊н݊о݊с݊т݊и݊ Ем݊е݊й݊л݊-݊ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊.݊ 

Ем݊е݊й݊л݊-݊ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ — эт݊о݊ од݊и݊н݊ из݊ са݊м݊ы݊х݊ эф݊ф݊е݊к݊т݊и݊в݊н݊ы݊х݊ ка݊н݊а݊л݊о݊в݊ ра݊б݊о݊т݊ы݊ с 

кл݊и݊е݊н݊т݊а݊м݊и݊ в би݊з݊н݊е݊с݊е݊.݊ Им݊е݊н݊н݊о݊ он݊ по݊з݊в݊о݊л݊я݊е݊т݊ вы݊с݊т݊р݊а݊и݊в݊а݊т݊ь݊ дл݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ и 

пр݊о݊ч݊н݊ы݊е݊ от݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊я݊ с по݊д݊п݊и݊с݊ч݊и݊к݊а݊м݊и݊,݊ чт݊о݊ да݊е݊т݊ би݊з݊н݊е݊с݊у݊ по݊с݊т݊о݊я݊н݊н݊ы݊е݊ 

по݊в݊т݊о݊р݊н݊ы݊е݊ пр݊о݊д݊а݊ж݊и݊,݊ во݊з݊м݊о݊ж݊н݊о݊с݊т݊ь݊ об݊р݊а݊т݊н݊о݊й݊ св݊я݊з݊и݊ от݊ по݊к݊у݊п݊а݊т݊е݊л݊е݊й݊ и кл݊и݊е݊н݊т݊о݊в݊ 

на݊ вс݊ю݊ жи݊з݊н݊ь݊.݊ 

По݊ ср݊а݊в݊н݊е݊н݊и݊ю݊ с др݊у݊г݊и݊м݊и݊ ре݊к݊л݊а݊м݊н݊ы݊м݊и݊ ка݊н݊а݊л݊а݊м݊и݊,݊ ем݊е݊й݊л݊-݊ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ 

сч݊и݊т݊а݊е݊т݊с݊я݊ од݊н݊и݊м݊ из݊ са݊м݊ы݊х݊ не݊д݊о݊р݊о݊г݊и݊х݊ сп݊о݊с݊о݊б݊о݊в݊ ув݊е݊л݊и݊ч݊е݊н݊и݊я݊ по݊в݊т݊о݊р݊н݊ы݊х݊ 

пр݊о݊д݊а݊ж݊ и до݊ пр݊о݊д݊а݊ж݊ по݊ ср݊а݊в݊н݊е݊н݊и݊ю݊,݊ на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ с ан݊а݊л݊о݊г݊и݊ч݊н݊о݊й݊ фу݊н݊к݊ц݊и݊е݊й݊ 

ко݊н݊т݊е݊к݊с݊т݊н݊о݊й݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊ — см݊.݊ ре݊т݊а݊р݊г݊е݊т݊и݊н݊г݊ и те݊л݊е݊м݊а݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊.[݊30]. 

Ос݊о݊б݊е݊н݊н݊о݊с݊т݊и݊ и пр݊е݊и݊м݊у݊щ݊е݊с݊т݊в݊а݊ ем݊е݊й݊л݊-݊ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊:݊ 

1. Ни݊з݊к݊а݊я݊ ст݊о݊и݊м݊о݊с݊т݊ь݊ по݊д݊д݊е݊р݊ж݊а݊н݊и݊я݊ ре݊к݊л݊а݊м݊н݊о݊г݊о݊ ка݊н݊а݊л݊а݊;݊ 

2. Сб݊о݊р݊ со݊б݊с݊т݊в݊е݊н݊н݊о݊й݊ ба݊з݊ы݊ во݊з݊м݊о݊ж݊н݊ы݊х݊ ил݊и݊ де݊й݊с݊т݊в݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ кл݊и݊е݊н݊т݊о݊в݊;݊ 

3. По݊с݊т݊р݊о݊е݊н݊и݊е݊ ди݊а݊л݊о݊г݊а݊ ме݊ж݊д݊у݊ би݊з݊н݊е݊с݊о݊м݊ и кл݊и݊е݊н݊т݊о݊м݊;݊ 
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4. По݊л݊у݊ч݊е݊н݊и݊е݊ не݊о݊б݊х݊о݊д݊и݊м݊ы݊х݊ це݊л݊е݊в݊ы݊х݊ де݊й݊с݊т݊в݊и݊й݊ от݊ по݊д݊п݊и݊с݊ч݊и݊к݊о݊в݊ (на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ 

ко݊м݊м݊е݊н݊т݊а݊р݊и݊и݊,݊ оф݊о݊р݊м݊л݊е݊н݊н݊ы݊е݊ за݊к݊а݊з݊ы݊,݊ за݊я݊в݊к݊и݊,݊ ск݊а݊ч݊а݊н݊н݊ы݊е݊ бе݊с݊п݊л݊а݊т݊н݊ы݊е݊ 

ма݊т݊е݊р݊и݊а݊л݊ы݊ и др݊у݊г݊о݊е݊)݊; 

5. Ав݊т݊о݊м݊а݊т݊и݊з݊а݊ц݊и݊я݊.݊ 

Ви݊д݊ы݊ пи݊с݊е݊м݊ в Email-ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊е݊.݊ 

В ем݊е݊й݊л݊-݊ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊е݊ вс݊е݊ ко݊м݊м݊у݊н݊и݊к݊а݊ц݊и݊и݊ ст݊р݊о݊я݊т݊с݊я݊ на݊ ос݊н݊о݊в݊е݊ пи݊с݊е݊м݊.݊ 

Вы݊д݊е݊л݊я݊ю݊т݊ не݊с݊к݊о݊л݊ь݊к݊о݊ ви݊д݊о݊в݊ эт݊и݊х݊ пи݊с݊е݊м݊[݊30]: 

 Тр݊а݊н݊з݊а݊к݊ц݊и݊о݊н݊н݊о݊е݊ пи݊с݊ь݊м݊о݊.݊ 

Эт݊о݊ пи݊с݊ь݊м݊о݊,݊ ко݊т݊о݊р݊о݊е݊ на݊п݊р݊а݊в݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊ю݊ в от݊в݊е݊т݊ на݊ ег݊о݊ 

де݊й݊с݊т݊в݊и݊я݊ на݊ са݊й݊т݊е݊.݊ Дл݊я݊ Ecommerce — эт݊о݊ мо݊г݊у݊т݊ бы݊т݊ь݊ по݊к݊у݊п݊к݊и݊,݊ от݊л݊о݊ж݊е݊н݊н݊ы݊е݊ 

то݊в݊а݊р݊ы݊,݊ бр݊о݊ш݊е݊н݊н݊ы݊е݊ ко݊р݊з݊и݊н݊ы݊ и т.݊ д.݊ 

Эт݊о݊т݊ ви݊д݊ пи݊с݊ь݊м݊а݊ мо݊ж݊н݊о݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊ь݊ дл݊я݊ ув݊е݊л݊и݊ч݊е݊н݊и݊я݊ ср݊е݊д݊н݊е݊г݊о݊ че݊к݊а݊,݊ 

до݊п݊р݊о݊д݊а݊ж݊и݊,݊ на݊п݊о݊м݊и݊н݊а݊н݊и݊я݊ о та݊к݊ на݊з݊ы݊в݊а݊е݊м݊о݊й݊ «бр݊о݊ш݊е݊н݊н݊о݊й݊ ко݊р݊з݊и݊н݊е݊»݊. Кр݊о݊м݊е݊ 

то݊г݊о݊,݊ эт݊о݊ од݊и݊н݊ из݊ са݊м݊ы݊х݊ пр݊о݊с݊т݊ы݊х݊ сп݊о݊с݊о݊б݊о݊в݊ ул݊у݊ч݊ш݊е݊н݊и݊я݊ уз݊н݊а݊в݊а݊е݊м݊о݊с݊т݊и݊ бр݊е݊н݊д݊а݊ 

ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊ и ло݊я݊л݊ь݊н݊о݊с݊т݊и݊ по݊к݊у݊п݊а݊т݊е݊л݊ю݊ к не݊м݊у݊.݊ Уз݊н݊а݊в݊а݊е݊м݊о݊с݊т݊ь݊ бр݊е݊н݊д݊а݊ мо݊ж݊е݊т݊ 

до݊с݊т݊и݊г݊а݊т݊ь݊с݊я݊ пу݊т݊ё݊м вн݊е݊д݊р݊е݊н݊и݊я݊ в ша݊б݊л݊о݊н݊ тр݊а݊н݊з݊а݊к݊ц݊и݊о݊н݊н݊о݊г݊о݊ пи݊с݊ь݊м݊а݊ фи݊р݊м݊е݊н݊н݊ы݊х݊ 

эл݊е݊м݊е݊н݊т݊о݊в݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊:݊ ло݊г݊о݊т݊и݊п݊а݊,݊ фи݊р݊м݊е݊н݊н݊ы݊х݊ цв݊е݊т݊о݊в݊ и эл݊е݊м݊е݊н݊т݊о݊в݊.݊ Ло݊я݊л݊ь݊н݊о݊с݊т݊ь݊ 

по݊к݊у݊п݊а݊т݊е݊л݊я݊ мо݊ж݊е݊т݊ вы݊з݊в݊а݊т݊ь݊ на݊л݊и݊ч݊и݊е݊ в та݊к݊о݊м݊ пи݊с݊ь݊м݊е݊ по݊л݊е݊з݊н݊о݊й݊ и ва݊ж݊н݊о݊й݊ 

ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ дл݊я݊ не݊г݊о݊ пр݊и݊ по݊к݊у݊п݊к݊е݊:݊ ус݊л݊о݊в݊и݊я݊ до݊с݊т݊а݊в݊к݊и݊,݊ га݊р݊а݊н݊т݊и݊и݊ (на݊ то݊в݊а݊р݊,݊ на݊ 

во݊з݊в݊р݊а݊т݊ де݊н݊е݊г݊ и т.݊ д.݊) и др݊у݊г݊о݊е݊.݊ 

 Ан݊о݊н݊с݊.݊ 

Эт݊о݊ пи݊с݊ь݊м݊а݊,݊ ко݊т݊о݊р݊ы݊е݊ со݊о݊б݊щ݊а݊ю݊т݊ о со݊б݊ы݊т݊и݊и݊,݊ но݊в݊о݊с݊т݊и݊ (гл݊о݊б݊а݊л݊ь݊н݊о݊й݊ ил݊и݊ 

ло݊к݊а݊л݊ь݊н݊о݊й݊)݊ ил݊и݊ ме݊р݊о݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊и݊.݊ В та݊к݊и݊х݊ пи݊с݊ь݊м݊а݊х݊ сл݊е݊д݊у݊е݊т݊ уд݊е݊л݊я݊т݊ь݊ вн݊и݊м݊а݊н݊и݊е݊ 

са݊м݊о݊й݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ и не݊ да݊в݊а݊т݊ь݊ мн݊о݊г݊о݊ до݊п݊о݊л݊н݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊й݊ ко݊м݊м݊е݊р݊ч݊е݊с݊к݊о݊й݊ 

ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊.݊ Ст݊о݊и݊т݊ за݊в݊е݊р݊ш݊а݊т݊ь݊ те݊к݊с݊т݊о݊в݊у݊ю݊ ча݊с݊т݊ь݊ ре݊л݊е݊в݊а݊н݊т݊н݊ы݊м݊ пр݊и݊з݊ы݊в݊о݊м݊ к 

де݊й݊с݊т݊в݊и݊ю݊.݊ Эт݊о݊ мо݊ж݊е݊т݊ бы݊т݊ь݊ пр݊и݊г݊л݊а݊ш݊е݊н݊и݊е݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊ по݊д݊т݊в݊е݊р݊д݊и݊т݊ь݊ св݊о݊ё݊ 
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уч݊а݊с݊т݊и݊е݊ в пр݊е݊д݊с݊т݊о݊я݊щ݊е݊м݊ ме݊р݊о݊п݊р݊и݊я݊т݊и݊и݊,݊ ил݊и݊ по݊д݊е݊л݊и݊т݊ь݊с݊я݊ с др݊у݊з݊ь݊я݊м݊и݊ хо݊р݊о݊ш݊е݊й݊ 

но݊в݊о݊с݊т݊ь݊ю݊.݊ 

 Ре݊к݊л݊а݊м݊н݊о݊е݊ (ко݊м݊м݊е݊р݊ч݊е݊с݊к݊о݊е݊)݊ пи݊с݊ь݊м݊о݊.݊ 

Эт݊о݊ та݊к݊о݊й݊ ви݊д݊ пи݊с݊ь݊м݊а݊,݊ ко݊т݊о݊р݊о݊е݊ об݊ы݊ч݊н݊о݊ пр݊и݊з݊в݊а݊н݊о݊ ос݊у݊щ݊е݊с݊т݊в݊и݊т݊ь݊ пр݊я݊м݊ы݊е݊ 

пр݊о݊д݊а݊ж݊и݊ (та݊к݊ на݊з݊ы݊в݊а݊е݊м݊ы݊е݊ пр݊о݊д݊а݊ж݊и݊ «в ло݊б݊»݊). Эт݊о݊ со݊о݊б݊щ݊е݊н݊и݊е݊ об݊ ак݊ц݊и݊я݊х݊,݊ 

по݊д݊б݊о݊р݊к݊и݊ ко݊н݊к݊р݊е݊т݊н݊ы݊х݊ то݊в݊а݊р݊о݊в݊,݊ ре݊к݊о݊м݊е݊н݊д݊у݊е݊м݊ы݊х݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊ю݊,݊ оп݊и݊с݊а݊н݊и݊е݊ 

ус݊л݊у݊г݊ и пр݊е݊и݊м݊у݊щ݊е݊с݊т݊в݊.݊ С эт݊о݊й݊ ка݊т݊е݊г݊о݊р݊и݊е݊й݊ пи݊с݊е݊м݊ ст݊о݊и݊т݊ ра݊б݊о݊т݊а݊т݊ь݊ ос݊о݊б݊е݊н݊н݊о݊ 

тщ݊а݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊,݊ ве݊д݊ь݊ сл݊и݊ш݊к݊о݊м݊ аг݊р݊е݊с݊с݊и݊в݊н݊о݊е݊ на݊в݊я݊з݊ы݊в݊а݊н݊и݊е݊ пр݊о݊д݊а݊ж݊и݊ вы݊з݊ы݊в݊а݊е݊т݊ у 

по݊л݊у݊ч݊а݊т݊е݊л݊е݊й݊ не݊д݊о݊в݊о݊л݊ь݊с݊т݊в݊о݊,݊ и ка݊к݊ сл݊е݊д݊с݊т݊в݊и݊е݊ — ув݊е݊л݊и݊ч݊е݊н݊и݊е݊ пр݊о݊ц݊е݊н݊т݊а݊ на݊ж݊а݊т݊и݊й݊ 

на݊ кн݊о݊п݊к݊у݊ «СП݊А݊М݊»݊, от݊п݊и݊с݊к݊и݊ и об݊щ݊е݊е݊ не݊г݊а݊т݊и݊в݊н݊о݊е݊ от݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊е݊ к 

ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊/݊бр݊е݊н݊д݊у݊.݊ 

 Ав݊т݊о݊р݊е݊с݊п݊о݊н݊д݊е݊р݊ы݊.݊ 

По݊д݊ эт݊о݊й݊ гр݊у݊п݊п݊о݊й݊ пи݊с݊е݊м݊ по݊д݊р݊а݊з݊у݊м݊е݊в݊а݊ю݊т݊ се݊р݊и݊ю݊ на݊с݊т݊р݊а݊и݊в݊а݊е݊м݊ы݊х݊ 

со݊о݊б݊щ݊е݊н݊и݊й݊ в от݊в݊е݊т݊ на݊ де݊й݊с݊т݊в݊и݊я݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊е݊й݊.݊ Са݊м݊ы݊м݊ пр݊о݊с݊т݊ы݊м݊ пр݊и݊м݊е݊р݊о݊м݊ 

та݊к݊о݊й݊ це݊п݊о݊ч݊к݊и݊ пи݊с݊е݊м݊ мо݊ж݊н݊о݊ на݊з݊в݊а݊т݊ь݊ ме݊х݊а݊н݊и݊з݊м݊,݊ ко݊г݊д݊а݊ в от݊в݊е݊т݊ на݊ по݊д݊п݊и݊с݊к݊у݊ 

по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊,݊ за݊п݊у݊с݊к݊а݊е݊т݊с݊я݊ се݊р݊и݊я݊ пи݊с݊е݊м݊ с по݊л݊е݊з݊н݊о݊й݊ дл݊я݊ не݊г݊о݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊е݊й݊.݊ 

Ва݊ж݊н݊о݊ то݊,݊ чт݊о݊ ав݊т݊о݊р݊е݊с݊п݊о݊н݊д݊е݊р݊ы݊ об݊ы݊ч݊н݊о݊ не݊ пр݊о݊д݊а݊ю݊т݊ пр݊я݊м݊о݊ ка݊к݊о݊й݊-݊то݊ то݊в݊а݊р݊ ил݊и݊ 

ус݊л݊у݊г݊у݊,݊ а пр݊и݊з݊в݊а݊н݊ы݊ 1) по݊з݊н݊а݊к݊о݊м݊и݊т݊ь݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊ с ко݊м݊п݊а݊н݊и݊е݊й݊ /ко݊м݊а݊н݊д݊о݊й݊;݊ 2) 

да݊т݊ь݊ по݊л݊е݊з݊н݊у݊ю݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊ю݊,݊ из݊-݊за݊ ко݊т݊о݊р݊о݊й݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊ь݊ и по݊д݊п݊и݊с݊а݊л݊с݊я݊ на݊ 

ра݊с݊с݊ы݊л݊к݊у݊;݊ 3) пр݊о݊д݊о݊л݊ж݊а݊т݊ь݊ да݊в݊а݊т݊ь݊ ещ݊ё݊ бо݊л݊ь݊ш݊е݊ по݊л݊е݊з݊н݊о݊й݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ на݊ 

пр݊о݊т݊я݊ж݊е݊н݊и݊и݊ ка݊к݊ ми݊н݊и݊м݊у݊м݊ ещ݊ё݊ 5-7 ка݊с݊а݊н݊и݊й݊.݊ 

Гр݊а݊м݊о݊т݊н݊о݊ на݊с݊т݊р݊о݊е݊н݊н݊ы݊й݊ ем݊е݊й݊л݊-݊ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ по݊з݊в݊о݊л݊я݊е݊т݊ в за݊в݊и݊с݊и݊м݊о݊с݊т݊и݊ от݊ 

де݊й݊с݊т݊в݊и݊й݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊,݊ ег݊о݊ ре݊а݊к݊ц݊и݊и݊ на݊ та݊к݊у݊ю݊ се݊р݊и݊ю݊ пи݊с݊е݊м݊,݊ ко݊р݊р݊е݊к݊т݊и݊р݊о݊в݊а݊т݊ь݊ 

по݊д݊ не݊г݊о݊ эт݊у݊ се݊р݊и݊ю݊ ав݊т݊о݊р݊а݊с݊с݊ы݊л݊о݊к݊,݊ та݊к݊и݊м݊ об݊р݊а݊з݊о݊м݊ во݊в݊л݊е݊к݊а݊я݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊ и 

ув݊е݊л݊и݊ч݊и݊в݊а݊я݊ ег݊о݊ ло݊я݊л݊ь݊н݊о݊с݊т݊ь݊ и го݊т݊о݊в݊н݊о݊с݊т݊ь݊ ра݊б݊о݊т݊а݊т݊ь݊ да݊л݊ь݊ш݊е݊ с ва݊ш݊е݊й݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊е݊й݊,݊ 

по݊к݊у݊п݊а݊т݊ь݊ её݊ то݊в݊а݊р݊ы݊ и ус݊л݊у݊г݊и݊.݊ 

 Ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊о݊н݊н݊о݊е݊ пи݊с݊ь݊м݊о݊.݊ 
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Ти݊п݊ пи݊с݊ь݊м݊а݊ с по݊л݊е݊з݊н݊о݊й݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊е݊й݊ дл݊я݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊.݊ Ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊е݊т݊с݊я݊ 

дл݊я݊ по݊д݊д݊е݊р݊ж݊а݊н݊и݊я݊ и ув݊е݊л݊и݊ч݊е݊н݊и݊я݊ ло݊я݊л݊ь݊н݊о݊с݊т݊и݊ к от݊п݊р݊а݊в݊и݊т݊е݊л݊ю݊.݊ Ра݊с݊с݊ы݊л݊а݊е݊т݊с݊я݊ 

ис݊к݊л݊ю݊ч݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊ ре݊л݊е݊в݊а݊н݊т݊н݊ы݊й݊ и по݊л݊е݊з݊н݊ы݊й݊ ко݊н݊т݊е݊н݊т݊.݊ 

Web-сайт. 

 Мы݊ ра݊с݊с݊м݊о݊т݊р݊е݊л݊и݊ ос݊н݊о݊в݊н݊ы݊е݊ ме݊т݊о݊д݊ы݊ ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊,݊ та݊к݊ж݊е݊ од݊н݊и݊м݊ 

из݊ та݊к݊и݊х݊ ме݊т݊о݊д݊о݊в݊ яв݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊н݊и݊е݊ со݊б݊с݊т݊в݊е݊н݊н݊о݊г݊о݊ Web-са݊й݊т݊а݊.݊ В 

ка݊ч݊е݊с݊т݊в݊е݊ ма݊т݊е݊р݊и݊а݊л݊а݊ дл݊я݊ не݊г݊о݊ мо݊г݊у݊т݊ вы݊с݊т݊у݊п݊а݊т݊ь݊ лю݊б݊ы݊е݊ ре݊к݊л݊а݊м݊н݊ы݊е݊ ма݊т݊е݊р݊и݊а݊л݊ы݊,݊ 

оф݊и݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ до݊к݊у݊м݊е݊н݊т݊ы݊,݊ пи݊с݊ь݊м݊а݊ и пр݊е݊с݊с݊-݊ре݊л݊и݊з݊ы݊,݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊я݊ о вы݊с݊т݊а݊в݊к݊а݊х݊,݊ 

за݊п݊у݊с݊к݊е݊ то݊в݊а݊р݊а݊ ил݊и݊ пр݊е݊с݊с݊-݊ко݊н݊ф݊е݊р݊е݊н݊ц݊и݊и݊..݊   [10]. 

“Ве݊б݊-݊са݊й݊т݊ (от݊ ан݊г݊л݊.݊ website: web - "па݊у݊т݊и݊н݊а݊,݊ се݊т݊ь݊"݊ и site - "ме݊с݊т݊о݊"݊, 

бу݊к݊в݊а݊л݊ь݊н݊о݊ "ме݊с݊т݊о݊,݊ се݊г݊м݊е݊н݊т݊,݊ ча݊с݊т݊ь݊ в се݊т݊и݊"݊) – со݊в݊о݊к݊у݊п݊н݊о݊с݊т݊ь݊ эл݊е݊к݊т݊р݊о݊н݊н݊ы݊х݊ 

до݊к݊у݊м݊е݊н݊т݊о݊в݊ (фа݊й݊л݊о݊в݊)݊ ча݊с݊т݊н݊о݊г݊о݊ ли݊ц݊а݊ ил݊и݊ ор݊г݊а݊н݊и݊з݊а݊ц݊и݊и݊ в ко݊м݊п݊ь݊ю݊т݊е݊р݊н݊о݊й݊ се݊т݊и݊,݊ 

об݊ъ݊е݊д݊и݊н݊ё݊нн݊ы݊х݊ по݊д݊ од݊н݊и݊м݊ ад݊р݊е݊с݊о݊м݊ (до݊м݊е݊н݊н݊ы݊м݊ им݊е݊н݊е݊м݊ ил݊и݊ IP-ад݊р݊е݊с݊о݊м݊)݊”.[10]. 

Вс݊е݊ са݊й݊т݊ы݊ в со݊в݊о݊к݊у݊п݊н݊о݊с݊т݊и݊ со݊с݊т݊а݊в݊л݊я݊ю݊т݊ Вс݊е݊м݊и݊р݊н݊у݊ю݊ па݊у݊т݊и݊н݊у݊,݊ гд݊е݊ 

ко݊м݊м݊у݊н݊и݊к݊а݊ц݊и݊я݊ (па݊у݊т݊и݊н݊а݊)݊ об݊ъ݊е݊д݊и݊н݊я݊е݊т݊ се݊г݊м݊е݊н݊т݊ы݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ ми݊р݊о݊в݊о݊г݊о݊ 

со݊о݊б݊щ݊е݊с݊т݊в݊а݊ в ед݊и݊н݊о݊е݊ це݊л݊о݊е݊ - ба݊з݊у݊ да݊н݊н݊ы݊х݊ и ко݊м݊м݊у݊н݊и݊к݊а݊ц݊и݊и݊ пл݊а݊н݊е݊т݊а݊р݊н݊о݊г݊о݊ 

ма݊с݊ш݊т݊а݊б݊а݊.݊ Дл݊я݊ пр݊я݊м݊о݊г݊о݊ до݊с݊т݊у݊п݊а݊ кл݊и݊е݊н݊т݊о݊в݊ к са݊й݊т݊а݊м݊ на݊ се݊р݊в݊е݊р݊а݊х݊ бы݊л݊ 

сп݊е݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊о݊ ра݊з݊р݊а݊б݊о݊т݊а݊н݊ пр݊о݊т݊о݊к݊о݊л݊ HTTP.[24,C.16]. 

Ти݊п݊ы݊ ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊ ре݊с݊у݊р݊с݊о݊в݊.݊ 

По݊ до݊с݊т݊у݊п݊н݊о݊с݊т݊и݊ се݊р݊в݊и݊с݊о݊в݊:݊ 

1. От݊к݊р݊ы݊т݊ы݊е݊ - вс݊е݊ се݊р݊в݊и݊с݊ы݊ по݊л݊н݊о݊с݊т݊ь݊ю݊ до݊с݊т݊у݊п݊н݊ы݊ дл݊я݊ лю݊б݊ы݊х݊ по݊с݊е݊т݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊ и 

по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊е݊й݊.݊ 

2. По݊л݊у݊о݊т݊к݊р݊ы݊т݊ы݊е݊ - дл݊я݊ до݊с݊т݊у݊п݊а݊ не݊о݊б݊х݊о݊д݊и݊м݊о݊ за݊р݊е݊г݊и݊с݊т݊р݊и݊р݊о݊в݊а݊т݊ь݊с݊я݊ (об݊ы݊ч݊н݊о݊ 

бе݊с݊п݊л݊а݊т݊н݊о݊)݊. 
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3. За݊к݊р݊ы݊т݊ы݊е݊ - по݊л݊н݊о݊с݊т݊ь݊ю݊ за݊к݊р݊ы݊т݊ы݊е݊ сл݊у݊ж݊е݊б݊н݊ы݊е݊ са݊й݊т݊ы݊ ор݊г݊а݊н݊и݊з݊а݊ц݊и݊й݊ (в то݊м݊ 

чи݊с݊л݊е݊ ко݊р݊п݊о݊р݊а݊т݊и݊в݊н݊ы݊е݊ са݊й݊т݊ы݊)݊, ли݊ч݊н݊ы݊е݊ са݊й݊т݊ы݊ ча݊с݊т݊н݊ы݊х݊ ли݊ц݊.݊ Та݊к݊и݊е݊ са݊й݊т݊ы݊ 

до݊с݊т݊у݊п݊н݊ы݊ дл݊я݊ уз݊к݊о݊г݊о݊ кр݊у݊г݊а݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊е݊й݊.݊ До݊с݊т݊у݊п݊ но݊в݊ы݊м݊ 

по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊м݊ об݊ы݊ч݊н݊о݊ да݊ё݊тс݊я݊ че݊р݊е݊з݊ т.݊ н.݊ ин݊в݊а݊й݊т݊ы݊ (пр݊и݊г݊л݊а݊ш݊е݊н݊и݊я݊)݊. 

По݊ фи݊з݊и݊ч݊е݊с݊к݊о݊м݊у݊ ра݊с݊п݊о݊л݊о݊ж݊е݊н݊и݊ю݊:݊ 

1. Об݊щ݊е݊д݊о݊с݊т݊у݊п݊н݊ы݊е݊ са݊й݊т݊ы݊ се݊т݊и݊ Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊.݊ 

2. Ло݊к݊а݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ са݊й݊т݊ы݊ - до݊с݊т݊у݊п݊н݊ы݊ то݊л݊ь݊к݊о݊ в пр݊е݊д݊е݊л݊а݊х݊ ло݊к݊а݊л݊ь݊н݊о݊й݊ се݊т݊и݊.݊ Эт݊о݊ 

мо݊г݊у݊т݊ бы݊т݊ь݊ ка݊к݊ ко݊р݊п݊о݊р݊а݊т݊и݊в݊н݊ы݊е݊ са݊й݊т݊ы݊ ор݊г݊а݊н݊и݊з݊а݊ц݊и݊й݊,݊ та݊к݊ и са݊й݊т݊ы݊ 

ча݊с݊т݊н݊ы݊х݊ ли݊ц݊ в ло݊к݊а݊л݊ь݊н݊о݊й݊ се݊т݊и݊ пр݊о݊в݊а݊й݊д݊е݊р݊а݊.݊ 

По݊ сх݊е݊м݊е݊ пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊,݊ её݊ об݊ъ݊ё݊му݊ и ка݊т݊е݊г݊о݊р݊и݊и݊ ре݊ш݊а݊е݊м݊ы݊х݊ 

за݊д݊а݊ч݊ мо݊ж݊н݊о݊ вы݊д݊е݊л݊и݊т݊ь݊ сл݊е݊д݊у݊ю݊щ݊и݊е݊ ти݊п݊ы݊ ве݊б݊-݊ре݊с݊у݊р݊с݊о݊в݊:݊ 

Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊по݊р݊т݊а݊л݊ - мн݊о݊г݊о݊к݊о݊м݊п݊о݊н݊е݊н݊т݊н݊а݊я݊ ра݊з݊в݊е݊т݊в݊л݊ё݊нн݊а݊я݊ ст݊р݊у݊к݊т݊у݊р݊а݊,݊ 

ск݊о݊м݊п݊о݊н݊о݊в݊а݊н݊н݊а݊я݊ из݊ фу݊н݊к݊ц݊и݊о݊н݊а݊л݊ь݊н݊о݊ са݊м݊о݊д݊о݊с݊т݊а݊т݊о݊ч݊н݊ы݊х݊ са݊й݊т݊о݊в݊ 

са݊м݊о݊с݊т݊о݊я݊т݊е݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ ор݊г݊а݊н݊и݊з݊а݊ц݊и݊й݊ ил݊и݊ по݊д݊р݊а݊з݊д݊е݊л݊е݊н݊и݊й݊ ко݊р݊п݊о݊р݊а݊т݊и݊в݊н݊о݊й݊ 

ст݊р݊у݊к݊т݊у݊р݊ы݊.[݊24,C.35]. 

Ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊о݊н݊н݊ы݊е݊ ре݊с݊у݊р݊с݊ы݊:݊ 

Те݊м݊а݊т݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊й݊ са݊й݊т݊ - са݊й݊т݊,݊ пр݊е݊д݊о݊с݊т݊а݊в݊л݊я݊ю݊щ݊и݊й݊ сп݊е݊ц݊и݊ф݊и݊ч݊е݊с݊к݊у݊ю݊ 

уз݊к݊о݊т݊е݊м݊а݊т݊и݊ч݊е݊с݊к݊у݊ю݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊ю݊ по݊ ка݊к݊о݊й݊-݊ли݊б݊о݊ те݊м݊е݊.[݊24,C.36]. 

Те݊м݊а݊т݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊й݊ по݊р݊т݊а݊л݊ - эт݊о݊ оч݊е݊н݊ь݊ бо݊л݊ь݊ш݊о݊й݊ ве݊б݊-݊ре݊с݊у݊р݊с݊,݊ ко݊т݊о݊р݊ы݊й݊ 

пр݊е݊д݊о݊с݊т݊а݊в݊л݊я݊е݊т݊ ис݊ч݊е݊р݊п݊ы݊в݊а݊ю݊щ݊у݊ю݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊ю݊ по݊ оп݊р݊е݊д݊е݊л݊ё݊нн݊о݊й݊ те݊м݊а݊т݊и݊к݊е݊.݊ 

По݊р݊т݊а݊л݊ы݊ по݊х݊о݊ж݊и݊ на݊ те݊м݊а݊т݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊е݊ са݊й݊т݊ы݊,݊ но݊ до݊п݊о݊л݊н݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊ со݊д݊е݊р݊ж݊а݊т݊ 

ср݊е݊д݊с݊т݊в݊а݊ вз݊а݊и݊м݊о݊д݊е݊й݊с݊т݊в݊и݊я݊ с по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊м݊и݊ и по݊з݊в݊о݊л݊я݊ю݊т݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊м݊ 

об݊щ݊а݊т݊ь݊с݊я݊ в ра݊м݊к݊а݊х݊ по݊р݊т݊а݊л݊а݊ (фо݊р݊у݊м݊ы݊,݊ ча݊т݊ы݊)݊ - эт݊о݊ ср݊е݊д݊а݊ су݊щ݊е݊с݊т݊в݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ 

по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊.[݊24,C.36]. 
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Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊и݊т݊е݊л݊ь݊с݊т݊в݊а݊ вл݊а݊д݊е݊л݊ь݊ц݊е݊в݊ би݊з݊н݊е݊с݊а݊ (то݊р݊г݊о݊в݊л݊я݊ и ус݊л݊у݊г݊и݊,݊ не݊ 

вс݊е݊г݊д݊а݊ св݊я݊з݊а݊н݊н݊ы݊е݊ на݊п݊р݊я݊м݊у݊ю݊ с Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊о݊м݊)݊: 

Са݊й݊т݊-݊ви݊з݊и݊т݊к݊а݊ - со݊д݊е݊р݊ж݊и݊т݊ са݊м݊ы݊е݊ об݊щ݊и݊е݊ да݊н݊н݊ы݊е݊ о вл݊а݊д݊е݊л݊ь݊ц݊е݊ са݊й݊т݊а݊ 

(ор݊г݊а݊н݊и݊з݊а݊ц݊и݊я݊ ил݊и݊ ин݊д݊и݊в݊и݊д݊у݊а݊л݊ь݊н݊ы݊й݊ пр݊е݊д݊п݊р݊и݊н݊и݊м݊а݊т݊е݊л݊ь݊)݊. Ви݊д݊ де݊я݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊с݊т݊и݊,݊ 

ис݊т݊о݊р݊и݊я݊,݊ пр݊а݊й݊с݊-݊ли݊с݊т݊,݊ ко݊н݊т݊а݊к݊т݊н݊ы݊е݊ да݊н݊н݊ы݊е݊,݊ ре݊к݊в݊и݊з݊и݊т݊ы݊,݊ сх݊е݊м݊а݊ пр݊о݊е݊з݊д݊а݊.݊ 

Сп݊е݊ц݊и݊а݊л݊и݊с݊т݊ы݊ ра݊з݊м݊е݊щ݊а݊ю݊т݊ св݊о݊ё݊ ре݊з݊ю݊м݊е݊.݊ То݊ ес݊т݊ь݊ по݊д݊р݊о݊б݊н݊а݊я݊ ви݊з݊и݊т݊н݊а݊я݊ 

ка݊р݊т݊о݊ч݊к݊а݊.[݊24,C.38]. 

Пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊и݊т݊е݊л݊ь݊с݊к݊и݊й݊ са݊й݊т݊ - та݊к݊ ин݊о݊г݊д݊а݊ на݊з݊ы݊в݊а݊ю݊т݊ са݊й݊т݊-݊ви݊з݊и݊т݊к݊у݊ с 

ра݊с݊ш݊и݊р݊е݊н݊н݊о݊й݊ фу݊н݊к݊ц݊и݊о݊н݊а݊л݊ь݊н݊о݊с݊т݊ь݊ю݊:݊ по݊д݊р݊о݊б݊н݊о݊е݊ оп݊и݊с݊а݊н݊и݊е݊ ус݊л݊у݊г݊,݊ по݊р݊т݊ф݊о݊л݊и݊о݊,݊ 

от݊з݊ы݊в݊ы݊,݊ фо݊р݊м݊а݊ об݊р݊а݊т݊н݊о݊й݊ св݊я݊з݊и݊ и т.݊ д.[݊24,C.39]. 

Ко݊р݊п݊о݊р݊а݊т݊и݊в݊н݊ы݊й݊ са݊й݊т݊ - со݊д݊е݊р݊ж݊и݊т݊ по݊л݊н݊у݊ю݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊ю݊ о ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊-݊

вл݊а݊д݊е݊л݊ь݊ц݊е݊,݊ ус݊л݊у݊г݊а݊х݊/݊пр݊о݊д݊у݊к݊ц݊и݊и݊,݊ со݊б݊ы݊т݊и݊я݊х݊ в жи݊з݊н݊и݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊.݊ От݊л݊и݊ч݊а݊е݊т݊с݊я݊ от݊ 

са݊й݊т݊а݊-݊ви݊з݊и݊т݊к݊и݊ и пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊и݊т݊е݊л݊ь݊с݊к݊о݊г݊о݊ са݊й݊т݊а݊ по݊л݊н݊о݊т݊о݊й݊ пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊л݊е݊н݊н݊о݊й݊ 

ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊,݊ за݊ч݊а݊с݊т݊у݊ю݊ со݊д݊е݊р݊ж݊и݊т݊ ра݊з݊л݊и݊ч݊н݊ы݊е݊ фу݊н݊к݊ц݊и݊о݊н݊а݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ ин݊с݊т݊р݊у݊м݊е݊н݊т݊ы݊ 

дл݊я݊ ра݊б݊о݊т݊ы݊ с ко݊н݊т݊е݊н݊т݊о݊м݊ (по݊и݊с݊к݊ и фи݊л݊ь݊т݊р݊ы݊,݊ ка݊л݊е݊н݊д݊а݊р݊и݊ со݊б݊ы݊т݊и݊й݊,݊ фо݊т݊о݊г݊а݊л݊е݊р݊е݊и݊,݊ 

ко݊р݊п݊о݊р݊а݊т݊и݊в݊н݊ы݊е݊ бл݊о݊г݊и݊,݊ фо݊р݊у݊м݊ы݊)݊. Мо݊ж݊е݊т݊ бы݊т݊ь݊ ин݊т݊е݊г݊р݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊ с вн݊у݊т݊р݊е݊н݊н݊и݊м݊и݊ 

ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊о݊н݊н݊ы݊м݊и݊ си݊с݊т݊е݊м݊а݊м݊и݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊-݊вл݊а݊д݊е݊л݊ь݊ц݊а݊ (КИ݊С݊,݊ CRM, 

бу݊х݊г݊а݊л݊т݊е݊р݊с݊к݊и݊м݊и݊ си݊с݊т݊е݊м݊а݊м݊и݊)݊. Мо݊ж݊е݊т݊ со݊д݊е݊р݊ж݊а݊т݊ь݊ за݊к݊р݊ы݊т݊ы݊е݊ ра݊з݊д݊е݊л݊ы݊ дл݊я݊ те݊х݊ ил݊и݊ 

ин݊ы݊х݊ гр݊у݊п݊п݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊е݊й݊ - со݊т݊р݊у݊д݊н݊и݊к݊о݊в݊,݊ ди݊л݊е݊р݊о݊в݊,݊ ко݊н݊т݊р݊а݊г݊е݊н݊т݊о݊в݊ и 

пр݊.[݊24,C.42]. 

Ка݊т݊а݊л݊о݊г݊ пр݊о݊д݊у݊к݊ц݊и݊и݊ - в ка݊т݊а݊л݊о݊г݊е݊ пр݊и݊с݊у݊т݊с݊т݊в݊у݊е݊т݊ по݊д݊р݊о݊б݊н݊о݊е݊ оп݊и݊с݊а݊н݊и݊е݊ 

то݊в݊а݊р݊о݊в݊/݊ус݊л݊у݊г݊,݊ се݊р݊т݊и݊ф݊и݊к݊а݊т݊ы݊,݊ те݊х݊н݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊е݊ и по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊ь݊с݊к݊и݊е݊ да݊н݊н݊ы݊е݊,݊ от݊з݊ы݊в݊ы݊ 

эк݊с݊п݊е݊р݊т݊о݊в݊ и т.݊ д.݊ На݊ та݊к݊и݊х݊ са݊й݊т݊а݊х݊ ра݊з݊м݊е݊щ݊а݊е݊т݊с݊я݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊я݊ о 

то݊в݊а݊р݊а݊х݊/݊ус݊л݊у݊г݊а݊х݊,݊ ко݊т݊о݊р݊у݊ю݊ не݊в݊о݊з݊м݊о݊ж݊н݊о݊ по݊м݊е݊с݊т݊и݊т݊ь݊ в пр݊а݊й݊с݊-݊ли݊с݊т݊.[݊24,C.43]. 

Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊ма݊г݊а݊з݊и݊н݊ - са݊й݊т݊ с ка݊т݊а݊л݊о݊г݊о݊м݊ пр݊о݊д݊у݊к݊ц݊и݊и݊,݊ с по݊м݊о݊щ݊ь݊ю݊ ко݊т݊о݊р݊о݊г݊о݊ 

кл݊и݊е݊н݊т݊ мо݊ж݊е݊т݊ за݊к݊а݊з݊а݊т݊ь݊ ну݊ж݊н݊ы݊е݊ ем݊у݊ то݊в݊а݊р݊ы݊.݊ Ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊ю݊т݊с݊я݊ ра݊з݊л݊и݊ч݊н݊ы݊е݊ 

си݊с݊т݊е݊м݊ы݊ ра݊с݊ч݊ё݊то݊в݊:݊ от݊ пе݊р݊е݊с݊ы݊л݊к݊и݊ то݊в݊а݊р݊о݊в݊ на݊л݊о݊ж݊е݊н݊н݊ы݊м݊ пл݊а݊т݊е݊ж݊о݊м݊ ил݊и݊ 
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ав݊т݊о݊м݊а݊т݊и݊ч݊е݊с݊к݊о݊й݊ пе݊р݊е݊с݊ы݊л݊к݊и݊ сч݊е݊т݊а݊ по݊ фа݊к݊с݊у݊ до݊ ра݊с݊ч݊ё݊то݊в݊ с по݊м݊о݊щ݊ь݊ю݊ 

пл݊а݊с݊т݊и݊к݊о݊в݊ы݊х݊ ка݊р݊т݊.[݊24,C.44]. 

Пр݊о݊м݊о݊-݊са݊й݊т݊ - са݊й݊т݊ о ко݊н݊к݊р݊е݊т݊н݊о݊й݊ то݊р݊г݊о݊в݊о݊й݊ ма݊р݊к݊е݊ ил݊и݊ пр݊о݊д݊у݊к݊т݊е݊,݊ на݊ та݊к݊и݊х݊ 

са݊й݊т݊а݊х݊ ра݊з݊м݊е݊щ݊а݊е݊т݊с݊я݊ ис݊ч݊е݊р݊п݊ы݊в݊а݊ю݊щ݊а݊я݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊я݊ о бр݊е݊н݊д݊е݊,݊ ра݊з݊л݊и݊ч݊н݊ы݊х݊ 

ре݊к݊л݊а݊м݊н݊ы݊х݊ ак݊ц݊и݊я݊х݊ (ко݊н݊к݊у݊р݊с݊ы݊,݊ ви݊к݊т݊о݊р݊и݊н݊ы݊,݊ иг݊р݊ы݊ и т.݊ п.݊).[24,C.46]. 

Са݊й݊т݊-݊кв݊е݊с݊т݊ - Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊ре݊с݊у݊р݊с݊,݊ на݊ ко݊т݊о݊р݊о݊м݊ ор݊г݊а݊н݊и݊з݊о݊в݊а݊н݊о݊ со݊р݊е݊в݊н݊о݊в݊а݊н݊и݊е݊ 

по݊ ра݊з݊г݊а݊д݊ы݊в݊а݊н݊и݊ю݊ по݊с݊л݊е݊д݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊ вз݊а݊и݊м݊о݊с݊в݊я݊з݊а݊н݊н݊ы݊х݊ ло݊г݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊х݊ за݊г݊а݊д݊о݊к݊.݊ 

Ве݊б݊-݊се݊р݊в݊и݊с݊ - са݊й݊т݊,݊ со݊з݊д݊а݊н݊н݊ы݊й݊ дл݊я݊ вы݊п݊о݊л݊н݊е݊н݊и݊я݊ ка݊к݊и݊х݊-݊ли݊б݊о݊ за݊д݊а݊ч݊ ил݊и݊ 

пр݊е݊д݊о݊с݊т݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ ус݊л݊у݊г݊ в ра݊м݊к݊а݊х݊ се݊т݊и݊ WWW: 

До݊с݊к݊а݊ об݊ъ݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊й݊ пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊л݊я݊е݊т݊ со݊б݊о݊й݊ ре݊с݊у݊р݊с݊,݊ на݊ ко݊т݊о݊р݊о݊м݊ ес݊т݊ь݊ 

во݊з݊м݊о݊ж݊н݊о݊с݊т݊ь݊ ра݊з݊м݊е݊щ݊е݊н݊и݊я݊ пу݊б݊л݊и݊ч݊н݊о݊г݊о݊ об݊ъ݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ о пр݊о݊д݊а݊ж݊е݊ ил݊и݊ по݊к݊у݊п݊к݊е݊ 

то݊в݊а݊р݊о݊в݊ и ус݊л݊у݊г݊,݊ та݊к݊ж݊е݊ во݊з݊м݊о݊ж݊н݊о݊ ос݊т݊а݊в݊и݊т݊ь݊ ка݊к݊у݊ю݊-݊ли݊б݊о݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊ю݊ кр݊а݊т݊к݊о݊г݊о݊ 

со݊д݊е݊р݊ж݊а݊н݊и݊я݊.݊ 

Ка݊т݊а݊л݊о݊г݊ са݊й݊т݊о݊в݊ - эт݊о݊ ре݊с݊у݊р݊с݊,݊ на݊ ко݊т݊о݊р݊о݊м݊ ра݊з݊м݊е݊щ݊а݊ю݊т݊с݊я݊ са݊й݊т݊ы݊ и бл݊о݊г݊и݊,݊ 

на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ Open Directory Project. Ка݊т݊а݊л݊о݊г݊и݊ бы݊в݊а݊ю݊т݊ пл݊а݊т݊н݊ы݊е݊ и бе݊с݊п݊л݊а݊т݊н݊ы݊е݊.݊ 

Та݊к݊ж݊е݊ ка݊т݊а݊л݊о݊г݊и݊ мо݊г݊у݊т݊ сп݊о݊с݊о݊б݊с݊т݊в݊о݊в݊а݊т݊ь݊ пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊ю݊ ре݊с݊у݊р݊с݊а݊,݊ ко݊т݊о݊р݊ы݊й݊ 

ра݊з݊м݊е݊щ݊а݊е݊т݊с݊я݊ в ка݊т݊а݊л݊о݊г݊е݊ са݊й݊т݊о݊в݊.݊ 

По݊и݊с݊к݊о݊в݊ы݊е݊ се݊р݊в݊и݊с݊ы݊ - на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ Yahoo!, Google, Bing, Ян݊д݊е݊к݊с݊.݊ 

По݊ч݊т݊о݊в݊ы݊й݊ се݊р݊в݊и݊с݊ на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊ - Mail.ru и Gmail. 

Ве݊б݊-݊фо݊р݊у݊м݊ы݊ ݊

Бл݊о݊г݊о݊в݊ы݊й݊ се݊р݊в݊и݊с݊ ݊

Фа݊й݊л݊о݊о݊б݊м݊е݊н݊н݊ы݊й݊ пи݊р݊и݊н݊г݊о݊в݊ы݊й݊ се݊р݊в݊и݊с݊ - на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ Bittorrent. 

Об݊л݊а݊ч݊н݊о݊е݊ хр݊а݊н݊и݊л݊и݊щ݊е݊ да݊н݊н݊ы݊х݊ - на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ Skydrive. 
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Се݊р݊в݊и݊с݊ ре݊д݊а݊к݊т݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ да݊н݊н݊ы݊х݊ - на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ Google Docs. 

Фо݊т݊о݊х݊о݊с݊т݊и݊н݊г݊ - на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ Picnik, ImageShack, Panoramio, Photobucket. 

Ви݊д݊е݊о݊х݊о݊с݊т݊и݊н݊г݊ - на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ YouTube, Dailymotion. 

Со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ ме݊д݊и݊а݊.݊ 

Ко݊м݊б݊и݊н݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊н݊ы݊е݊ ве݊б݊-݊се݊р݊в݊и݊с݊ы݊ (Со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ се݊т݊и݊)݊ - на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ 

Facebook, Twitter. 

Ко݊м݊б݊и݊н݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊н݊ы݊е݊ ве݊б݊-݊се݊р݊в݊и݊с݊ы݊ (Сп݊е݊ц݊и݊а݊л݊и݊з݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊н݊ы݊е݊ со݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ 

се݊т݊и݊)݊ - на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ MySpace, Flickr. 

Те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊е݊ ос݊о݊б݊е݊н݊н݊о݊с݊т݊и݊ ݊

По݊ те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊м݊ ос݊о݊б݊е݊н݊н݊о݊с݊т݊я݊м݊ со݊з݊д݊а݊н݊и݊я݊ и от݊о݊б݊р݊а݊ж݊е݊н݊и݊я݊ са݊й݊т݊ы݊ 

ра݊з݊л݊и݊ч݊а݊ю݊т݊с݊я݊[݊24,C.68]: 

1. По݊ те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊и݊ от݊о݊б݊р݊а݊ж݊е݊н݊и݊я݊ ݊

Ст݊а݊т݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊е݊ - со݊с݊т݊о݊я݊щ݊и݊е݊ из݊ ст݊а݊т݊и݊ч݊н݊ы݊х݊ html (htm, dhtml) ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊,݊ 

со݊с݊т݊а݊в݊л݊я݊ю݊щ݊и݊х݊ ед݊и݊н݊о݊е݊ це݊л݊о݊е݊.݊ По݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊ю݊ вы݊д݊а݊ю݊т݊с݊я݊ фа݊й݊л݊ы݊ в то݊м݊ ви݊д݊е݊,݊ в 

ко݊т݊о݊р݊о݊м݊ он݊и݊ хр݊а݊н݊я݊т݊с݊я݊ на݊ се݊р݊в݊е݊р݊е݊.݊ 

Ди݊н݊а݊м݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊е݊ - со݊с݊т݊о݊я݊щ݊и݊е݊ из݊ ди݊н݊а݊м݊и݊ч݊н݊ы݊х݊ html (htm, dhtml) ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊-݊

ша݊б݊л݊о݊н݊о݊в݊,݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊,݊ ск݊р݊и݊п݊т݊о݊в݊ и пр݊о݊ч݊е݊г݊о݊ в ви݊д݊е݊ от݊д݊е݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ фа݊й݊л݊о݊в݊.݊ 

Со݊д݊е݊р݊ж݊и݊м݊о݊е݊ ге݊н݊е݊р݊и݊р݊у݊е݊т݊с݊я݊ по݊ за݊п݊р݊о݊с݊у݊ сп݊е݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊м݊и݊ ск݊р݊и݊п݊т݊а݊м݊и݊ 

(пр݊о݊г݊р݊а݊м݊м݊а݊м݊и݊)݊ на݊ ос݊н݊о݊в݊е݊ др݊у݊г݊и݊х݊ да݊н݊н݊ы݊х݊ из݊ лю݊б݊о݊г݊о݊ ис݊т݊о݊ч݊н݊и݊к݊а݊ ݊

Са݊й݊т݊ы݊,݊ со݊з݊д݊а݊н݊н݊ы݊е݊ с пр݊и݊м݊е݊н݊е݊н݊и݊е݊м݊ т.݊ н.݊ Flash-те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊й݊,݊ ко݊г݊д݊а݊ ве݊с݊ь݊ 

са݊й݊т݊ ра݊с݊п݊о݊л݊а݊г݊а݊е݊т݊с݊я݊ на݊ од݊н݊о݊й݊ ве݊б݊-݊ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊е݊,݊ пр݊е݊д݊н݊а݊з݊н݊а݊ч݊е݊н݊н݊о݊й݊ ис݊к݊л݊ю݊ч݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊ 

дл݊я݊ за݊г݊р݊у݊з݊к݊и݊ Flash-фа݊й݊л݊а݊,݊ а вс݊я݊ на݊в݊и݊г݊а݊ц݊и݊я݊ и ко݊н݊т݊е݊н݊т݊ ре݊а݊л݊и݊з݊о݊в݊а݊н݊ы݊ в са݊м݊о݊м݊ 

Flash-ро݊л݊и݊к݊е݊.݊ 
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2. По݊ ти݊п݊а݊м݊ ма݊к݊е݊т݊о݊в݊ ݊

Фи݊к݊с݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊н݊о݊й݊ ши݊р݊и݊н݊ы݊ - ра݊з݊м݊е݊р݊ы݊ эл݊е݊м݊е݊н݊т݊о݊в݊ ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊ы݊ им݊е݊ю݊т݊ 

фи݊к݊с݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊н݊о݊е݊ зн݊а݊ч݊е݊н݊и݊е݊,݊ не݊з݊а݊в݊и݊с݊я݊щ݊е݊е݊ от݊ ра݊з݊р݊е݊ш݊е݊н݊и݊я݊,݊ ра݊з݊м݊е݊р݊а݊,݊ со݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊я݊ 

ст݊о݊р݊о݊н݊ эк݊р݊а݊н݊а݊ мо݊н݊и݊т݊о݊р݊а݊ и ра݊з݊м݊е݊р݊о݊в݊ ок݊н݊а݊ об݊о݊з݊р݊е݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊,݊ за݊д݊а݊ё݊тс݊я݊ в 

аб݊с݊о݊л݊ю݊т݊н݊ы݊х݊ зн݊а݊ч݊е݊н݊и݊я݊х݊ – PX.[24,C.75]. 

Ре݊з݊и݊н݊о݊в݊ы݊й݊ ма݊к݊е݊т݊ - ра݊з݊м݊е݊р݊ы݊ не݊с݊у݊щ݊и݊х݊ эл݊е݊м݊е݊н݊т݊о݊в݊,݊ зн݊а݊ч݊е݊н݊и݊я݊ ши݊р݊и݊н݊ы݊,݊ 

за݊д݊а݊ю݊т݊с݊я݊ от݊н݊о݊с݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊ы݊м݊ зн݊а݊ч݊е݊н݊и݊е݊м݊ - % (пр݊о݊ц݊е݊н݊т݊ы݊)݊, ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊ы݊ от݊о݊б݊р݊а݊ж݊а݊ю݊т݊с݊я݊ 

во݊ ве݊с݊ь݊ эк݊р݊а݊н݊ мо݊н݊и݊т݊о݊р݊а݊ по݊ ши݊р݊и݊н݊е݊.݊[24,C.75]. 

Ди݊н݊а݊м݊и݊ч݊н݊о݊ эл݊а݊с݊т݊и݊ч݊н݊ы݊й݊ - ра݊з݊м݊е݊р݊ы݊ бо݊л݊ь݊ш݊и݊н݊с݊т݊в݊а݊ эл݊е݊м݊е݊н݊т݊о݊в݊ за݊д݊а݊ю݊т݊с݊я݊ 

от݊н݊о݊с݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊ы݊м݊и݊ зн݊а݊ч݊е݊н݊и݊я݊м݊и݊ - EM и % (пр݊о݊ц݊е݊н݊т݊ы݊)݊. Вс݊е݊ от݊н݊о݊с݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ 

пр݊о݊п݊о݊р݊ц݊и݊и݊ ра݊з݊м݊е݊р݊о݊в݊ эл݊е݊м݊е݊н݊т݊о݊в݊ вс݊е݊г݊д݊а݊ ос݊т݊а݊ю݊т݊с݊я݊ не݊и݊з݊м݊е݊н݊н݊ы݊м݊и݊,݊ не݊з݊а݊в݊и݊с݊и݊м݊о݊ от݊ 

ра݊з݊р݊е݊ш݊е݊н݊и݊я݊,݊ ра݊з݊м݊е݊р݊а݊,݊ со݊о݊т݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊я݊ ст݊о݊р݊о݊н݊ эк݊р݊а݊н݊а݊ мо݊н݊и݊т݊о݊р݊а݊,݊ ра݊з݊м݊е݊р݊о݊в݊ ок݊н݊а݊ и 

ма݊с݊ш݊т݊а݊б݊а݊ ок݊н݊а݊ об݊о݊з݊р݊е݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊.݊ И вс݊е݊г݊д݊а݊ по݊с݊т݊о݊я݊н݊н݊ы݊ от݊н݊о݊с݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊ ок݊н݊а݊ 

об݊о݊з݊р݊е݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊.݊[24,C.76]. 

Ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊ы݊ са݊й݊т݊о݊в݊ - эт݊о݊ на݊б݊о݊р݊ те݊к݊с݊т݊о݊в݊ы݊х݊ фа݊й݊л݊о݊в݊,݊ ра݊з݊м݊е݊ч݊е݊н݊н݊ы݊х݊ на݊ яз݊ы݊к݊е݊ 

HTML. Эт݊и݊ фа݊й݊л݊ы݊,݊ бу݊д݊у݊ч݊и݊ за݊г݊р݊у݊ж݊е݊н݊н݊ы݊м݊и݊ по݊с݊е݊т݊и݊т݊е݊л݊е݊м݊ на݊ ег݊о݊ ко݊м݊п݊ь݊ю݊т݊е݊р݊,݊ 

по݊н݊и݊м݊а݊ю݊т݊с݊я݊ и об݊р݊а݊б݊а݊т݊ы݊в݊а݊ю݊т݊с݊я݊ бр݊а݊у݊з݊е݊р݊о݊м݊ и вы݊в݊о݊д݊я݊т݊с݊я݊ на݊ ср݊е݊д݊с݊т݊в݊о݊ 

от݊о݊б݊р݊а݊ж݊е݊н݊и݊я݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊ (мо݊н݊и݊т݊о݊р݊,݊ эк݊р݊а݊н݊ КП݊К݊,݊ пр݊и݊н݊т݊е݊р݊ ил݊и݊ си݊н݊т݊е݊з݊а݊т݊о݊р݊ 

ре݊ч݊и݊)݊. Яз݊ы݊к݊ HTML по݊з݊в݊о݊л݊я݊е݊т݊ фо݊р݊м݊а݊т݊и݊р݊о݊в݊а݊т݊ь݊ те݊к݊с݊т݊,݊ ра݊з݊л݊и݊ч݊а݊т݊ь݊ в нё݊м 

фу݊н݊к݊ц݊и݊о݊н݊а݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ эл݊е݊м݊е݊н݊т݊ы݊,݊ со݊з݊д݊а݊в݊а݊т݊ь݊ ги݊п݊е݊р݊т݊е݊к݊с݊т݊о݊в݊ы݊е݊ сс݊ы݊л݊к݊и݊ (ги݊п݊е݊р݊с݊с݊ы݊л݊к݊и݊)݊ 

и вс݊т݊а݊в݊л݊я݊т݊ь݊ в от݊о݊б݊р݊а݊ж݊а݊е݊м݊у݊ю݊ ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊у݊ из݊о݊б݊р݊а݊ж݊е݊н݊и݊я݊,݊ зв݊у݊к݊о݊з݊а݊п݊и݊с݊и݊ и др݊у݊г݊и݊е݊ 

му݊л݊ь݊т݊и݊м݊е݊д݊и݊й݊н݊ы݊е݊ эл݊е݊м݊е݊н݊т݊ы݊.݊ От݊о݊б݊р݊а݊ж݊е݊н݊и݊е݊ ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊ы݊ мо݊ж݊н݊о݊ из݊м݊е݊н݊и݊т݊ь݊ 

до݊б݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊е݊м݊ ст݊и݊л݊е݊й݊ на݊ яз݊ы݊к݊е݊ CSS, чт݊о݊ по݊з݊в݊о݊л݊я݊е݊т݊ це݊н݊т݊р݊а݊л݊и݊з݊о݊в݊а݊т݊ь݊ в 

оп݊р݊е݊д݊е݊л݊е݊н݊н݊о݊м݊ фа݊й݊л݊е݊ вс݊е݊ эл݊е݊м݊е݊н݊т݊ы݊ фо݊р݊м݊а݊т݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ (ра݊з݊м݊е݊р݊ и цв݊е݊т݊ за݊г݊л݊а݊в݊н݊ы݊х݊ 

бу݊к݊в݊ 2-го݊ ур݊о݊в݊н݊я݊,݊ ра݊з݊м݊е݊р݊ и ви݊д݊ бл݊о݊к݊а݊ вс݊т݊а݊в݊к݊и݊ и др݊у݊г݊о݊е݊)݊ ил݊и݊ сц݊е݊н݊а݊р݊и݊е݊в݊ на݊ 

яз݊ы݊к݊е݊ JavaScript, с по݊м݊о݊щ݊ь݊ю݊ ко݊т݊о݊р݊о݊г݊о݊ им݊е݊е݊т݊с݊я݊ во݊з݊м݊о݊ж݊н݊о݊с݊т݊ь݊ пр݊о݊с݊м݊а݊т݊р݊и݊в݊а݊т݊ь݊ 

ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊ы݊ с со݊б݊ы݊т݊и݊я݊м݊и݊ ил݊и݊ де݊й݊с݊т݊в݊и݊я݊м݊и݊.݊[24,C.79] 
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Ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊ы݊ са݊й݊т݊о݊в݊ мо݊г݊у݊т݊ бы݊т݊ь݊ пр݊о݊с݊т݊ы݊м݊ ст݊а݊т݊и݊ч݊н݊ы݊м݊ на݊б݊о݊р݊о݊м݊ фа݊й݊л݊о݊в݊ ил݊и݊ 

со݊з݊д݊а݊в݊а݊т݊ь݊с݊я݊ сп݊е݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊о݊й݊ ко݊м݊п݊ь݊ю݊т݊е݊р݊н݊о݊й݊ пр݊о݊г݊р݊а݊м݊м݊о݊й݊ на݊ се݊р݊в݊е݊р݊е݊.݊ Он݊а݊ мо݊ж݊е݊т݊ 

бы݊т݊ь݊ ли݊б݊о݊ сд݊е݊л݊а݊н݊а݊ на݊ за݊к݊а݊з݊ дл݊я݊ от݊д݊е݊л݊ь݊н݊о݊г݊о݊ са݊й݊т݊а݊,݊ ли݊б݊о݊ бы݊т݊ь݊ го݊т݊о݊в݊ы݊м݊ 

пр݊о݊д݊у݊к݊т݊о݊м݊,݊ ра݊с݊с݊ч݊и݊т݊а݊н݊н݊ы݊м݊ на݊ не݊к݊о݊т݊о݊р݊ы݊й݊ кл݊а݊с݊с݊ са݊й݊т݊о݊в݊.݊ Не݊к݊о݊т݊о݊р݊ы݊е݊ из݊ ни݊х݊ 

мо݊г݊у݊т݊ об݊е݊с݊п݊е݊ч݊и݊т݊ь݊ вл݊а݊д݊е݊л݊ь݊ц݊у݊ са݊й݊т݊а݊ во݊з݊м݊о݊ж݊н݊о݊с݊т݊ь݊ ги݊б݊к݊о݊й݊ на݊с݊т݊р݊о݊й݊к݊и݊ 

ст݊р݊у݊к݊т݊у݊р݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ и вы݊в݊о݊д݊а݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ на݊ ве݊б݊-݊са݊й݊т݊е݊.݊ Та݊к݊и݊е݊ уп݊р݊а݊в݊л݊я݊ю݊щ݊и݊е݊ 

пр݊о݊г݊р݊а݊м݊м݊ы݊ на݊з݊ы݊в݊а݊ю݊т݊с݊я݊ си݊с݊т݊е݊м݊а݊м݊и݊ уп݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ со݊д݊е݊р݊ж݊и݊м݊ы݊м݊ (CMS).[24,C.81]. 

Са݊м݊ы݊й݊ гл݊а݊в݊н݊ы݊е݊ эт݊а݊п݊ пр݊и݊ ра݊з݊р݊а݊б݊о݊т݊к݊е݊ Web-са݊й݊т݊а݊ - ре݊ш݊и݊т݊ь݊,݊ ка݊к݊ лу݊ч݊ш݊е݊ 

пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊и݊т݊ь݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊ю݊ о ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊,݊ её݊ то݊в݊а݊р݊а݊х݊ и ус݊л݊у݊г݊а݊х݊ и да݊т݊ь݊ их݊ 

оп݊и݊с݊а݊н݊и݊е݊.݊ Им݊е݊н݊н݊о݊ по݊ то݊в݊а݊р݊а݊м݊ и ус݊л݊у݊г݊а݊м݊ о ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊ су݊д݊и݊т݊ ка݊ж݊д݊ы݊й݊ кл݊и݊е݊н݊т݊,݊ 

по݊с݊т݊а݊в݊щ݊и݊к݊,݊ пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊и݊т݊е݊л݊ь݊ пр݊е݊с݊с݊ы݊ и да݊ж݊е݊ со݊т݊р݊у݊д݊н݊и݊к݊.݊ 

Во݊з݊м݊о݊ж݊н݊ы݊е݊ сп݊о݊с݊о݊б݊ы݊ пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ на݊ Web-са݊й݊т݊е݊ дл݊я݊ 

ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊,݊ ко݊т݊о݊р݊а݊я݊ пр݊о݊и݊з݊в݊о݊д݊и݊т݊ не݊с݊к݊о݊л݊ь݊к݊о݊ ви݊д݊о݊в݊ то݊в݊а݊р݊о݊в݊ и ус݊л݊у݊г݊[݊24,C.84]: 

· ра݊з݊д݊е݊л݊е݊н݊и݊е݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ о ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊ и её݊ то݊в݊а݊р݊а݊х݊ (до݊м݊а݊ш݊н݊я݊я݊ ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊а݊ са݊й݊т݊а݊ 

да݊е݊т݊ пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊е݊ о ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊ и со݊д݊е݊р݊ж݊и݊т݊ ук݊а݊з݊а݊т݊е݊л݊и݊ на݊ от݊д݊е݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ ра݊з݊д݊е݊л݊ы݊ 

с оп݊и݊с݊а݊н݊и݊е݊м݊ то݊в݊а݊р݊о݊в݊)݊; 

· от݊д݊е݊л݊е݊н݊и݊е݊ ры݊н݊к݊о݊в݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊ - ра݊з݊р݊а݊б݊о݊т݊к݊а݊ ст݊р݊у݊к݊т݊у݊р݊ы݊ са݊й݊т݊а݊,݊ со݊д݊е݊р݊ж݊а݊щ݊е݊г݊о݊ 

ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊ю݊ о сп݊е݊ц݊и݊ф݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊х݊ ры݊н݊к݊а݊х݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊ и её݊ то݊в݊а݊р݊о݊в݊;݊ 

· со݊з݊д݊а݊н݊и݊е݊ от݊д݊е݊л݊ь݊н݊ы݊х݊ Web-са݊й݊т݊о݊в݊ дл݊я݊ то݊в݊а݊р݊о݊в݊ дл݊я݊ ра݊з݊н݊ы݊х݊ ка݊т݊е݊г݊о݊р݊и݊й݊ 

кл݊и݊е݊н݊т݊о݊в݊ (на݊ ба݊з݊о݊в݊о݊м݊ са݊й݊т݊е݊ ра݊з݊м݊е݊щ݊а݊ю݊т݊ об݊щ݊и݊е݊ да݊н݊н݊ы݊е݊,݊ а от݊д݊е݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ са݊й݊т݊ы݊ 

яв݊л݊я݊ю݊т݊с݊я݊ ис݊т݊о݊ч݊н݊и݊к݊а݊м݊и݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ дл݊я݊ ка݊ж݊д݊о݊й݊ ко݊н݊к݊р݊е݊т݊н݊о݊й݊ гр݊у݊п݊п݊ы݊ 

по݊с݊е݊т݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊)݊. 

По݊с݊л݊е݊ со݊з݊д݊а݊н݊и݊я݊ об݊щ݊е݊й݊ ст݊р݊у݊к݊т݊у݊р݊ы݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊ы݊х݊ ра݊з݊д݊е݊л݊о݊в݊ Web-са݊й݊т݊а݊ 

ну݊ж݊н݊о݊ ра݊с݊с݊м݊о݊т݊р݊е݊т݊ь݊ до݊с݊т݊у݊п݊н݊ы݊е݊ ис݊т݊о݊ч݊н݊и݊к݊и݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊.݊ Дл݊я݊ эт݊о݊г݊о݊ сл݊е݊д݊у݊е݊т݊ 

вы݊п݊о݊л݊н݊и݊т݊ь݊ сл݊е݊д݊у݊ю݊щ݊и݊е݊ ша݊г݊и݊[݊24,C.89]: 
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· пе݊р݊е݊ч݊и݊с݊л݊и݊т݊ь݊ вс݊е݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊ы݊е݊ ре݊с݊у݊р݊с݊ы݊ (пр݊е݊с݊с݊-݊ре݊л݊и݊з݊ы݊,݊ сп݊е݊ц݊и݊ф݊и݊к݊а݊ц݊и݊и݊,݊ 

бр݊о݊ш݊ю݊р݊ы݊,݊ ре݊к݊л݊а݊м݊н݊ы݊е݊ ма݊т݊е݊р݊и݊а݊л݊ы݊,݊ го݊д݊о݊в݊ы݊е݊ от݊ч݊е݊т݊ы݊)݊; 

· ук݊а݊з݊а݊т݊ь݊,݊ ка݊к݊и݊м݊ об݊р݊а݊з݊о݊м݊ сл݊е݊д݊у݊е݊т݊ пе݊р݊е݊р݊а݊б݊о݊т݊а݊т݊ь݊ ка݊ж݊д݊ы݊й݊ из݊ ре݊с݊у݊р݊с݊о݊в݊ дл݊я݊ 

ра݊з݊м݊е݊щ݊е݊н݊и݊я݊ в Web; 

· ра݊з݊д݊е݊л݊и݊т݊ь݊ ре݊с݊у݊р݊с݊ы݊ на݊ ос݊н݊о݊в݊н݊ы݊е݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊ы݊е݊ и но݊в݊о݊с݊т݊и݊ (к пе݊р݊в݊ы݊м݊ 

от݊н݊о݊с݊я݊т݊с݊я݊,݊ на݊п݊р݊и݊м݊е݊р݊,݊ бр݊о݊ш݊ю݊р݊ы݊ с оп݊и݊с݊а݊н݊и݊е݊м݊ то݊в݊а݊р݊о݊в݊,݊ ко݊ вт݊о݊р݊ы݊м݊ - пр݊е݊с݊с݊-݊

ре݊л݊и݊з݊ы݊ и оп݊и݊с݊а݊н݊и݊я݊ со݊б݊ы݊т݊и݊й݊)݊; 

· оп݊и݊с݊а݊т݊ь݊ по݊с݊л݊е݊д݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊с݊т݊ь݊ де݊й݊с݊т݊в݊и݊й݊ - сн݊а݊ч݊а݊л݊а݊ ра݊з݊м݊е݊с݊т݊и݊т݊ь݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊ю݊ о 

ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊ и по݊д݊р݊о݊б݊н݊о݊е݊ оп݊и݊с݊а݊н݊и݊е݊ ва݊ж݊н݊е݊й݊ш݊и݊х݊ то݊в݊а݊р݊о݊в݊,݊ а за݊т݊е݊м݊ ст݊р݊е݊м݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊ 

ра݊с݊ш݊и݊р݊я݊т݊ь݊ её݊. 

Web-са݊й݊т݊ не݊л݊ь݊з݊я݊ сч݊и݊т݊а݊т݊ь݊ го݊т݊о݊в݊ы݊м݊,݊ по݊к݊а݊ он݊ не݊ бу݊д݊е݊т݊ со݊д݊е݊р݊ж݊а݊т݊ь݊ 

до݊с݊т݊а݊т݊о݊ч݊н݊о݊ по݊д݊р݊о݊б݊н݊о݊й݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ о то݊в݊а݊р݊а݊х݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊:݊ 

· на݊з݊в݊а݊н݊и݊е݊ то݊в݊а݊р݊а݊,݊ ег݊о݊ оп݊и݊с݊а݊н݊и݊е݊ и фу݊н݊к݊ц݊и݊о݊н݊а݊л݊ь݊н݊о݊е݊ на݊з݊н݊а݊ч݊е݊н݊и݊е݊;݊ 

· сф݊е݊р݊а݊ пр݊и݊м݊е݊н݊е݊н݊и݊я݊ то݊в݊а݊р݊а݊;݊ до݊п݊о݊л݊н݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ то݊в݊а݊р݊ы݊,݊ ко݊т݊о݊р݊ы݊е݊ тр݊е݊б݊у݊ю݊т݊с݊я݊ дл݊я݊ 

эф݊ф݊е݊к݊т݊и݊в݊н݊о݊й݊ ра݊б݊о݊т݊ы݊ с ни݊м݊;݊ на݊в݊ы݊к݊и݊,݊ ко݊т݊о݊р݊ы݊м݊и݊ сл݊е݊д݊у݊е݊т݊ об݊л݊а݊д݊а݊т݊ь݊ дл݊я݊ ег݊о݊ 

ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊;݊ 

· по݊л݊о݊ж݊е݊н݊и݊е݊ на݊ ры݊н݊к݊е݊ (не݊о݊б݊х݊о݊д݊и݊м݊о݊ по݊д݊ч݊е݊р݊к݊н݊у݊т݊ь݊ св݊о݊е݊ ли݊д݊и݊р݊у݊ю݊щ݊е݊е݊ 

по݊л݊о݊ж݊е݊н݊и݊е݊ в ка݊к݊о݊й݊-݊ли݊б݊о݊ сф݊е݊р݊е݊)݊; 

· ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊я݊ дл݊я݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊ (мо݊ж݊н݊о݊ пе݊р݊е݊ч݊и݊с݊л݊и݊т݊ь݊ са݊м݊ы݊х݊ кр݊у݊п݊н݊ы݊х݊ 

кл݊и݊е݊н݊т݊о݊в݊ с их݊ со݊г݊л݊а݊с݊и݊я݊,݊ да݊т݊ь݊ об݊щ݊е݊е݊ оп݊и݊с݊а݊н݊и݊е݊ то݊в݊а݊р݊у݊,݊ на݊п݊и݊с݊а݊т݊ь݊ ис݊т݊о݊р݊и݊ю݊ о 

то݊м݊,݊ ка݊к݊ то݊в݊а݊р݊ по݊м݊о݊г݊ ре݊ш݊и݊т݊ь݊ пр݊о݊б݊л݊е݊м݊у݊ ко݊н݊к݊р݊е݊т݊н݊о݊г݊о݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊)݊; 

· на݊г݊р݊а݊д݊ы݊,݊ от݊з݊ы݊в݊ы݊ и по݊л݊о݊ж݊и݊т݊е݊л݊ь݊н݊ы݊е݊ ре݊ц݊е݊н݊з݊и݊и݊ (зд݊е݊с݊ь݊ сл݊е݊д݊у݊е݊т݊ ук݊а݊з݊а݊т݊ь݊ 

ис݊т݊о݊ч݊н݊и݊к݊и݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊,݊ св݊и݊д݊е݊т݊е݊л݊ь݊с݊т݊в݊у݊ю݊щ݊и݊е݊,݊ чт݊о݊ то݊в݊а݊р݊ яв݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ лу݊ч݊ш݊и݊м݊ с 

то݊ч݊к݊и݊ зр݊е݊н݊и݊я݊ не݊з݊а݊в݊и݊с݊и݊м݊о݊г݊о݊ эк݊с݊п݊е݊р݊т݊а݊)݊. 
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Ва݊ж݊н݊ы݊м݊ пр݊и݊е݊м݊о݊м݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ на݊ Web-са݊й݊т݊е݊ яв݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ ук݊а݊з݊а݊н݊и݊е݊ сп݊о݊с݊о݊б݊а݊ 

пр݊и݊о݊б݊р݊е݊т݊е݊н݊и݊я݊ то݊в݊а݊р݊о݊в݊ ил݊и݊ ус݊л݊у݊г݊.݊ Не݊о݊б݊х݊о݊д݊и݊м݊о݊ ук݊а݊з݊а݊т݊ь݊,݊ кт݊о݊ и ка݊к݊ мо݊ж݊е݊т݊ 

пр݊и݊о݊б݊р݊е݊с݊т݊и݊ то݊в݊а݊р݊.݊ Эт݊о݊ мо݊ж݊е݊т݊ бы݊т݊ь݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊я݊ о пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊и݊т݊е݊л݊я݊х݊ в се݊т݊и݊,݊ 

но݊м݊е݊р݊а݊ те݊л݊е݊ф݊о݊н݊о݊в݊ то݊р݊г݊о݊в݊ы݊х݊ пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊,݊ эл݊е݊к݊т݊р݊о݊н݊н݊ы݊е݊ ад݊р݊е݊с݊а݊ 

пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊,݊ но݊м݊е݊р݊а݊ те݊л݊е݊ф݊о݊н݊о݊в݊ ил݊и݊ фа݊к݊с݊а݊ дл݊я݊ за݊к݊а݊з݊а݊ то݊в݊а݊р݊а݊,݊ пр݊я݊м݊а݊я݊ 

пр݊о݊д݊а݊ж݊а݊ то݊в݊а݊р݊а݊ в се݊т݊и݊.݊ 

На݊к݊о݊н݊е݊ц݊,݊ по݊с݊л݊е݊д݊н݊е݊й݊ со݊с݊т݊а݊в݊л݊я݊ю݊щ݊е݊й݊ Web-са݊й݊т݊а݊ ка݊к݊ ин݊с݊т݊р݊у݊м݊е݊н݊т݊а݊ 

ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊а݊ яв݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ на݊л݊и݊ч݊и݊е݊ ре݊г݊у݊л݊я݊р݊н݊ы݊е݊ об݊н݊о݊в݊л݊е݊н݊и݊й݊.݊ Пр݊о݊с݊т݊е݊й݊ш݊и݊м݊ сп݊о݊с݊о݊б݊о݊м݊ 

ос݊у݊щ݊е݊с݊т݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ та݊к݊и݊х݊ об݊н݊о݊в݊л݊е݊н݊и݊й݊ яв݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ пу݊б݊л݊и݊к݊а݊ц݊и݊я݊ пр݊е݊с݊с݊-݊ре݊л݊и݊з݊о݊в݊ дл݊я݊ 

ка݊ж݊д݊о݊г݊о݊ зн݊а݊ч݊и݊м݊о݊г݊о݊ со݊б݊ы݊т݊и݊я݊ (вы݊х݊о݊д݊ то݊в݊а݊р݊а݊ на݊ ры݊н݊о݊к݊,݊ ус݊о݊в݊е݊р݊ш݊е݊н݊с݊т݊в݊о݊в݊а݊н݊и݊е݊ 

то݊в݊а݊р݊а݊,݊ от݊к݊р݊ы݊т݊и݊е݊ но݊в݊о݊г݊о݊ се݊р݊в݊и݊с݊н݊о݊г݊о݊ це݊н݊т݊р݊а݊,݊ по݊д݊п݊и݊с݊а݊н݊и݊е݊ но݊в݊ы݊х݊ па݊р݊т݊н݊е݊р݊с݊к݊и݊х݊ 

со݊г݊л݊а݊ш݊е݊н݊и݊й݊,݊ на݊з݊н݊а݊ч݊е݊н݊и݊е݊ но݊в݊о݊г݊о݊ ру݊к݊о݊в݊о݊д݊и݊т݊е݊л݊я݊)݊. 

Пр݊о݊ф݊е݊с݊с݊и݊о݊н݊а݊л݊ь݊н݊о݊ ра݊з݊р݊а݊б݊о݊т݊а݊н݊н݊ы݊й݊ Web-са݊й݊т݊ мо݊ж݊е݊т݊ сл݊у݊ж݊и݊т݊ь݊ та݊к݊ж݊е݊ 

ис݊т݊о݊ч݊н݊и݊к݊о݊м݊ це݊н݊н݊о݊й݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ о пр݊е݊д݊п݊о݊ч݊т݊е݊н݊и݊я݊х݊,݊ мн݊е݊н݊и݊и݊ по݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊.݊ 

Ко݊л݊и݊ч݊е݊с݊т݊в݊о݊ по݊с݊е݊т݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊ са݊й݊т݊а݊,݊ ре݊з݊у݊л݊ь݊т݊а݊т݊ы݊ оп݊р݊о݊с݊о݊в݊ на݊ са݊й݊т݊е݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊,݊ 

пе݊р݊е݊п݊и݊с݊к݊а݊ по݊с݊р݊е݊д݊с݊т݊в݊о݊м݊ эл݊е݊к݊т݊р݊о݊н݊н݊о݊й݊ по݊ч݊т݊ы݊ мо݊ж݊е݊т݊ бы݊т݊ь݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊н݊а݊ пр݊и݊ 

пр݊о݊в݊е݊д݊е݊н݊и݊и݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊о݊в݊ы݊х݊ ис݊с݊л݊е݊д݊о݊в݊а݊н݊и݊й݊.݊ 

Ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊ и Web не݊ сл݊е݊д݊у݊е݊т݊ от݊д݊е݊л݊я݊т݊ь݊ от݊ др݊у݊г݊и݊х݊ ви݊д݊о݊в݊ де݊я݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊с݊т݊и݊ в 

се݊т݊и݊.݊ В бу݊д݊у݊щ݊е݊м݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊я݊ о ка݊ж݊д݊о݊м݊ по݊д݊р݊а݊з݊д݊е݊л݊е݊н݊и݊и݊ и от݊д݊е݊л݊е݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊ 

бу݊д݊е݊т݊ пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊л݊е݊н݊а݊ в се݊т݊и݊.݊ Пе݊р݊в݊ы݊м݊ в се݊т݊ь݊ вы݊х݊о݊д݊и݊т݊ ма݊р݊к݊е݊т݊и݊н݊г݊,݊ но݊ не݊ за݊ 

го݊р݊а݊м݊и݊ то݊ вр݊е݊м݊я݊,݊ ко݊г݊д݊а݊ в се݊т݊и݊ бу݊д݊у݊т݊ ос݊у݊щ݊е݊с݊т݊в݊л݊я݊т݊ь݊ ра݊б݊о݊т݊у݊ с по݊с݊т݊р݊е݊б݊и݊т݊е݊л݊я݊м݊и݊ и 

те݊х݊н݊и݊ч݊е݊с݊к݊у݊ю݊ по݊д݊д݊е݊р݊ж݊к݊у݊,݊ пр݊о݊д݊а݊ж݊и݊,݊ по݊д݊б݊о݊р݊ ка݊д݊р݊о݊в݊ и др݊у݊г݊и݊е݊ фу݊н݊к݊ц݊и݊и݊ 

ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊.݊[24,C.96]. 

Ин݊с݊т݊р݊у݊м݊е݊н݊т݊ы݊ ра݊б݊о݊т݊ы݊ с ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊е݊й݊ ݊

Ин݊с݊т݊р݊у݊м݊е݊н݊т݊ы݊ ра݊б݊о݊т݊ы݊ с ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊е݊й݊ яв݊л݊я݊ю݊т݊с݊я݊ не݊о݊т݊ъ݊е݊м݊л݊е݊м݊о݊й݊ 

со݊с݊т݊а݊в݊л݊я݊ю݊щ݊е݊й݊ со݊в݊р݊е݊м݊е݊н݊н݊о݊г݊о݊ web-са݊й݊т݊а݊.݊ Пр݊о݊ш݊л݊о݊ то݊ вр݊е݊м݊я݊,݊ ко݊г݊д݊а݊ са݊й݊т݊ 

пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊л݊я݊л݊ со݊б݊о݊й݊ пр݊о݊с݊т݊о݊ пе݊р݊е݊л݊о݊ж݊е݊н݊н݊у݊ю݊ в се݊т݊ь݊ ре݊к݊л݊а݊м݊н݊у݊ю݊ бр݊о݊ш݊ю݊р݊у݊ 
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ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊.݊ Се݊г݊о݊д݊н݊я݊ он݊ ре݊ш݊а݊е݊т݊ го݊р݊а݊з݊д݊о݊ бо݊л݊ь݊ш݊е݊ за݊д݊а݊ч݊ и де݊л݊а݊е݊т݊ эт݊о݊ вс݊е݊ с 

бо݊л݊ь݊ш݊е݊й݊ эф݊ф݊е݊к݊т݊и݊в݊н݊о݊с݊т݊ь݊ю݊.݊ 

Ус݊л݊о݊в݊н݊о݊ ин݊с݊т݊р݊у݊м݊е݊н݊т݊а݊р݊и݊й݊ ра݊б݊о݊т݊ы݊ с ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊е݊й݊ мо݊ж݊н݊о݊ ра݊з݊д݊е݊л݊и݊т݊ь݊ по݊ 

сл݊е݊д݊у݊ю݊щ݊и݊м݊ ти݊п݊а݊м݊.݊ 

Сб݊о݊р݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ - оп݊р݊о݊с݊ы݊ по݊с݊е݊т݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊ - их݊ мн݊е݊н݊и݊е݊/݊от݊н݊о݊ш݊е݊н݊и݊е݊ к 

пр݊о݊д݊у݊к݊т݊а݊м݊,݊ се݊р݊в݊и݊с݊а݊м݊,݊ са݊й݊т݊у݊ (feedback). Со݊б݊р݊а݊т݊ь݊ ва݊ж݊н݊у݊ю݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊ю݊ в Се݊т݊и݊ 

го݊р݊а݊з݊д݊о݊ пр݊о݊щ݊е݊ и бы݊с݊т݊р݊е݊е݊.݊ Дл݊я݊ эт݊о݊й݊ це݊л݊и݊ на݊ са݊й݊т݊ по݊м݊е݊щ݊а݊ю݊т݊с݊я݊ во݊п݊р݊о݊с݊н݊и݊к݊и݊,݊ 

го݊л݊о݊с݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊,݊ го݊с݊т݊е݊в݊ы݊е݊ кн݊и݊г݊и݊ и т.݊ д.݊ 

Ан݊к݊е݊т݊ы݊ дл݊я݊ по݊с݊е݊т݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊ - сб݊о݊р݊ де݊м݊о݊г݊р݊а݊ф݊и݊ч݊е݊с݊к݊о݊й݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊и݊ о 

по݊с݊е݊т݊и݊т݊е݊л݊я݊х݊ са݊й݊т݊а݊.݊ Во݊-݊пе݊р݊в݊ы݊х݊,݊ эт݊о݊ ва݊ж݊н݊о݊ ка݊к݊ дл݊я݊ са݊й݊т݊о݊в݊,݊ пр݊о݊д݊а݊ю݊щ݊и݊х݊ 

ре݊к݊л݊а݊м݊у݊,݊ - ре݊к݊л݊а݊м݊о݊д݊а݊т݊е݊л݊ь݊ до݊л݊ж݊е݊н݊ зн݊а݊т݊ь݊,݊ во݊з݊д݊е݊й݊с݊т݊в݊и݊е݊ на݊ ка݊к݊у݊ю݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊ю݊ он݊ 

по݊к݊у݊п݊а݊е݊т݊.݊ Во݊-݊вт݊о݊р݊ы݊х݊,݊ в за݊в݊и݊с݊и݊м݊о݊с݊т݊и݊ от݊ де݊м݊о݊г݊р݊а݊ф݊и݊ч݊е݊с݊к݊о݊г݊о݊ по݊р݊т݊р݊е݊т݊а݊ 

по݊с݊т݊о݊я݊н݊н݊о݊й݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊и݊ са݊й݊т݊а݊ ег݊о݊ ад݊м݊и݊н݊и݊с݊т݊р݊а݊ц݊и݊я݊ мо݊ж݊е݊т݊ де݊л݊а݊т݊ь݊ 

со݊о݊т݊в݊е݊т݊с݊т݊в݊у݊ю݊щ݊и݊е݊ ко݊р݊р݊е݊к݊т݊и݊р݊о݊в݊к݊и݊ в ег݊о݊ ко݊н݊т݊е݊н݊т݊е݊,݊ ра݊з݊д݊е݊л݊а݊х݊ и да݊ж݊е݊ 

по݊з݊и݊ц݊и݊о݊н݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊и݊,݊ те݊м݊ са݊м݊ы݊м݊ по݊д݊с݊т݊р݊а݊и݊в݊а݊я݊с݊ь݊ по݊д݊ ин݊т݊е݊р݊е݊с݊ы݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊и݊.݊ 

Ан݊а݊л݊и݊з݊ по݊в݊е݊д݊е݊н݊и݊я݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊е݊й݊ на݊ са݊й݊т݊е݊ - вл݊а݊д݊е݊л݊ь݊ц݊ы݊ ре݊с݊у݊р݊с݊а݊ мо݊г݊у݊т݊ 

сл݊е݊д݊и݊т݊ь݊ за݊ по݊с݊е݊щ݊а݊е݊м݊о݊с݊т݊ь݊ю݊ се݊р݊в݊е݊р݊а݊,݊ за݊ на݊и݊б݊о݊л݊е݊е݊ по݊п݊у݊л݊я݊р݊н݊ы݊м݊и݊ ма݊р݊ш݊р݊у݊т݊а݊м݊и݊ 

по݊ са݊й݊т݊у݊,݊ то݊ч݊к݊а݊м݊и݊ вх݊о݊д݊а݊ и вы݊х݊о݊д݊а݊ по݊с݊е݊т݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊,݊ вр݊е݊м݊е݊н݊е݊м݊,݊ пр݊о݊в݊е݊д݊е݊н݊н݊ы݊м݊ на݊ 

ка݊ж݊д݊о݊й݊ из݊ ст݊р݊а݊н݊и݊ц݊ и т.݊ д.݊ Да݊н݊н݊а݊я݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊я݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊е݊т݊с݊я݊ и дл݊я݊ 

оп݊р݊е݊д݊е݊л݊е݊н݊и݊я݊ эф݊ф݊е݊к݊т݊и݊в݊н݊о݊с݊т݊и݊ ре݊к݊л݊а݊м݊н݊ы݊х݊ на݊п݊р݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊й݊,݊ и дл݊я݊ оп݊т݊и݊м݊и݊з݊а݊ц݊и݊и݊ 

ст݊р݊у݊к݊т݊у݊р݊ы݊ и на݊в݊и݊г݊а݊ц݊и݊и݊ са݊й݊т݊а݊.݊ 

По݊д݊д݊е݊р݊ж݊к݊а݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊е݊й݊/݊кл݊и݊е݊н݊т݊о݊в݊ ݊

Ко݊н݊с݊у݊л݊ь݊т݊а݊ц݊и݊и݊ - с по݊м݊о݊щ݊ь݊ю݊ ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊й݊ вы݊ мо݊ж݊е݊т݊е݊ 

эф݊ф݊е݊к݊т݊и݊в݊н݊о݊ ос݊у݊щ݊е݊с݊т݊в݊л݊я݊т݊ь݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊о݊н݊н݊у݊ю݊ по݊д݊д݊е݊р݊ж݊к݊у݊ ва݊ш݊и݊х݊ кл݊и݊е݊н݊т݊о݊в݊.݊ 

Сп݊е݊ц݊и݊а݊л݊и݊с݊т݊ы݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊ с по݊м݊о݊щ݊ь݊ю݊ online-ко݊н݊ф݊е݊р݊е݊н݊ц݊и݊й݊,݊ ча݊т݊а݊ ил݊и݊ по݊ e-mail 

мо݊г݊у݊т݊ от݊в݊е݊ч݊а݊т݊ь݊ на݊ во݊п݊р݊о݊с݊ы݊,݊ да݊в݊а݊т݊ь݊ ко݊н݊с݊у݊л݊ь݊т݊а݊ц݊и݊и݊.݊[24,C.106]. 
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В сл݊у݊ч݊а݊е݊ с ко݊н݊ф݊е݊р݊е݊н݊ц݊и݊е݊й݊ эт݊о݊ бу݊д݊е݊т݊ не݊ ст݊о݊л݊ь݊ оп݊е݊р݊а݊т݊и݊в݊н݊о݊ (хо݊т݊я݊ и 

ко݊н݊ф݊е݊р݊е݊н݊ц݊и݊и݊ мо݊г݊у݊т݊ пр݊о݊в݊о݊д݊и݊т݊ь݊с݊я݊ в ре݊а݊л݊ь݊н݊о݊м݊ ре݊ж݊и݊м݊е݊ вр݊е݊м݊е݊н݊и݊)݊, но݊ на݊г݊л݊я݊д݊н݊о݊ и 

ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊т݊и݊в݊н݊о݊.݊ Ко݊н݊ф݊е݊р݊е݊н݊ц݊и݊и݊ им݊е݊ю݊т݊ уд݊о݊б݊н݊у݊ю݊ др݊е݊в݊о݊в݊и݊д݊н݊у݊ю݊ ст݊р݊у݊к݊т݊у݊р݊у݊,݊ а 

от݊с݊у݊т݊с݊т݊в݊и݊е݊ не݊о݊б݊х݊о݊д݊и݊м݊о݊с݊т݊и݊ от݊в݊е݊ч݊а݊т݊ь݊ ср݊а݊з݊у݊ по݊з݊в݊о݊л݊я݊е݊т݊ бо݊л݊е݊е݊ тщ݊а݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊ 

по݊д݊г݊о݊т݊о݊в݊и݊т݊ь݊ от݊в݊е݊т݊.݊ 

Ча݊т݊ да݊е݊т݊ ма݊к݊с݊и݊м݊а݊л݊ь݊н݊у݊ю݊ оп݊е݊р݊а݊т݊и݊в݊н݊о݊с݊т݊ь݊ - ту݊ же݊,݊ чт݊о݊ и те݊л݊е݊ф݊о݊н݊н݊а݊я݊ ли݊н݊и݊я݊,݊ 

но݊ пр݊и݊ эт݊о݊м݊ ни݊к݊т݊о݊ не݊ пл݊а݊т݊и݊т݊ за݊ ме݊ж݊д݊у݊н݊а݊р݊о݊д݊н݊ы݊е݊ пе݊р݊е݊г݊о݊в݊о݊р݊ы݊,݊ а сп݊е݊ц݊и݊а݊л݊и݊с݊т݊ 

сл݊у݊ж݊б݊ы݊ по݊д݊д݊е݊р݊ж݊к݊и݊ мо݊ж݊е݊т݊ од݊н݊о݊в݊р݊е݊м݊е݊н݊н݊о݊ от݊в݊е݊ч݊а݊т݊ь݊ ср݊а݊з݊у݊ на݊ не݊с݊к݊о݊л݊ь݊к݊о݊ 

во݊п݊р݊о݊с݊о݊в݊.݊ 

Но݊ са݊м݊ы݊м݊и݊ ра݊с݊п݊р݊о݊с݊т݊р݊а݊н݊е݊н݊н݊ы݊м݊и݊ вс݊е݊ же݊ ос݊т݊а݊ю݊т݊с݊я݊ ко݊н݊с݊у݊л݊ь݊т݊а݊ц݊и݊и݊ по݊ 

эл݊е݊к݊т݊р݊о݊н݊н݊о݊й݊ по݊ч݊т݊е݊.݊ 

FAQ, до݊к݊у݊м݊е݊н݊т݊а݊ц݊и݊я݊ - на݊ ба݊з݊е݊ ма݊т݊е݊р݊и݊а݊л݊о݊в݊ ко݊н݊ф݊е݊р݊е݊н݊ц݊и݊й݊ по݊д݊д݊е݊р݊ж݊к݊и݊ 

со݊з݊д݊а݊ю݊т݊с݊я݊ се݊г݊м݊е݊н݊т݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊н݊ы݊е݊ по݊ оп݊р݊е݊д݊е݊л݊е݊н݊н݊ы݊м݊ кр݊и݊т݊е݊р݊и݊я݊м݊ сб݊о݊р݊н݊и݊к݊и݊ от݊в݊е݊т݊о݊в݊ 

на݊ на݊и݊б݊о݊л݊е݊е݊ ча݊с݊т݊о݊ за݊д݊а݊в݊а݊е݊м݊ы݊е݊ во݊п݊р݊о݊с݊ы݊ (FAQ). Он݊и݊ до݊с݊т݊у݊п݊н݊ы݊ вс݊е݊м݊ 

по݊с݊е݊т݊и݊т݊е݊л݊я݊м݊ са݊й݊т݊а݊.݊[24,C.110]. 

На݊ са݊й݊т݊е݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊я݊ мо݊ж݊е݊т݊ по݊м݊е݊с݊т݊и݊т݊ь݊ вс݊ю݊ до݊к݊у݊м݊е݊н݊т݊а݊ц݊и݊ю݊ по݊ 

пр݊о݊д݊а݊в݊а݊е݊м݊о݊м݊у݊ об݊о݊р݊у݊д݊о݊в݊а݊н݊и݊ю݊,݊ пр݊и݊ч݊е݊м݊ сд݊е݊л݊а݊т݊ь݊ эт݊о݊ мо݊ж݊н݊о݊ оч݊е݊н݊ь݊ оп݊е݊р݊а݊т݊и݊в݊н݊о݊ и 

ма݊к݊с݊и݊м݊а݊л݊ь݊н݊о݊ по݊л݊н݊о݊,݊ а не݊ пы݊т݊а݊т݊ь݊с݊я݊ в це݊л݊я݊х݊ эк݊о݊н݊о݊м݊и݊и݊ бу݊м݊а݊г݊и݊ и тр݊а݊н݊с݊п݊о݊р݊т݊н݊ы݊х݊ 

ра݊с݊х݊о݊д݊о݊в݊ со݊к݊р݊а݊щ݊а݊т݊ь݊ об݊ъ݊е݊м݊ ин݊с݊т݊р݊у݊к݊ц݊и݊й݊.݊ Эт݊у݊ до݊к݊у݊м݊е݊н݊т݊а݊ц݊и݊ю݊ мо݊г݊у݊т݊ по݊л݊у݊ч݊и݊т݊ь݊ 

кл݊и݊е݊н݊т݊ы݊ и ди݊л݊е݊р݊ы݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊и݊,݊ ра݊з݊б݊р݊о݊с݊а݊н݊н݊ы݊е݊ по݊ вс݊е݊й݊ ст݊р݊а݊н݊е݊ ил݊и݊ да݊ж݊е݊ вс݊е݊м݊у݊ 

ми݊р݊у݊.݊ Эк݊о݊н݊о݊м݊и݊я݊ и уд݊о݊б݊с݊т݊в݊о݊ на݊л݊и݊ц݊о݊.݊ 

Па݊т݊ч݊и݊,݊ др݊а݊й݊в݊е݊р݊ы݊ и об݊н݊о݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ пр݊о݊г݊р݊а݊м݊м݊ - ещ݊е݊ да݊л݊ь݊ш݊е݊ мо݊г݊у݊т݊ по݊й݊т݊и݊ 

пр݊о݊д݊а݊в݊ц݊ы݊ пр݊о݊г݊р݊а݊м݊м݊н݊о݊г݊о݊ об݊е݊с݊п݊е݊ч݊е݊н݊и݊я݊.݊ По݊м݊и݊м݊о݊ ко݊н݊с݊у݊л݊ь݊т݊а݊ц݊и݊й݊ и ин݊с݊т݊р݊у݊к݊ц݊и݊й݊,݊ 

по݊с݊р݊е݊д݊с݊т݊в݊о݊м݊ Ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊а݊ он݊и݊ мо݊г݊у݊т݊ ра݊с݊п݊р݊о݊с݊т݊р݊а݊н݊я݊т݊ь݊ ка݊к݊ не݊п݊о݊с݊р݊е݊д݊с݊т݊в݊е݊н݊н݊о݊ св݊о݊ю݊ 

пр݊о݊д݊у݊к݊ц݊и݊ю݊,݊ та݊к݊ и па݊т݊ч݊и݊ и об݊н݊о݊в݊л݊е݊н݊и݊я݊ к не݊й݊.݊ А пр݊о݊и݊з݊в݊о݊д݊и݊т݊е݊л݊и݊ 

вы݊с݊о݊к݊о݊т݊е݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊ч݊е݊с݊к݊о݊г݊о݊ об݊о݊р݊у݊д݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ мо݊г݊у݊т݊ вы݊к݊л݊а݊д݊ы݊в݊а݊т݊ь݊ на݊ са݊й݊т݊е݊ дл݊я݊ 

ск݊а݊ч݊и݊в݊а݊н݊и݊я݊ по݊с݊л݊е݊д݊н݊и݊е݊ ве݊р݊с݊и݊и݊ др݊а݊й݊в݊е݊р݊о݊в݊ ус݊т݊р݊о݊й݊с݊т݊в݊.݊ 
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Пр݊о݊д݊а݊ж݊и݊ на݊ са݊й݊т݊е݊ ݊

Пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊л݊е݊н݊и݊е݊ то݊в݊а݊р݊а݊ - не݊о݊т݊ъ݊е݊м݊л݊е݊м݊а݊я݊ ча݊с݊т݊ь݊ лю݊б݊о݊г݊о݊ ин݊т݊е݊р݊н݊е݊т݊-݊ма݊г݊а݊з݊и݊н݊а݊,݊ 

эт݊о݊ ви݊р݊т݊у݊а݊л݊ь݊н݊а݊я݊ ви݊т݊р݊и݊н݊а݊,݊ гд݊е݊ пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊л݊е݊н݊ы݊ то݊в݊а݊р݊ы݊.݊ К ко݊н݊ц݊е݊п݊ц݊и݊и݊ 

ви݊р݊т݊у݊а݊л݊ь݊н݊о݊г݊о݊ ка݊т݊а݊л݊о݊г݊а݊ то݊в݊а݊р݊о݊в݊ пр݊и݊м݊е݊н݊я݊ю݊т݊с݊я݊ те݊ же݊ кр݊и݊т݊е݊р݊и݊и݊,݊ чт݊о݊ мы݊ 

ра݊с݊с݊м݊а݊т݊р݊и݊в݊а݊л݊и݊ вы݊ш݊е݊ дл݊я݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊о݊н݊н݊о݊г݊о݊ на݊п݊о݊л݊н݊е݊н݊и݊я݊ са݊й݊т݊а݊.݊ То݊в݊а݊р݊ы݊ 

до݊л݊ж݊н݊ы݊ бы݊т݊ь݊ пр݊е݊д݊с݊т݊а݊в݊л݊е݊н݊ы݊ на݊и݊б݊о݊л݊е݊е݊ эф݊ф݊е݊к݊т݊н݊о݊ и по݊л݊н݊о݊,݊ а по݊и݊с݊к݊ ну݊ж݊н݊о݊г݊о݊ 

то݊в݊а݊р݊а݊ - бы݊т݊ь݊ бы݊с݊т݊р݊ы݊м݊ и ле݊г݊к݊и݊м݊ и т.݊ д.݊[24,C.113]. 

Си݊с݊т݊е݊м݊а݊ фо݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ за݊к݊а݊з݊а݊ - по݊н݊р݊а݊в݊и݊в݊ш݊и݊е݊с݊я݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊ю݊ то݊в݊а݊р݊ы݊ 

до݊л݊ж݊н݊ы݊ бы݊т݊ь݊ по݊м݊е݊щ݊е݊н݊ы݊ в ви݊р݊т݊у݊а݊л݊ь݊н݊у݊ю݊ ко݊р݊з݊и݊н݊у݊.݊ За݊г݊л݊я݊н݊у݊в݊ ту݊д݊а݊,݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊ь݊ 

до݊л݊ж݊е݊н݊ че݊т݊к݊о݊ по݊н݊и݊м݊а݊т݊ь݊,݊ чт݊о݊ он݊ уж݊е݊ за݊к݊а݊з݊а݊л݊,݊ ка݊к݊о݊в݊а݊ об݊щ݊а݊я݊ ст݊о݊и݊м݊о݊с݊т݊ь݊ за݊к݊а݊з݊а݊ и 

им݊е݊т݊ь݊ во݊з݊м݊о݊ж݊н݊о݊с݊т݊ь݊ ск݊о݊р݊р݊е݊к݊т݊и݊р݊о݊в݊а݊т݊ь݊ за݊к݊а݊з݊.݊ Ес݊т݊ь݊ и бо݊л݊е݊е݊ сл݊о݊ж݊н݊ы݊е݊ пр݊о݊ц݊е݊д݊у݊р݊ы݊ 

фо݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ за݊к݊а݊з݊а݊,݊ гд݊е݊ то݊в݊а݊р݊ы݊ не݊л݊ь݊з݊я݊ пр݊о݊с݊т݊о݊ на݊к݊л݊а݊д݊ы݊в݊а݊т݊ь݊ в ко݊р݊з݊и݊н݊у݊,݊ 

ну݊ж݊н݊о݊ по݊с݊л݊е݊д݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊ь݊н݊о݊ на݊б݊и݊р݊а݊т݊ь݊ - от݊ вы݊б݊о݊р݊а݊ пе݊р݊в݊о݊г݊о݊ то݊в݊а݊р݊а݊ за݊в݊и݊с݊я݊т݊ вс݊е݊ 

по݊с݊л݊е݊д݊у݊ю݊щ݊и݊е݊.݊ 

Оп݊л݊а݊т݊а݊ за݊к݊а݊з݊а݊ - ст݊о݊л݊ь݊ по݊п݊у݊л݊я݊р݊н݊а݊я݊ на݊ за݊п݊а݊д݊е݊ оп݊л݊а݊т݊а݊ за݊к݊а݊з݊а݊ он݊л݊а݊й݊н݊ по݊ 

кр݊е݊д݊и݊т݊н݊о݊й݊ ка݊р݊т݊о݊ч݊к݊е݊ в Ру݊н݊е݊т݊е݊ не݊ по݊л݊у݊ч݊и݊л݊а݊ ши݊р݊о݊к݊о݊г݊о݊ ра݊с݊п݊р݊о݊с݊т݊р݊а݊н݊е݊н݊и݊я݊.݊ В 

бо݊л݊ь݊ш݊е݊й݊ ст݊е݊п݊е݊н݊и݊ пр݊а݊к݊т݊и݊к݊у݊е݊т݊с݊я݊ оп݊л݊а݊т݊а݊ ба݊н݊к݊о݊в݊с݊к݊и݊м݊ пе݊р݊е݊в݊о݊д݊о݊м݊ ил݊и݊ 

на݊л݊и݊ч݊н݊ы݊м݊и݊ ку݊р݊ь݊е݊р݊у݊,݊ до݊с݊т݊а݊в݊и݊в݊ш݊е݊м݊у݊ то݊в݊а݊р݊.݊ 

Мо݊н݊и݊т݊о݊р݊и݊н݊г݊ вы݊п݊о݊л݊н݊е݊н݊и݊я݊ за݊к݊а݊з݊а݊ - да݊л݊е݊к݊о݊ не݊ ка݊ж݊д݊ы݊й݊ за݊к݊а݊з݊ мо݊ж݊н݊о݊ 

мо݊н݊и݊т݊о݊р݊и݊т݊ь݊,݊ ос݊о݊б݊е݊н݊н݊о݊ ес݊л݊и݊ он݊ до݊с݊т݊а݊в݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ в те݊ч݊е݊н݊и݊е݊ не݊с݊к݊о݊л݊ь݊к݊и݊х݊ ча݊с݊о݊в݊ с 

ку݊р݊ь݊е݊р݊о݊м݊.݊ Но݊ вс݊е݊ же݊ в це݊л݊о݊м݊ ря݊д݊е݊ ма݊г݊а݊з݊и݊н݊о݊в݊ вы݊ мо݊ж݊е݊т݊е݊ уд݊о݊с݊т݊о݊в݊е݊р݊и݊т݊ь݊с݊я݊,݊ чт݊о݊ 

ва݊ш݊ де݊н݊е݊ж݊н݊ы݊й݊ пе݊р݊е݊в݊о݊д݊ по݊л݊у݊ч݊е݊н݊,݊ чт݊о݊ за݊к݊а݊з݊ в пу݊т݊и݊ и т.݊ д.݊ 

Back-office - дл݊я݊ вл݊а݊д݊е݊л݊ь݊ц݊а݊ ма݊г݊а݊з݊и݊н݊а݊ ва݊ж݊н݊о݊ зн݊а݊т݊ь݊,݊ на݊с݊к݊о݊л݊ь݊к݊о݊ уд݊о݊б݊н݊о݊ с 

ни݊м݊ ра݊б݊о݊т݊а݊т݊ь݊ не݊ то݊л݊ь݊к݊о݊ по݊к݊у݊п݊а݊т݊е݊л݊я݊м݊,݊ но݊ и ад݊м݊и݊н݊и݊с݊т݊р݊а݊ц݊и݊и݊.݊ Ря݊д݊ ма݊г݊а݊з݊и݊н݊о݊в݊ 

ср݊а݊з݊у݊ ин݊т݊е݊г݊р݊и݊р݊у݊ю݊т݊с݊я݊ с то݊р݊г݊о݊в݊о݊й݊ ил݊и݊ ск݊л݊а݊д݊с݊к݊о݊й݊ пр݊о݊г݊р݊а݊м݊м݊о݊й݊,݊ ко݊т݊о݊р݊у݊ю݊ 

ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊е݊т݊ ко݊м݊п݊а݊н݊и݊я݊.݊ Др݊у݊г݊и݊е݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊ю݊т݊ со݊б݊с݊т݊в݊е݊н݊н݊у݊ю݊ ба݊з݊у݊ да݊н݊н݊ы݊х݊.݊ Ва݊ж݊н݊о݊ 

им݊е݊т݊ь݊ во݊з݊м݊о݊ж݊н݊о݊с݊т݊ь݊ оп݊е݊р݊а݊т݊и݊в݊н݊о݊ ко݊р݊р݊е݊к݊т݊и݊р݊о݊в݊а݊т݊ь݊ то݊в݊а݊р݊н݊ы݊е݊ по݊з݊и݊ц݊и݊и݊ 
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(ас݊с݊о݊р݊т݊и݊м݊е݊н݊т݊,݊ оп݊и݊с݊а݊н݊и݊е݊,݊ це݊н݊у݊,݊ до݊с݊т݊у݊п݊н݊о݊с݊т݊ь݊ и т.݊ д.݊), ак݊ц݊е݊н݊т݊и݊р݊о݊в݊а݊т݊ь݊ вн݊и݊м݊а݊н݊и݊е݊ 

по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊е݊й݊ на݊ оп݊р݊е݊д݊е݊л݊е݊н݊н݊о݊м݊ то݊в݊а݊р݊е݊,݊ гр݊у݊п݊п݊е݊ то݊в݊а݊р݊о݊в݊,݊ об݊р݊а݊б݊а݊т݊ы݊в݊а݊т݊ь݊ 

по݊с݊т݊у݊п݊и݊в݊ш݊и݊е݊ за݊к݊а݊з݊ы݊ и т.݊ д.݊[24,C.117]. 

Ко݊м݊м݊у݊н݊и݊к݊а݊ц݊и݊и݊ ме݊ж݊д݊у݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊м݊и݊ (community building) 

За݊д݊а݊ч݊а݊ фо݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ по݊с݊т݊о݊я݊н݊н݊о݊й݊ и ло݊я݊л݊ь݊н݊о݊й݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊и݊ на݊ са݊й݊т݊е݊ ст݊о݊и݊т݊ 

пр݊а݊к݊т݊и݊ч݊е݊с݊к݊и݊ пе݊р݊е݊д݊ лю݊б݊ы݊м݊ web-ре݊с݊у݊р݊с݊о݊м݊.݊ Ос݊о݊б݊е݊н݊н݊о݊ ва݊ж݊н݊о݊ эт݊о݊ дл݊я݊ те݊х݊,݊ кт݊о݊ 

пр݊о݊д݊а݊е݊т݊ во݊з݊д݊е݊й݊с݊т݊в݊и݊е݊ на݊ св݊о݊ю݊ ау݊д݊и݊т݊о݊р݊и݊ю݊ (ad supported-мо݊д݊е݊л݊ь݊)݊. В за݊д݊а݊ч݊у݊ 

вх݊о݊д݊я݊т݊:݊ 

1. ст݊и݊м݊у݊л݊я݊ц݊и݊я݊ по݊в݊т݊о݊р݊н݊ы݊х݊ и вс݊е݊ бо݊л݊е݊е݊ ча݊с݊т݊ы݊х݊ ви݊з݊и݊т݊о݊в݊;݊ 

2. вс݊е݊ бо݊л݊ь݊ш݊е݊е݊ вр݊е݊м݊я݊,݊ пр݊о݊в݊е݊д݊е݊н݊н݊о݊е݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊я݊м݊и݊ на݊ са݊й݊т݊е݊;݊ 

3. ак݊т݊и݊в݊н݊о݊е݊ во݊в݊л݊е݊ч݊е݊н݊и݊е݊ в жи݊з݊н݊ь݊ са݊й݊т݊а݊ (уч݊а݊с݊т݊и݊е݊ в ди݊с݊к݊у݊с݊с݊и݊я݊х݊,݊ оп݊р݊о݊с݊а݊х݊,݊ 

ко݊н݊к݊у݊р݊с݊а݊х݊ и т.݊ д.݊); 

4. пр݊и݊в݊л݊е݊ч݊е݊н݊и݊е݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊е݊й݊ к ра݊з݊в݊и݊т݊и݊ю݊ и пр݊о݊д݊в݊и݊ж݊е݊н݊и݊ю݊ ре݊с݊у݊р݊с݊а݊;݊ 

5. ло݊я݊л݊ь݊н݊о݊с݊т݊ь݊,݊ чу݊в݊с݊т݊в݊о݊ об݊щ݊н݊о݊с݊т݊и݊,݊ пр݊и݊н݊а݊д݊л݊е݊ж݊н݊о݊с݊т݊и݊ к со݊о݊б݊щ݊е݊с݊т݊в݊у݊,݊ 

ко݊н݊г݊л݊о݊м݊е݊р݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊н݊о݊м݊у݊ на݊ са݊й݊т݊е݊.݊ 

Дл݊я݊ фо݊р݊м݊и݊р݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊ community не݊ до݊с݊т݊а݊т݊о݊ч݊н݊о݊ то݊л݊ь݊к݊о݊ оп݊е݊р݊а݊т݊и݊в݊н݊о݊ 

по݊с݊т݊а݊в݊л݊я݊т݊ь݊ ин݊ф݊о݊р݊м݊а݊ц݊и݊ю݊ и но݊в݊о݊с݊т݊и݊,݊ ин݊т݊е݊р݊е݊с݊н݊ы݊е݊ да݊н݊н݊о݊м݊у݊ со݊о݊б݊щ݊е݊с݊т݊в݊у݊.݊ 

Не݊о݊б݊х݊о݊д݊и݊м݊о݊ им݊е݊н݊н݊о݊ во݊в݊л݊е݊к݊а݊т݊ь݊ по݊л݊ь݊з݊о݊в݊а݊т݊е݊л݊е݊й݊ в ра݊б݊о݊т݊у݊ са݊й݊т݊а݊.݊ Эт݊о݊ мо݊ж݊н݊о݊ 

сд݊е݊л݊а݊т݊ь݊,݊ по݊с݊т݊о݊я݊н݊н݊о݊ уд݊е݊л݊я݊я݊ вн݊и݊м݊а݊н݊и݊е݊ ра݊б݊о݊т݊е݊ с со݊о݊б݊щ݊е݊с݊т݊в݊о݊м݊ и ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊я݊ 

сп݊е݊ц݊и݊а݊л݊ь݊н݊ы݊й݊ ин݊с݊т݊р݊у݊м݊е݊н݊т݊а݊р݊и݊й݊:݊ 

1. online-ко݊н݊ф݊е݊р݊е݊н݊ц݊и݊и݊;݊ 

2. ча݊т݊ы݊;݊ 

3. до݊с݊к݊и݊ об݊ъ݊я݊в݊л݊е݊н݊и݊й݊;݊ 
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4. си݊с݊т݊е݊м݊ы݊ ко݊л݊л݊е݊к݊т݊и݊в݊н݊о݊г݊о݊ пр݊и݊н݊я݊т݊и݊я݊ ре݊ш݊е݊н݊и݊я݊,݊ го݊л݊о݊с݊о݊в݊а݊н݊и݊я݊;݊ 

5. иг݊р݊ы݊,݊ ко݊н݊к݊у݊р݊с݊ы݊;݊ 

6. ра݊с݊с݊ы݊л݊к݊и݊,݊ ди݊с݊к݊у݊с݊с݊и݊о݊н݊н݊ы݊е݊ ли݊с݊т݊ы݊;݊ 

7. по݊л݊е݊з݊н݊ы݊е݊ се݊р݊в݊и݊с݊ы݊ и др݊.݊ 

Ме݊х݊а݊н݊и݊з݊м݊ы݊ ро݊т݊а݊ц݊и݊и݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊ ݊

Ес݊л݊и݊ од݊н݊о݊й݊ из݊ за݊д݊а݊ч݊ са݊й݊т݊а݊ яв݊л݊я݊е݊т݊с݊я݊ пр݊о݊д݊а݊ж݊а݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊,݊ не݊о݊б݊х݊о݊д݊и݊м݊о݊ 

пр݊е݊д݊у݊с݊м݊о݊т݊р݊е݊т݊ь݊ ме݊х݊а݊н݊и݊з݊м݊ы݊,݊ ко݊т݊о݊р݊ы݊е݊ об݊е݊с݊п݊е݊ч݊а݊т݊ гр݊а݊ф݊и݊к݊ и ин݊т݊е݊н݊с݊и݊в݊н݊о݊с݊т݊ь݊ 

по݊к݊а݊з݊о݊в݊,݊ во݊з݊м݊о݊ж݊н݊о݊с݊т݊ь݊ оп݊е݊р݊а݊т݊и݊в݊н݊о݊й݊ за݊м݊е݊н݊ы݊ ре݊к݊л݊а݊м݊н݊ы݊х݊ но݊с݊и݊т݊е݊л݊е݊й݊,݊ 

ра݊з݊в݊е݊р݊н݊у݊т݊у݊ю݊ ст݊а݊т݊и݊с݊т݊и݊к݊у݊ по݊ по݊к݊а݊з݊а݊м݊.݊ Са݊й݊т݊ы݊ ис݊п݊о݊л݊ь݊з݊у݊ю݊т݊ ли݊б݊о݊ со݊б݊с݊т݊в݊е݊н݊н݊о݊е݊ 

ПО݊ дл݊я݊ ро݊т݊а݊ц݊и݊и݊ ре݊к݊л݊а݊м݊ы݊,݊ ли݊б݊о݊ пр݊и݊о݊б݊р݊е݊т݊е݊н݊н݊о݊е݊ ил݊и݊ ар݊е݊н݊д݊о݊в݊а݊н݊н݊о݊е݊.݊ В Ру݊н݊е݊т݊е݊ 

по݊л݊у݊ч݊и݊л݊и݊ ши݊р݊о݊к݊о݊е݊ ра݊с݊п݊р݊о݊с݊т݊р݊а݊н݊е݊н݊и݊е݊ тр݊и݊ си݊с݊т݊е݊м݊ы݊,݊ ба݊з݊и݊р݊у݊ю݊щ݊и݊е݊с݊я݊ на݊ 

те݊х݊н݊о݊л݊о݊г݊и݊я݊х݊ ве݊д݊у݊щ݊и݊х݊ ро݊с݊с݊и݊й݊с݊к݊и݊х݊ ба݊н݊н݊е݊р݊н݊ы݊х݊ си݊с݊т݊е݊м݊:݊ BannerBank, RotaBanner 

и RLE Satellite.[24,C.124]. 
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2. Общая характеристика организации 

2.1.Организационная и управленческая структуры, виды деятельности 

ИП «Управляя климатом» 

 ИП «Управляя климатом»  предлагает полный комплекс услуг по 

проектированию, монтажу, ремонту, сервису, наладке систем 

кондиционирования и вентиляции. В наличии собственный цех для 

производства воздуховодов из оцинкованной стали. 

Все сотрудники - высококвалифицированные специалисты, 

постоянно работающие над повышением своего профессионального 

уровня и имеющие внушительный опыт работы, позволяющий выполнять 

проекты любой сложности (обустройства внутренних инженерных систем 

в офисных зданиях, торговых и медицинских центрах, производственных, 

жилых помещениях, бассейнах, коттеджах и т.д.)  

Инженеры компании ИП «Управляя климатом» выполняют 

проектирование систем кондиционирования и вентиляции для объектов 

любой сложности. Также у нас имеются свои монтажные бригады, которые 

проводят профессиональный монтаж и пуско-наладку оборудования, 

осуществляют гарантийное и сервисное обслуживание. 

Компания ИП «Управляя климатом» предлагает широкий выбор 

бытового и профессионального климатического оборудования ведущих 

мировых производителей: 

- Бытовые и промышленные системы кондиционирования (от 

небольшой сплит системы до центральной системы кондиционирования);  

- Приточные и вытяжные системы вентиляции (от решетки и канального 

нагревателя до мощных приточно-вытяжных систем). 
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Компания ИП «Управляя климатом» располагает собственным 

производством воздуховодов и фасонных изделий из оцинкованной стали 

недалеко от центра г. Кемерово, что позволяет сократить сроки изготовления 

продукции, и утверждать, что наши цены самые низкие в области. 

ИП «Управляя климатом»  предлагает товары следующих 

поставщиков, марок и производителей: 

Systemair, Shaft, LG, DAIKIN, MITSUBISHI, HEAVY NEOCLIMA 

LESSAR, Kentatsu и многие другие мировые бренды. 

Общие сведения 

 Компания ИП «Управляя климатом» - Производитель, Поставщик 

услуг. Сервис. 

 Компания ИП «Управляя климатом» основана в 2015 году. 

 

Структура корпоративного управления ИП «Управляя климатом» 

 



54 
 

Стратегия взаимодействия ИП «Управляя климатом» с 

заинтересованными сторонами  ориентирована на достижение целей 

устойчивого развития. Наиболее значимые для  организации 

заинтересованные стороны определяются исходя из оценки, с одной стороны, 

степени влияния, которое они оказывают или потенциально могут оказать на 

результаты нашей деятельности, и, с другой стороны, влияния, которое 

оказывает наша деятельность на их благополучие. В соответствии с этим 

принципом мы выделяем следующие ключевые группы:  

• персонал;  

• потребители и поставщики, деловые партнеры; 

• органы государственной власти;  

Сотрудники. При взаимодействии с сотрудниками ключевыми для ИП 

«Управляя климатом» направлениями деятельности являются обеспечение 

справедливого и достойного вознаграждения. 

Поставщики и деловые партнеры. Во взаимодействии с поставщиками 

и деловыми партнерами ИП «Управляя климатом» стремится к развитию 

долговременных и устойчивых деловых связей и сотрудничеству в создании 

стоимости. Основные принципы наших взаимоотношений в этой области – 

соблюдение деловой этики, неуклонное выполнение контрактных 

обязательств.  

Потребители. Обеспечение бесперебойного и своевременного 

выполнения работ и сервиса высочайшего качества является приоритетом по 

отношению к нашим потребителям. Развивая взаимоотношения с ними, 

компания последовательно повышает качество продукции и стремится 

использовать индивидуальный подход к каждому потребителю. Уровень 

удовлетворенности и лояльности клиентов находится в зоне постоянного 

внимания. 
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Государство. Основой нашего взаимодействия с государством является 

неуклонное выполнение законодательных норм и требований. Нашими 

ключевыми задачами при взаимодействии с органами власти является 

развитие партнерства  на основе прозрачности нашей деятельности и 

соблюдения законодательства.  

Место организации в социальной и маркетинговой среде (SWOT-анализ) 

 

Сильные стороны Возможности 

1. высокое качество продукции;  

2. довольно низкая цена;  

3. высокая рентабельность в 

отрасли;  

4. небольшие издержки;  

 

1. достаточный потенциал спроса 

и возможность его расширения;  

2. расширение рынка и открытие 

новых сегментов;  

3. ослабление позиций 

конкурентов; 

4. создание интернет 

представительства.  

Слабые стороны Угрозы 

1. малоразвитая инфраструктура; 

2.  ориентация на узкий диапазон 

потребителей;  

3. ограниченный ассортимент 

производимой продукции; 

1. рост конкурентов; 

2. сокращение рынка;  

3. нестабильная экономическая 

ситуация в стране; 

4. падение спроса на вентиляцию 
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4. малое число сотрудников; 

5. нет представительства в 

интернете; 

6. слабая информационная 

поддержка деятельности 

компании; 

и кондиционеры; 

 Из приведённого выше SWOT-анализа видно, что ИП «Управляя 

климатом» имеет потенциал развития и все слабые стороны имеются, только 

из-за молодости компании. Угрозы для компании «Управляя климатом» 

только внешние и не могут регулироваться ей напрямую. 

2.2. Основные направления рекламной и PR -деятельности в ИП 

«Управляя климатом» 

Рекламная деятельность компании представлена виде размещения 

данных в системе Дубль-ГИС: вид деятельности, адрес, режим работы.  

Основные функции PR деятельности в организации: 

1. информирование общества о своей деятельности, целях и задачах 

организации; 

2. сбор информации о различных группах общественности (мониторинг); 

3. создание позитива между организацией и обществом (населением). 

Создание позитивного образа своей организации. 

 PR-деятельность ИП «Управляя климатом» направлена на работу с 

потенциальными заказчиками. Стихийно сформированные коммуникации, 

помогают найти новых клиентов. А хорошее исполнение работ и заказов, 

сохранить клиентов для сервисного обслуживания. Также существует группа 
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в социальной сети Вконтакте, где есть необходимые контакты и немного 

информации о деятельности компании. Но группа очень давно не 

обновлялась и люди потеряли к ней интерес. 

          Фирменный стиль - это средство формирования имиджа компании, а 

также определенный носитель информации. Фирменный стиль может 

состоять из сколь угодно большого количества элементов, но базовыми для 

каждой компании являются следующие элементы: 

 Логотип; 

 Слоган; 

 Фирменный цвет; 

           В компании «Управляя климатом»  отсутствуют все основные 

элементы фирменного стиля. 

           Корпоративная культура - это совокупность ценностей, принципов, 

норм, правил деятельности корпорации, которые разделяются большинством 

сотрудников, передаются из поколения в поколение и оказывают 

определенное влияние на характер реализации целей данной корпорации. 

           Традиции компании - набор представлений, обычаев, привычек и 

навыков практической деятельности, передаваемых в организации между 

работниками, выступающих регуляторами отношений.    

          В ИП «Управляя климатом» поощряется исполнение работ 

сотрудниками к назначенному сроку. 

          Миссия компании - это основное предназначение, смысл 

существования организации, выраженный через те выгоды, которая 

организация несёт заинтересованным сторонам, в основном - клиентам. 

          Компания  «Управляя климатом» не сформировала свою миссию. 
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 Цели компании - конкретные конечные результаты, которых стремится 

достичь группа руководителей, акционеры компании; формулируются в 

процессе планирования, выработки стратегии компании.  

ИП «Управляя климатом» не продумала свои цели. 

2.3.Проектные рекомендации по продвижению ИП «Управляя 

климатов» в интернет-среде 

Анализ исследования: 

Задача №1 

Узнать у клиентов, как они узнали о ИП «Управляя климатом». 

Гипотеза №1 

Большинство клиентов знают о ИП «Управляя климатом» посредством 

«сарафанного радио». 

К задаче №1 относится вопрос №1. 

Варианты ответов на 

вопрос №1 

Количество 

опрошенных 

Процент от всех 

опрошенных 

Группа в «Вконтакте» 2 20% 

Рекомендация от 

знакомых 

2 20% 

Справочная система 

«Дубль ГИС» 

6 60% 
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По результатам опроса видно, что клиенты узнавали о ИП «Управляя 

климатом» разными путями, но больше всего клиентов узнало о компании из 

справочной системы «Дубль ГИС». Гипотеза №1 не подтвердилась. 

Задача №2 

Выяснить мнение клиентов насчёт необходимости веб-сайта ИП 

«Управляя климатом». 

Гипотеза №2 

Меньшая часть клиентов будет считать необходимым, иметь ИП 

«Управляя климатом» собственный веб-сайт.  

К задаче №2 относится вопрос №2. 

Варианты ответов на 

вопрос №2 

Количество 

опрошенных 

Процент от всех 

опрошенных 

Да 10 100% 

Нет  0 0 

 

Все опрошенные клиенты считают, что ИП «Управляя климатом» 

необходим собственный веб-сайт. Гипотеза №2 не подтвердилась. 

Задача №3 

Узнать у клиентов какую информацию они хотели бы видеть на веб-

сайте ИП «Управляя климатом». 

Гипотеза №3 

Большая часть  клиентов хотела бы узнавать ассортимент предприятия 

на веб-сайте ИП «Управляя климатом».  
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К задаче №3 относится вопрос №3. 

Варианты ответов на 

вопрос №3 

Количество 

опрошенных 

Процент от всех 

опрошенных 

Ассортимент и цены 7 70% 

Контакты 2 20% 

Информацию о 

компании 

1 10% 

 

По результатам опроса понятно, что большинство клиентов хотели бы 

видеть  ассортимент и цены на веб-сайте ИП «Управляя климатом» , но и 

остальные разделы не сильно отстали  по нужности клиентам. Гипотеза №3 

подтвердилась. 

Гипотеза-основание нашего социологического исследования  

подтвердилась, среди выборочной совокупности, которую мы опрашивали, 

большинство  считает что ИП «Управляя климатом» необходимо усилить 

присутствие в интернет-среде, чтобы распространить больше информации о 

своих услугах, контактных данных и информации о компании.  

Рекомендации по продвижению ИП «Управляя климатом» в интернет-

среде. 

Проблема Способ выявления Пути решения 

Недостаточное 

присутствие ИП 

«Управляя климатом» в 

интернет-среде 

Маркетинговое 

исследование 

1.Создание веб-сайта  

2.Создание аккаунта в 

Одноклассниках  

Отсутствие элементов Наблюдение 1.Разработка 
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фирменного стиля фирменного логотипа 

2.Определение 

фирменных цветов 

3.Разработать 

фирменный слоган 

Отсутствие элементов 

корпоративной 

культуры  

Наблюдение 1.Разработка миссии 

компании 

2.Создание 

корпоративного кодекса 

 

В данный момент у ИП «Управляя климатом» есть только группа в 

социальной сети «Вконтакте», которая содержит информацию о компании, а 

именно контакты и описание основной деятельности предприятия.  

Рекомендации по продвижению ИП «Управляя климатом» в интернет-среде: 

Создание веб-сайта поможет привлечь больше клиентов и обеспечить 

их полной информацией о деятельности компании, её ассортименте и 

услугах, размещать какие-либо материалы, повышающие доверие клиентов. 

Также можно создать группу в такой социальной сети как 

«Одноклассники», это обеспечит больший охват взрослой аудитории, так как 

группа в социальной сети «Вконтакте», уже охватывает молодёжь с 18 до 30 

лет. 

2.3.1. Разработка проекта присутствия в интернет-среде для ИП 

«Управляя климатом» 

 Создание собственного веб-сайта это первоочередная и срочная задача, 

а уже создание группы в «Одноклассниках» следующая задача, 

среднесрочная. 
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Веб-сайт будет состоять из четырёх главных разделов: Главная, О 

компании, Услуги и товары, Контакты. 

На главной странице вначале будет размещено небольшое описание 

деятельности компании, ниже будут приведены новые товары, и скидки на 

уже имеющиеся товары. 

В разделе о компании, будет размещена подробная информация обо 

всех видах деятельности компании, описании отдельных направлений. В 

разделе также можно добавить подраздел с отзывами о компании.  

Услуги и товары, будут представлять собой раздел, где можно 

подробно будет посмотреть все услуги, которые предоставляет компания. 

Ознакомиться с каждым товаром, его характеристиками и ценой.   

В разделе контакты, будут обозначены все лица, с которыми можно 

связаться как по телефону, так и по электронной почте, для заказа чего-либо, 

также размещена карта местонахождения главного офиса компании. 

 Бюджет сайта: 

Цена создания веб-сайта от 10 тысяч рублей до 145 тысяч, всё зависит 

от оригинальности, использования тех или иных технологии.  

Цена на хостинг для сайта за год варьируется от 2 тысяч до 7 тысяч 

рублей за год. 

Необходимо представительство компании в интернет-среде, поэтому на 

сайт возможны единовременные затраты, которые принесут новых клиентов, 

и окупятся довольно быстро. Учитывая, новизну компании, на сайт можно не 

тратить большие суммы, около 25 тысяч рублей на сайт и 2 тысячи рублей на 

хостинг. Главное чтобы этот сайт выполнял свои функции. 
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Создание группы в «Одноклассниках» не представляет никаких затрат, 

только временных. 

Возможно, создать группу по такому же типу, как и существующая 

группа в «Вконтакте». 

 Единственное дополнение это размещение фотографии готовых работ, 

не всех подряд, а несколько разных типов работ, по  масштабности проекта, 

сложности и т.д., чтобы показать опыт выполнения различных работ. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 В данном дипломном проекте рассмотрены способы продвижения 

малых предприятий в интернет-среде. 

Интернет становится основным источников получения информации. 

Люди прекращают покупать газеты и смотреть телевидение для получения 

новостей, развлечения и отдыха. Интернет заменил все источники 

информации, можно знать, что происходит в мире, в твоём городе, в 

соседнем городе, не выходя из дома. Можно смотреть фильмы и сериалы, не 

ходя в кинотеатры и не включая телевизор. Можно читать книги не ходя в 

библиотеки. Развлечения теперь всегда доступны человеку, всё зависит от 

его желания.  

И также бизнес переходит в интернет, чтобы максимально увеличить 

свою прибыль и снизить издержки на связи с потенциальными клиентами. 

Чтобы не тратить средства на наружную рекламу, печатную, телевизионную. 

В свою очередь клиенты могут получить всю интересующую их информацию 

на одном сайте и принять решение нужно им что-то или нет.  

 Поэтому компании, которые не имеют своего представительства в 

интернете, не существуют, для клиентов. 

В ходе проведенного анализа предприятия были выявлены следующие 

проблемы: 

1. Недостаточное присутствие ИП «Управляя климатом» в интернет-

среде. 

2. Отсутствие элементов фирменного стиля. 

3. Отсутствие элементов корпоративной культуры. 

Для исправления данных проблем были разработаны и предложены 

следующие действия: 
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1. Необходимо создать веб-сайт «Управляя климатом» для привлечения 

новых клиентов. 

2. Создать группу в «Одноклассниках», для повышения охвата 

аудитории, среди которых возможны потенциальные клиенты. 

3. Разработать элементы фирменного стиля. 

4. Разработать элементы корпоративной культуры. 

В первой главе данной работы рассматриваются такие вопросы как 

особенности сектора b2b и его отличия от сектора b2c, маркетинг 

взаимодействия и его особенности и интернет-маркетинг как способ 

продвижения предприятия.  

 Во второй главе проведено маркетинговое исследование, выявлены 

проблемы предприятия и предложены пути решения этих проблем. 

 Таким образом, цель дипломного проекта выполнена, а задачи решены. 
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Приложение А 

Анкета 

Здравствуйте! Просим Вас принять участие в опросе и ответить на вопросы 

предлагаемой анкеты. Мы гарантируем полную конфиденциальность Ваших 

ответов, которые впоследствии будут использованы только в совокупности с 

ответами других респондентов. 

Цель –  выявить необходимость присутствия ИП «Управляя климатом» в 

интернет-среде. 

1. Каким образом вы узнали о ИП «Управляя климатом»? 

□ Группа в Вконтакте 

□ Рекомендация от знакомых 

□ Справочная система Дубль ГИС 

2. Как вы считаете, необходим ли ИП «Управляя климатом» собственный 

веб-сайт? 

□ Да 

□ Нет  

3.Как вы считаете, какие разделы необходимо добавить на веб-сайт ИП 

«Управляя климатом»? 

□ Ассортимент и цены 

□ Контакты 

□ Информацию о компании 

Спасибо большое за предоставленную информацию! 
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Приложение Б 

Маркетинговое исследование 

1.1. Проблемная ситуация: недостаточное присутствие ИП «Управляя 

климатом» в интернет-среде. 

1.2. Актуальность проблемы исследования: ИП «Управляя климатом» не 

имеет собственного веб-сайта. Без него количество клиентов значительно 

меньше, чем могло бы быть. Необходимо представительство в интернете, 

чтобы клиенты знали о данной компании. 

1.3. Объект исследования – ИП «Управляя климатом». 

Предмет исследования – необходимость присутствия в интернет-среде 

ИП «Управляя климатом». 

Метод исследования – опрос клиентов. 

1.4.Системный анализ объекта исследования: 

Клиенты ИП «Управляя климатом». 

1.5. Цель: Выявить необходимость присутствия ИП «Управляя климатом» в 

интернет-среде. 

Задачи: 

1. Узнать у клиентов, как они узнали о ИП «Управляя климатом». 

2. Выяснить мнение клиентов насчёт необходимости веб-сайта ИП 

«Управляя климатом». 

3. Узнать у клиентов какую информацию они хотели бы видеть на веб-сайте 

ИП «Управляя климатом». 

1.6. Интерпретация понятий и операционализация понятий (индикаторы): 



72 
 

Веб-сайт — совокупность логически связанных между собой веб-

страниц; также место расположения контента сервера. Обычно сайт в 

Интернете представляет собой массив связанных данных, имеющий 

уникальный адрес и воспринимаемый пользователем как единое целое. Веб-

сайты называются так, потому что доступ к ним происходит по 

протоколу HTTP.  

Теоретическое понятие Эмпирический 

показатель 

Индикатор 

Веб-сайт Наличие  Присутствует 

 Отсутствует 

1.8. Гипотеза – основание:  Большая часть  клиентов будет считать, что ИП 

«Управляя климатом» необходимо присутствие в интернет-среде.  

Гипотезы – следствие:  

1. Большинство клиентов знают о ИП «Управляя климатом» посредством 

«сарафанного радио». 

2. Меньшая часть клиентов будет считать необходимым, иметь ИП 

«Управляя климатом» собственный веб-сайт.  

3. Большая часть  клиентов хотела бы узнавать ассортимент предприятия на 

веб-сайте ИП «Управляя климатом». 

1.9.Серийная (гнездовая) выборка. 

2.1. Исследуемая генеральная и выборочная совокупность: 

Клиенты ИП «Управляя климатом». 

Количество респондентов:  10. 

2.2.Анкетирование. 
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Описание методов анализа: расшифровка результатов исследования в 

виде аналитического отчета. 

Приложение В 

Диаграммы ответов 

Вопрос №1 

 

Вопрос №2

 

Каким образом вы узнали о ИП «Управляя 
климатом»? 

Группа в «Вконтакте» 

Рекомендация от знакомых 

Справочная система «Дубль 
ГИС» 

Как вы считаете, необходим ли ИП 
«Управляя климатом» собственный веб-

сайт?  

Да 

Нет 
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Вопрос №3 

 

 

 

Как вы считаете, какие разделы 
необходимо добавить на веб-сайт ИП 

«Управляя климатом»? 

Ассортимент и цены 

Контакты 

Информацию о компании 


