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Заключение 
Начиная изучать эту книгу, мы задали себе вопрос: "Нужен ли мой бизнес? Кто со-
гласится платить мне деньги и почему"? Для ответа на него мы занялись рассмотре-
нием различных аспектов отношений с потребителем, охватываемых понятием "мар-
кетинг". 
1. Вначале мы рассмотрели различные взгляды на маркетинг как управленческую 

науку о взаимоотношениях с потребителями. 
2. В гл. 2 – детализировали понятие "потребитель", его потребности и поведение в 

процессе покупки. 
3. В гл. 3 – познакомились с системным подходом как со всеобщим инструмента-

рием, позволяющим анализировать сложные системы, поведение которых значи-
тельно отличается от традиционной логики. 

4. В гл. 4 – пополнили запас исследовательских инструментов, используемых в 
маркетинге для получения объективных данных о поведении потребителей в свя-
зи с процессами товарообмена. 

5. В следующих двух главах (гл. 5 – 6) мы затронули ряд вопросов, относящихся к 
стратегическому маркетингу: 

• Как определить рынок и сегментировать его; каким образом позициониро-
вать свой товар и сформировать конкурентные преимущества на целевом 
рынке? 

• Что определяет конкуренцию на рынке, почему возникают маркетинговые 
войны; как влияет на компанию STEP-окружение и какие существуют мето-
ды его прогнозирования? 

6. Во второй части книги мы рассмотрели компоненты маркетингового комплекса: 
товар, цена, продвижение, поставка, а также вопросы планирования отношений с 
потребителями. 

7. Ключевой концепцией маркетингового комплекса является товар. Мы познако-
мились с трехуровневым анализом товаров и услуг, жизненным циклом товара, 
понятием брэнда, портфелем товаров и проектированием новых товаров и услуг. 

8. Соотношение цены товара и его ценности и как ими управлять – вот один из ос-
новных вопросов, возникающих при реализации товара. Мы изучили методы оп-
ределения цены на основе накладных расходов и маржинального подхода, а так-
же различные стратегии и тактики ценообразования. 

9. В гл. 9 мы занимались вопросами поставки товаров потребителю как по течению, 
так и против течения (из Вашей организации и в нее). Основные темы главы: что 
такое хороший поставщик, элементы процесса поставки, типы каналов распреде-
ления и факторы, влияющие на их выбор. 

10. Вопросу обеспечения потребителя информацией о Вашем товаре посвящена гл. 
10. Мы изучили возможные цели коммуникации с различными аудиториями, об-
ратили внимание на средства коммуникации и подготовку плана коммуникации. 

11. В заключительной главе мы провели краткий обзор изученных концепций в пла-
не аудита маркетинга и проведения SWOT-анализа. Затем рассмотрели общий 
процесс планирования: от выявления проблемы до постановки целей, формули-
рования стратегий, составления формального бизнес-плана и его реализации. 

 
Основным результатом изучения этой книги предполагается овладение Вами основ-
ными маркетинговыми концепциями, понимание того, как найти своего потребителя 
и установить с ним взаимовыгодные отношения. Теперь важно не забывать регуляр-
но спрашивать себя: "А как будут выглядеть мои действия с точки зрения потребите-
ля? Что сделать, чтобы мои услуги были нужны ему?" 
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