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Часть 1. Теоретическая

B2C маркетинг – это выстраивание отношений между бизнесом и 
потребителем. Здесь можно отметить тенденцию к ведению прямых продаж 
и снижению числа посреднических сторон;

Чем меньше посредников между бизнесом и конечным потребителем, тем 
выгоднее сотрудничество;



Основные отличия B2C маркетинга

- Покупатель приобретает продукт, чтобы 
удовлетворить его собственные потребности;

- Каждый покупатель сам решает приобрести 
товар/услугу самостоятельно;

- Потребитель совершает разовую покупку, он 
не имеет специальных знаний, чаще всего им 
двигают эмоции;

- Продажи состоят из коротких циклов;

- Стоимость приобретения клиентов низкая, 
по сравнению с В2В;



На 2019 год обсуждаются четыре основных направления:

Аудитория - ценностное предложение

Контент и связь

Управление брендом, людьми и процессом

Маркетинговые технологии



Часть 2. Выбор методики для анализа
Структура планирования RACE*

Reach, Act, Convert и Engage

=> отображает путь интернет-клиента через все возможные точки 
соприкосновения, показывая масштаб и возможности, которые 
предоставляет цифровой маркетинг - больше, чем просто веб-сайт или 
страницу в Facebook.

* Smart Insights
(издательская и обучающая платформой) 



Часть 3. Подготовка
Цель предварительного исследования –

- ознакомиться с возможностями и трудностями В2С маркетинга в 
небольших туристических компаниях севера, которые предлагают 
смежные услуги;

- Построить качественную дискуссию с представителями Kemi Ltd. 
Experience, чтобы лучше понять компанию и предоставить актуальную 
обратную связь в короткий срок;



Результаты проведенного опроса:
Обе компании не проводят ежедневную работу с цифровым маркетингом
А - ищет каждый день что-то «вдохновляющее и интересное», затем 
придумывает контент и выкладывает фото. Преимущество в максимальной 
актуальности ситуации
В - мониторит Facebook и делится там важными новостями.

Наиболее эффективная часть маркетинга:
А - социальные медиа (сайт посредник для Facebook и Instagram)
B - Facebook + фото в Instagram; на сайте только нужная информация 
(расписание, услуги, контакты)

Наиболее неэффективная часть маркетинга:
А - нет системы бронирования через сайт, только 20% поступающих на почту 
вопросов в итоге перерастают в покупку; 
В - по мнению работника, посты с соц сетях менее эффективны, чем истории; 
при желании затратить минимальное количество ресурсов истории работают 
луче без доп затрат на продвижение;



Часть 4. Знакомство с компанией
Название: Kemi Tourism 
Ltd./Experience365

Основная деятельность: круизы на 
ледоколе, снежный замок, виллы с 
панорамным видом, ледяной отель

Количество персонала: от 19 человек 
(зависит от сезона)

Оборот (евро): 7,3 млн в 2017

Основные посетители: туристы из 
Китая, Тайваня, Тайланда, Испании, 
Германии

Потенциальные точки улучшения: 
сторителлинг + диджитал продвижение









Рекомендации:

1) Использование Instagram в качестве живого инструмента для общения;

2) Использование календаря событий на сайте;

3) Создание страницу с информацией о персонале на сайте; 

4) Привлекайть своих талисманов, чтобы они взаимодействовали с клиентами через 
веб-сайт;



5) Создайть традиции для компании, например, Kemi Day;

6) Улучшить веб-сайт, сделав его мобильным, безопасным и удобным для 
пользователя;

7) Улучшить свою видимость с помощью авторитетов/блогеров и тд



Использование 
календаря 

событий на 
сайте

Шаг 1. Выбрать 
интересующий 

месяц



Шаг 2. 
Появление 
доступных 
активностей/услуг 
в выбранное 
время



Шаг 3. 
Переход на систему букинга и классический календарь



Использование 
социальных 

факторов 
влияния

Skyscanner - пример одной компании, которая время от времени 
передает бразды правления своим авторитетным влиятельным 

лицам. Вот взгляд на начало недавней кампании в Instagram, 
которую они провели с микро-влиянием Робертом Шрэйдером; 

https://www.instagram.com/skyscanner/


Привлекайте своих 
талисманов, чтобы они 
взаимодействовали с 

клиентами через веб-сайт



Часть 5. Предоставление заключительной 
стратегии для компании



Спасибо за внимание!


