«Целевая аудитория»
- Дать характеристику рынка (тип рынка, тип рыночной структуры)
B2B или бизнес для бизнеса. Наиболее стабильный сегмент. Правильно определить целевую аудиторию потребителя-бизнеса проще, она меньше подвержена колебаниям в будущем. Все информация о таких клиентах лежит в открытом доступе, а значит нет необходимости в трудоемких поисках.
B2C или потребительский бизнес, где конечный покупатель – частное лицо, чьи интересы и потребности не столь устойчивы. Колебания потребительской аудитории могут быть вызваны изменениями в политике, моде, инновациях. Сезонность и конкуренция тоже сильно влияют на спрос.
B2G или бизнес для государства - отношения между коммерческой организацией и государственной структурой (правоохранительные структуры, аптеки, детские сады, школы и т.д).
-Определить и детально описать целевые группы (приводятся качественное характеристики), на которые будет нацелен продукт/услуга компании. 

При выборе целевых сегментов можно пользоваться методикой 5W
What? (Что?) Какую продукцию покупает человек?
Who? (Кто?). Каковы характеристики покупателя: пол, возраст, социальный слой?
Why? (Почему?). Почему потребитель покупает товар? Что его влечет: стоимость, стильная упаковка, качество?
When? (Когда?). Когда и как часто приобретается товар?
Where? (Где?). Где покупают продукт: в магазине поблизости, гипермаркете или через интернет-магазин?

-Представить основные характеристики типичного клиента (портрет), причем такие, которые включены в бизнес-концепцию.
Составление портрета типичного потребителя (аватар клиента) предполагает:
· Социально-демографические характеристики (пол, возраст, социальный статус);
· Географическое положение;
· Психографические данные (например, стремление выделиться, утвердиться или окружить себя комфортом);
· Хобби, увлечения и занятия в свободное время;
· Проблемы и потребности.
Примеры: http://powerbranding.ru/potrebitel/ta-description/

- Представить анализ рынков сбыта (оценка размера рынка и возможных тенденций его развития, оценка доли рынка и объема продаж, сегментация рынка и определение ниши продукта бизнеса).
- Максимально точно и достоверно оценить размер всей целевой группы, на которую нацелен производимые компанией продукт/услуга. 
- Оценить размер прогнозируемой доли от общей величины целевой группы, которую планирует занять ваша компания в процессе своей деятельности.
Важно использовать официальные и фактические данные для расчета численности целевых групп, доли и ниши рынка. 
Анализ фактической и прогнозируемой ситуации по работе с целевой аудиторией (воронки продаж).
[bookmark: _GoBack]«Воронкой продаж» называют процесс продажи товара клиентам, который разбит на определённые этапы. На каждом из этапов часть клиентов отсеивается. Пример «Воронки продаж» представлен в Таблице 1.
Таблица 1 - Данные анализа продаж за месяц
	«Воронка» до оптимизации сайта в месяц

	Посетителей сайта
	1200

	«Заинтересовался»
	620

	«Принял решение» (заполнил веб-форму заказа номера, или позвонил по указанному номеру телефона)
	109

	«Купил услугу» (оплатил бронь онлайн)
	10



