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Съдържание : 

• Позициониране – място, същност и начини 

• Диференциране 

• Процес на позициониране 

• Пространствени карти 

• Стратегии на позициониране 

• Избор и комуникиране на позиция 

 



Място на позиционирането в 
маркетинговия процес 



 
 

      Същност на позиционирането 
 
 

“Позиционирането започва със продукта. Но то не е това, което 
правим с продукта. То е това, което правим със съзнанието на 
хората. Така ние позиционираме продукта в съзнанието на 
хората”  
                                                       (Ал Рийз и Джак Траут) 
 



Същност на позиционирането 
 

Оценка на настоящата позиция 

 

•   чрез сравнение на физически характеристики  

•   на база възприятие 

 



Същност на позиционирането 

• Привилегия е да си номер 1 

• Какво остава за другите? 

• Позиционирането и  

сравнителните предимства 



Начини на позициониране 

1.Засилване моментната позиция на продукта в 
съзнанието на потребителите 

 



Начини на позициониране 

2.Търсене и заемане на нова незаета позиция, която е 
ценена от потребителите - “Намерете дупка на 
пазара и я запълнете”. 

 



Стратегии за позициониране 
3. Препозиционирайте конкуренцията – веригата за 

хамбургери Wendy’s предизвика конкуренцията си с 
въпроса „Kъде е говеждото?” 

 



Диференциация 

“Никога не трябва да се впускаш в бой, преди да си спечелил войната.” 
 

Неизвестен автор 

“Всички виждат тактиката, с която завладявам, но никой не вижда 
стратегията, довела до победата.” 
 
                                              Неизвестен автор 
 



 

Фрагментиран 

 

Специализиран  

 

Безизходен 

 

Обемен 

Брой на 

подходите за 

получаване на 

предимство 

Много 

Малко 

Размер на предимството 

Малък Голям 

Новата матрица на BCG (Boston Consulting Group) 

Начини и средства за конкурентна 
диференциация 



Диференциация на продукта 

•Характерни особености 
•Функциониране 
•Съответствие 
•Дълготрайност 
•Надеждност 
•Ремонтопригодност 
•Стил 
•Дизайн 



Диференциация на услугите 

•Доставка 
•Монтиране 
•Обучение на клиента 
•Консултантски услуги 
•Ремонт 
•Разни услуги 



Диференциация на персонала 

•Компетентност 
•Вежливост 
•Доверие 
•Сигурност 
•Отзивчивост 
•Общуване 



Диференциация на имиджа 

•Символ 
•Медии 
•Обстановка 
•Събития 



Процес на позициониране (1)  

“Как се възприемат продуктите?” 
 

• кои са конкурентните продукти  

• кое е продуктовото пространство  

• как представителната извадка възприема 
определящите атрибути  

• силата на настоящата ни позиция в съзнанието на 
потребителите 



Процес на позициониране (2) 

• място на продукта спрямо конкурентните     - 
продуктово позициониране 

• кои са най-предпочитаните определящи атрибути  

• доколко предпочитанията на целевия сегмент 
съвпадат с позицията ни в момента - пазарно 
позициониране 

• избор на стратегия за позициониране или ре-
позициониране  



Анализ на факторите 

• Дискриминантен / разграничаващ анализ 

 

• Измерване на свързаността  

 

• Многоразмерно  оразмеряване( скалиране ) 



Пространствена карта 



Стратегии за позициониране (1): 

 

• по атрибути 

• по ползи 

• начин на употреба  

• по дейности  

• по клиенти  



Стратегии за позициониране (2): 

• известни лица  

• по произход  

• предаване на имидж от друга марка  

• по конкуренти 

     - срещу конкурента  

     - далеч от конкуренцията  

• “на избраната група” 

• имитация  



Избор и комуникиране на позиция 

Стратегическо решение, засягащо цялостния маркетингов микс, 
а не само проектирането на продукта. 

 

 Печелившата позиция e: 

• Смислена за потребителя 

• Основана на действителни качества  

• Изтъква сравнително предимство 

• Лесна за представяне 

• Вътрешно непротиворечива 

 



Избор на конкурентно предимство 

Колко и какви различия да бъдат лансирани? 

• Агресивно промотиране на едно единствено послание 
– «номер едно» за даден атрибут 

 

 

„най-добро качество” 

„най-добро обслужване” 

„най-ниска цена” 

„най-напреднала технология”  

 

eмоционални 

асоциации  



Избор на конкурентно предимство 

• Позициониране върху повече от един 
диференциращ фактор 

 
Предимства 
• Яснота, ако няколко компании 

са No1 по даден атрибут 

• Повече пазарни сегменти  

 

Недостатъци  

• Подценена позиция (липса на 
позиция)              

• Надценена позиция (стеснена 
позиция) 

• Неясна позиция 

• Неправдоподобна позиция 



Избор на конкурентно предимство 

Кои различия да изтъкнем? 

 

Печелившо 

Приемливо 

Изпреварващо 

Превъзхождащо 

Отличително 

Важно 

КОНКУРЕНТНО 

ПРЕДИМСТВО 



Комуникиране на позицията 

След като компанията е избрала позиционираща стратегия, тя трябва да 
я предаде на целевия пазар: 

• Ефективни тактики за всеки елемент на маркетинговия микс 

• Координация на микса, позицията и представянето 

 

Позиция  Маркетинг микс  Представяне 

„високо 

качество”  

Висококачествен продукт 

Цена над средната 

Компетентна продажба 

Реклама в най-добрите медии  

Отлично 

 



Що е позициониране? 

   Процес на създаване на атрактивна, непосредствена 

позиция в съзнанието на клиента. 

   Джак Траут и Ал Рийс поставят началото на идеята 

за позиционирането като водеща за успеха на бранда. 
 
 



Организация  Продукт  Позициониране 

Volvo Car 
Corporation 

автомобили Позиционира се на пазара като безопасна 
семейна кола.  

Nestle USA Замразена 
пица DiGiorno 

Позиционира се не като замразена пица (полу 
фабрикат), а като истинска пица, която е 
поръчана по телефона.  Една от известните и 
реклами в САЩ представя парти, на което 
гостите разпитват домакина коя пицария 
използва за доставки, а той отговаря, че пицата 
не е доставка, а DiGiorno. 

IKEA мебели Продуктите са позиционирани като качествени и 
луксозни мебели на достъпна цена.  
Отличителна характеристика, която се използва 
при позиционирането, е че мебелите се 
монтират и сглобяват  от самите потребители. 

Примери 



Физически 
характеристики 
 Тегло 

 Размери 

 Цена 

 Опаковка 

Възприятие 

 Прости 

 Сложни 

 Абстрактни 
 



Постоянно/безкрайно щастие Емоция/Вълнение 



  как се възприемат позициите на продукта 

 как се оценява стратегията за позициониране на 

нов продукт или ре-позициониране на 

съществуващ вече такъв 

 на база продуктова категория или на ниво 

бранд/марка 

 състои се от осем стъпки 

 

Процес на позициониране 



Пример за позициониране на бранд 



Стратегии на позициониране – Ейкър и 

Шансби 

 Атрибутите на продукта 

 Съотношение „цена/качество“ 

 Чрез приложение/използване 

 Чрез продуктова категория 

 Чрез ползване на продукта  

 Чрез конкурент 

Конкурентни стратегии – Майкъл Портър 
 

 Разходно лидерство 

 Лидерство в качеството 

 Стратегия на фокусирането 
 



Какво? 

 Начин на живот 

 Лечебни свойства 

 

Как? 

 Ниски разходи 

 Висока добавена стойност 



Други стратегии на позициониране 

 Отличаващи продукта 
характеристики 

 Изтъкване на ползите 

 Начин на употреба 

 Тип потребители 

 Препозициониране на 
конкуренти 

Стратегия на избраната група 

Имитиращи оферти 



“and welcome you access to our website” 

 I phone 190 $ 

 Samsung Phones 200$ 

 Tablet pc 

 Brand watches 

 Brand laptop 



Анализ на факторите 

 Дискриминантен анализ 

 Измерване на свързаността 

 Многоразмерно оразмеряване 



38 

Какво всъщност е позиционирането? 
 

       STP процес: 

• Сегментиране 

• Таргетиране 

• Позициониране 
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Величини, според които потребителите 
възприемат конкурентните оферти 

 

• Прости физически 
характеристики 

• Сложни физически 
характеристики 

• Абстрактни 
характеристики 
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Стратегии за позициониране 
 

• Съобразени с 
конкурентите – 
имитиране и 
профилиране 

•Съобразени с клиентите 
– съпозициониране и 
препозициониране 
 



41 

 
8 въпроса и  
отговори в картинки:  
 1.Кой е конкурентът?  
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2. Какво е продуктовото 
пространство? 
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3. Какво се случва в главата на 
клиента?  
 



44 

4. Каква е силата на продукта 
за потребителя?   



45 

5. Къде сме сега?  
 



46 

6. Какви са предпочитанията на 
клиента?  
 



47 
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7. Покриват ли се предпочитанията и 

моментната позиция?  
 



49 

Ooops! 
Загубихме 

детската 

аудитория!  
Но все пак … 

Бизнесът е 
игра за 
големи!  
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8. Каква стратегия да изберем?  
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Други съвети и идеи от  
Майкъл Портър 
• Диференциация 

→По продуктова категория 

→Конкурентно позициониране 

→По относителна цена  

→Дистрибуционно позициониране 

→Симбиозно 

 

Как диференцираме? 
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→По страна на произход 
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→Чрез знаменитости 



54 

→По продуктова характеристика 
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Други съвети и идеи от  
Майкъл Портър 

•  Лидер по ниски разходи 

•  Фокусиране... 
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→ По изгода/проблем 

 



57 

→ По приложение/употреба 



58 

→ По тип потребител 



59 



60 

НЕ ПРАВЕТЕ ТОВА 



61 

ИЛИ ТОВА... 



62 

За финал... 


