
Разработка маркетинговой стратегии для
строительной фирмы

КС Строй – строительная компания, основное направление которой:
работы нулевого цикла строительства «под ключ».

Продукты компании:
- проектирование;
- анализ и оценка готовности строительной площадки;
- формирование сметной стоимости работ;
- поставка материала;
- предоставление схем оптимизации финансовых и временных

ресурсов заказчика;
- закрыть вопрос безопасности перед началом строительства

Регион деятельности: Москва и Московская область.

Компания работает с 2022 года, за это время выполнила несколько
проектов по своему профилю, заработала хорошую репутацию в деловой
среде.

Цели маркетинговой стратегии:

- повысить узнаваемость компании на рынке;
- сформировать имидж компании, который увеличит доверие и

стимулирует намерение обратиться в организацию при



возникновении потребности;
- формирование УТП, миссии компании.

Что было сделано:

- Исследование рынка строительства
- SWOT-анализ компании
- Выводы SWOT-анализ компании
- Анализ конкурентов
- Отстройка от конкурентов
- Сегментирование целевой аудитории
- Карта персонажей
- Путь пользователя Customer Journey Map (CJM)
- Воронка продаж и этапы продвижения
- УТП. Варианты
- Слоганы
- Миссия и цели компании
- Маркетинговая стратегия
- Рекомендации по сайту, каналам

Дополнительно:
- Текст на главную страницу сайта

Что получилось:

Изучение конкурентов

Анализировала 4 компании-конкурента по показателям: трафик сайта,
анализ трафика из социальных сетей, УТП, содержание сайта,
семантическое ядро, оформление групп в соцсетях, поисковая реклама,
контент-маркетинг. Определила POP (Point of parity): “что у конкурентов
одинаковое” и POD (Point of difference): “что у них есть такое, чего нет
больше ни у кого”.

Фрагмент таблицы “Изучение конкурентов”



Предложила отстройку от конкурентов по ассортименту и сервису. У
компании есть собственные разработки, и быстрый выход на работу - в
один день.

Целевая аудитория

Выделила 2 сегмента ЦА. Отличие заключалось в проблемах клиента на
этапе выбора компании. Одним нужно было выполнить обязательства
перед заказчиками, выполнить работу в сроки, вовремя (по графику)
приступить к следующему этапу работ. Другим – повысить доход своей
фирмы, сбыть больше материала за счет комплексной продажи - продать
вместе с услугами по монтажу.

Фрагмент карты персонажей



Путь пользователя Customer Journey Map (CJM)

Проанализированы действия клиента на каждом этапе пути. Представила
способы решения проблем пользователя и предложила эффективные
каналы взаимодействия.

Фрагмент

Воронка продаж и этапы продвижения
Определила этапы воронки продаж и дала рекомендации для каждого
этапа.



Маркетинговая стратегия

Разработала с учетом потребностей клиентов на каждом этапе пути
решения проблем, текущего состояния маркетинга компании.

Фрагмент маркетинговой стратегии

Рекомендации по сайту и каналам

Определила соцсети и площадки для создания представительства
компании. Подобрала рубрики для соцсетей, периодичность и формат
публикаций. Рекомендовала оформление и структуру сайта.

Цитата из рекомендаций по сайту:

“Дизайн сайта сделайте лаконичным. Не перегружайте сайт красивыми



картинками - покажите практические выгоды, которые получит клиент.
Разместите качественные фото и видео проведенных работ, сертификаты,
отзывы клиентов - все, что может подтвердить экспертность, надежность
компании.

На главной странице рекомендую разместить панорамное видео с
выполнением работ, которые являются самыми востребованными и
приносящими основную прибыль или общий вид стройплощадки”.

Фрагмент из рекомендации по каналам:

Результаты:

Для строительной компании была разработана конкурентная и
современная маркетинговая стратегия, которая позволит клиенту
выделиться среди конкурентов, показать экспертность, надежность и
вызвать доверие.

На основе анализа реальных данных клиенту было предложено
несколько вариантов позиционирования с указанием каналов и



площадок продвижения.

Стратегия была принята заказчиком и используется в работе.

Благодарственное письмо заказчика

Для разработки стратегии и решения текущих маркетинговых задач
пишите: Pangeya3@yandex.ru. Telegram: @Pangeya3.

https://drive.google.com/file/d/14VPSe4fjt20kC8Pd1nvmHR0IX7-Riuuk/view?usp=share_link
mailto:Pangeya3@yandex.ru

