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Даже самые прогрессивные идеи 
требуют продвижения



 1. Исходная ситуация: кто покупает?

Тёмно- 
зелёные 
неравнодушны к 
экопроблемам; 
готовы платить 
больше за 
экопродукты; 
самая маленькая 
группа. 

Светло- 
зелёные 
на словах, 
обеспокоены 
экопроблемами; 
готовы немного 
переплачивать за 
экопродукты; 
довольно большая 
группа. 

Серо- 
зелёные 
обеспокоены своим 
комфортом; 
готовы 
переплачивать, если 
это повышает 
социальный статус; 
самая многочисленная 
группа. 

Потребители экопродуктов 



  2. Инсайт 

Значимое открытие в области потребительской мотивации, 
которое позволяет выявить источник роста бизнеса. 

Вы уверены, что им хочется безопасности? 

Иногда им хочется мести!











Поиск инсайтов: WITT

13 лет. 5 миллионов шапочек. 1,7 млн фунтов.





3. Уважение 

ЦА не надо любить. ЦА нужно 
уважать. 

Понимать ценности людей. 

Не рассказывать, как надо жить. 

Не навязывать свои взгляды.  

Говорить на их языке. Искать 
идеи, которые изменят их 
жизнь. 

Исследования. Исследования. 
Исследования!


