
Современные парадигмы маркетинга



Парадигма (от греч. paradeigma — пример, образец)

Совокупность общепринятых взглядов, теорий, методов, 
ценностей и подходов, определяющих мышление и действия в 
определенной области (науке, культуре, программировании). Она 
служит эталоном, задавая стандарты решения проблем и рамки, в 
которых функционирует научное или социальное сообщество.

В культуре и мышлении:
Система мировосприятия, определяющая поведение и ценности людей в определенную эпоху.



Как работает парадигма мышления

Для испытания нового сплава его помещают в специальную камеру с 
агрессивной средой, а потом изучают как сплав его выдерживает. 

Основная проблема в камере. Агрессивная среда быстро разъедала и ее. 
Пытались сделать камеру прочнее, покрывали ее изнутри благородными 
металлами – но получается дороговато. 

Найдите решение

Вы можете делать что угодно, у вас неограниченные ресурсы



Современные парадигмы маркетинга смещают фокус с 
массовых продаж на 

• персонализацию, 
• долгосрочные отношения, 
• цифровизацию и 
• ценностный подход. 

Ключевые тренды включают: 
• использование ИИ
• социальные медиа
• устойчивое развитие и вовлечение потребителей через 

двусторонний диалог



Современный маркетинг в США базируется на 

• клиентоориентированности
• цифровизации
• использовании данных (Big Data) для персонализации 

предложений.

 Ключевые парадигмы включают:

• переход от массового маркетинга к нишевому, 
• активное внедрение ИИ, сильную рекламу, 
• создание устойчивых брендов и 
• ориентацию на быстрые инновации для удержания 

конкурентоспособности.



Современный маркетинг в Японии базируется на 
парадигмах 

• высокой скорости

• инноваций и 

• глубокого понимания потребностей клиентов в условиях стареющего 
общества

Ключевые принципы включают

• персонализацию (маркетинг взаимодействия), 

• развитие цифровых технологий и 

• сохранение национальных культурных особенностей, 

                таких как гиперболизация эмоций в рекламе и 

                приоритет групповой гармонии.

https://www.google.com/search?q=%D0%BF%D0%B5%D1%80%D1%81%D0%BE%D0%BD%D0%B0%D0%BB%D0%B8%D0%B7%D0%B0%D1%86%D0%B8%D1%8E&sca_esv=d237f51df001ed9b&sxsrf=ANbL-n5d3AcByBSZ8VIhO7xev9CaG2ofpw%3A1769162254269&ei=DkZzadedELuwwPAPpN3O6QI&ved=2ahUKEwjEkaaMs6GSAxVzU1UIHWY4EooQgK4QegQIARAB&uact=5&oq=%D0%BF%D0%B0%D1%80%D0%B0%D0%B4%D0%B8%D0%B3%D0%BC%D1%8B+%D1%81%D0%BE%D0%B2%D1%80%D0%B5%D0%BC%D0%B5%D0%BD%D0%BD%D0%BE%D0%B3%D0%BE+%D0%BC%D0%B0%D1%80%D0%BA%D0%B5%D1%82%D0%B8%D0%BD%D0%B3%D0%B0+%D1%8F%D0%BF%D0%BE%D0%BD%D0%B8%D0%B8&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiTdC_0LDRgNCw0LTQuNCz0LzRiyDRgdC-0LLRgNC10LzQtdC90L3QvtCz0L4g0LzQsNGA0LrQtdGC0LjQvdCz0LAg0Y_Qv9C-0L3QuNC4MgUQIRigAUiEEVD-BFiQD3ABeACQAQCYAVugAc4EqgEBN7gBA8gBAPgBAZgCCKAC-gTCAggQABjvBRiwA8ICCxAAGIAEGKIEGLADwgILEAAYiQUYogQYsAOYAwCIBgGQBgWSBwE4oAeLG7IHATe4B_UEwgcFMC43LjHIBxOACAE&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBzxpIkXhkchmNCn6ah3L2QKgOMcNhK28vu7vEyonwgwHArvDvbjkph7kTqZd-WHPiTQpxe85oygkIw4Xm6VOYfm5JYSWCL5dvCIg0g0eEswsJao344wX_j9Y_zWrKEoYbpE_xbTwsJWUkoNcb3-xnCZeheXFqaU7lgrEeb46ZB5w8t7isd59SzZJcLAFUczVMWrtWvqc5Lr4r5vVzhIc62YyEW10ZUqoWkasKUiFiHZORuZK503Wbz_KqfLb6CCTz83ij0yefkxP2qDXripfPxklH5b-UwPuRTgM7lm8G4yL71_b-Brs4Jr2B0X8ikAdpu2L3_SMRz1EuD7hw_Mlf3pX5IIjBLvDIhwSyc4WtaTg_5JTP0OCI9xpo21XWbe3B2tjNRRg0o_uVuskp_DA&csui=3
https://www.google.com/search?q=%D0%BF%D0%B5%D1%80%D1%81%D0%BE%D0%BD%D0%B0%D0%BB%D0%B8%D0%B7%D0%B0%D1%86%D0%B8%D1%8E&sca_esv=d237f51df001ed9b&sxsrf=ANbL-n5d3AcByBSZ8VIhO7xev9CaG2ofpw%3A1769162254269&ei=DkZzadedELuwwPAPpN3O6QI&ved=2ahUKEwjEkaaMs6GSAxVzU1UIHWY4EooQgK4QegQIARAB&uact=5&oq=%D0%BF%D0%B0%D1%80%D0%B0%D0%B4%D0%B8%D0%B3%D0%BC%D1%8B+%D1%81%D0%BE%D0%B2%D1%80%D0%B5%D0%BC%D0%B5%D0%BD%D0%BD%D0%BE%D0%B3%D0%BE+%D0%BC%D0%B0%D1%80%D0%BA%D0%B5%D1%82%D0%B8%D0%BD%D0%B3%D0%B0+%D1%8F%D0%BF%D0%BE%D0%BD%D0%B8%D0%B8&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiTdC_0LDRgNCw0LTQuNCz0LzRiyDRgdC-0LLRgNC10LzQtdC90L3QvtCz0L4g0LzQsNGA0LrQtdGC0LjQvdCz0LAg0Y_Qv9C-0L3QuNC4MgUQIRigAUiEEVD-BFiQD3ABeACQAQCYAVugAc4EqgEBN7gBA8gBAPgBAZgCCKAC-gTCAggQABjvBRiwA8ICCxAAGIAEGKIEGLADwgILEAAYiQUYogQYsAOYAwCIBgGQBgWSBwE4oAeLG7IHATe4B_UEwgcFMC43LjHIBxOACAE&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBzxpIkXhkchmNCn6ah3L2QKgOMcNhK28vu7vEyonwgwHArvDvbjkph7kTqZd-WHPiTQpxe85oygkIw4Xm6VOYfm5JYSWCL5dvCIg0g0eEswsJao344wX_j9Y_zWrKEoYbpE_xbTwsJWUkoNcb3-xnCZeheXFqaU7lgrEeb46ZB5w8t7isd59SzZJcLAFUczVMWrtWvqc5Lr4r5vVzhIc62YyEW10ZUqoWkasKUiFiHZORuZK503Wbz_KqfLb6CCTz83ij0yefkxP2qDXripfPxklH5b-UwPuRTgM7lm8G4yL71_b-Brs4Jr2B0X8ikAdpu2L3_SMRz1EuD7hw_Mlf3pX5IIjBLvDIhwSyc4WtaTg_5JTP0OCI9xpo21XWbe3B2tjNRRg0o_uVuskp_DA&csui=3
https://www.google.com/search?q=%D0%BD%D0%B0%D1%86%D0%B8%D0%BE%D0%BD%D0%B0%D0%BB%D1%8C%D0%BD%D1%8B%D1%85+%D0%BA%D1%83%D0%BB%D1%8C%D1%82%D1%83%D1%80%D0%BD%D1%8B%D1%85+%D0%BE%D1%81%D0%BE%D0%B1%D0%B5%D0%BD%D0%BD%D0%BE%D1%81%D1%82%D0%B5%D0%B9&sca_esv=d237f51df001ed9b&sxsrf=ANbL-n5d3AcByBSZ8VIhO7xev9CaG2ofpw%3A1769162254269&ei=DkZzadedELuwwPAPpN3O6QI&ved=2ahUKEwjEkaaMs6GSAxVzU1UIHWY4EooQgK4QegQIARAC&uact=5&oq=%D0%BF%D0%B0%D1%80%D0%B0%D0%B4%D0%B8%D0%B3%D0%BC%D1%8B+%D1%81%D0%BE%D0%B2%D1%80%D0%B5%D0%BC%D0%B5%D0%BD%D0%BD%D0%BE%D0%B3%D0%BE+%D0%BC%D0%B0%D1%80%D0%BA%D0%B5%D1%82%D0%B8%D0%BD%D0%B3%D0%B0+%D1%8F%D0%BF%D0%BE%D0%BD%D0%B8%D0%B8&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiTdC_0LDRgNCw0LTQuNCz0LzRiyDRgdC-0LLRgNC10LzQtdC90L3QvtCz0L4g0LzQsNGA0LrQtdGC0LjQvdCz0LAg0Y_Qv9C-0L3QuNC4MgUQIRigAUiEEVD-BFiQD3ABeACQAQCYAVugAc4EqgEBN7gBA8gBAPgBAZgCCKAC-gTCAggQABjvBRiwA8ICCxAAGIAEGKIEGLADwgILEAAYiQUYogQYsAOYAwCIBgGQBgWSBwE4oAeLG7IHATe4B_UEwgcFMC43LjHIBxOACAE&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBzxpIkXhkchmNCn6ah3L2QKgOMcNhK28vu7vEyonwgwHArvDvbjkph7kTqZd-WHPiTQpxe85oygkIw4Xm6VOYfm5JYSWCL5dvCIg0g0eEswsJao344wX_j9Y_zWrKEoYbpE_xbTwsJWUkoNcb3-xnCZeheXFqaU7lgrEeb46ZB5w8t7isd59SzZJcLAFUczVMWrtWvqc5Lr4r5vVzhIc62YyEW10ZUqoWkasKUiFiHZORuZK503Wbz_KqfLb6CCTz83ij0yefkxP2qDXripfPxklH5b-UwPuRTgM7lm8G4yL71_b-Brs4Jr2B0X8ikAdpu2L3_SMRz1EuD7hw_Mlf3pX5IIjBLvDIhwSyc4WtaTg_5JTP0OCI9xpo21XWbe3B2tjNRRg0o_uVuskp_DA&csui=3
https://www.google.com/search?q=%D0%B3%D1%80%D1%83%D0%BF%D0%BF%D0%BE%D0%B2%D0%BE%D0%B9+%D0%B3%D0%B0%D1%80%D0%BC%D0%BE%D0%BD%D0%B8%D0%B8&sca_esv=d237f51df001ed9b&sxsrf=ANbL-n5d3AcByBSZ8VIhO7xev9CaG2ofpw%3A1769162254269&ei=DkZzadedELuwwPAPpN3O6QI&ved=2ahUKEwjEkaaMs6GSAxVzU1UIHWY4EooQgK4QegQIARAD&uact=5&oq=%D0%BF%D0%B0%D1%80%D0%B0%D0%B4%D0%B8%D0%B3%D0%BC%D1%8B+%D1%81%D0%BE%D0%B2%D1%80%D0%B5%D0%BC%D0%B5%D0%BD%D0%BD%D0%BE%D0%B3%D0%BE+%D0%BC%D0%B0%D1%80%D0%BA%D0%B5%D1%82%D0%B8%D0%BD%D0%B3%D0%B0+%D1%8F%D0%BF%D0%BE%D0%BD%D0%B8%D0%B8&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiTdC_0LDRgNCw0LTQuNCz0LzRiyDRgdC-0LLRgNC10LzQtdC90L3QvtCz0L4g0LzQsNGA0LrQtdGC0LjQvdCz0LAg0Y_Qv9C-0L3QuNC4MgUQIRigAUiEEVD-BFiQD3ABeACQAQCYAVugAc4EqgEBN7gBA8gBAPgBAZgCCKAC-gTCAggQABjvBRiwA8ICCxAAGIAEGKIEGLADwgILEAAYiQUYogQYsAOYAwCIBgGQBgWSBwE4oAeLG7IHATe4B_UEwgcFMC43LjHIBxOACAE&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBzxpIkXhkchmNCn6ah3L2QKgOMcNhK28vu7vEyonwgwHArvDvbjkph7kTqZd-WHPiTQpxe85oygkIw4Xm6VOYfm5JYSWCL5dvCIg0g0eEswsJao344wX_j9Y_zWrKEoYbpE_xbTwsJWUkoNcb3-xnCZeheXFqaU7lgrEeb46ZB5w8t7isd59SzZJcLAFUczVMWrtWvqc5Lr4r5vVzhIc62YyEW10ZUqoWkasKUiFiHZORuZK503Wbz_KqfLb6CCTz83ij0yefkxP2qDXripfPxklH5b-UwPuRTgM7lm8G4yL71_b-Brs4Jr2B0X8ikAdpu2L3_SMRz1EuD7hw_Mlf3pX5IIjBLvDIhwSyc4WtaTg_5JTP0OCI9xpo21XWbe3B2tjNRRg0o_uVuskp_DA&csui=3


Современный маркетинг в Австралии базируется на принципах

• устойчивого роста
• цифровизации и
• глубокой персонализации, с упором на построение долгосрочных 

отношений с потребителем. 

Ключевые тренды включают 

• этичное поведение, 
• использование данных для таргетинга,
•  высокую социальную ответственность и 
• культурные особенности в креативе (прямота, юмор, индивидуализм). 



Основные парадигмы маркетинга в Аргентине:

•Гибкое ценообразование: Из-за экономической нестабильности (инфляция) ключевым фактором 

является адаптация цен, использование акций и скидок для поддержания спроса.

•Цифровая трансформация и таргетинг: Активное использование социальных сетей и точечная 

настройка рекламы на специфические группы потребителей.

•Маркетинг влияния (Influence Marketing): Высокая эффективность партнерства с местными лидерами 

мнений, инфлюенсерами для построения доверия к бренду.

•Адаптация к местным особенностям: Учет культурных нюансов и региональных предпочтений, что 

характерно для латиноамериканского подхода к маркетингу.

•Секторальная ориентация: Маркетинг сильно развит в сфере услуг (64% ВВП), агропромышленном 

секторе (экспорт) и потребительских товаров (машины, электроника).

Маркетинговые практики в Аргентине похожи на бразильские, ориентированные на формирование 
лояльности в условиях волатильности



Основные парадигмы и тренды маркетинга в Индии:

• Мобильность и "Digital-first": Индия занимает второе место в мире по величине интернет-
населения. Рекламные бюджеты смещаются в сторону мобильных приложений и 
социальных сетей.

• Гиперлокализация (Hyperlocal): Маркетинг адаптируется под многообразие языков и 
культурных особенностей штатов, часто используя региональных инфлюенсеров.

• Рост D2C (Direct-to-Consumer): Бренды активно продают напрямую через свои сайты и 
маркетплейсы, минуя традиционные цепочки посредников, ожидаемый рост — до $60 
млрд к 2027 году.

• Влияние "Трех К": Рекламные кампании строятся вокруг трех главных тем: крикет, культура 
(Болливуд) и политика.

• Современная розница (Modern Trade): Активное развитие организованных розничных 
сетей (супермаркетов) при одновременном сохранении важности традиционных мелких 
лавок.

• Акцент на FMCG и онлайн-образование: Постковидный тренд на дистанционное обучение 
и активное потребление товаров повседневного спроса, продвигаемое через цифровые 
каналы.

https://www.google.com/search?q=%D0%BF%D0%BE%D0%BB%D0%B8%D1%82%D0%B8%D0%BA%D0%B0&sca_esv=d237f51df001ed9b&biw=1280&bih=569&aic=0&sxsrf=ANbL-n6xUlkkIudWpvyDlhFiiFY2zs3ZAA%3A1770150365142&ei=3VmCacCrCKeowPAPlMmBmAk&ved=2ahUKEwijoaWOlb6SAxX5LRAIHY5jHu4QgK4QegQIAxAE&uact=5&oq=%D0%BF%D0%B0%D1%80%D0%B0%D0%B4%D0%B8%D0%B3%D0%BC%D1%8B+%D1%81%D0%BE%D0%B2%D1%80%D0%B5%D0%BC%D0%B5%D0%BD%D0%BD%D0%BE%D0%B3%D0%BE+%D0%BC%D0%B0%D1%80%D0%BA%D0%B5%D1%82%D0%B8%D0%BD%D0%B3%D0%B0+%D0%B8%D0%BD%D0%B4%D0%B8%D0%B8&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiS9C_0LDRgNCw0LTQuNCz0LzRiyDRgdC-0LLRgNC10LzQtdC90L3QvtCz0L4g0LzQsNGA0LrQtdGC0LjQvdCz0LAg0LjQvdC00LjQuDIFECEYoAEyBRAhGKABSKUqUMsaWKIpcAN4AJABAJgBaKABgQWqAQM2LjG4AQPIAQD4AQGYAgmgAsYEwgIIEAAY7wUYsAPCAgsQABiABBiiBBiwA8ICBxAhGAoYoAGYAwCIBgGQBgWSBwM4LjGgB48isgcDNS4xuAe8BMIHBTEuNy4xyAcTgAgB&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfADtctu9vW7NHX378n1h7x48JwGITeRlTIxA3oEEdfnvJXdNaJZL0ukAS5r9QveglbL2269-xUv624MS3GmvBgX_v3ZohNaoPzfC8-qw78Yk72e__xvei8QgA1gta9PfhDRrGql5oR0pm3kddhFWB9G9mmQsjCvnK6eNmjIxIshHxPHsfDvxCDCoungjMpdWLZxWljadt9C4fq3R7uG2FSWiBSdnHsoryJa_duOqKRdIje5ZeSS3GPU2e17UQ6lGV3cIMq3SUjdPQU-rT8r2D8W-BtaoNWXeTJAJFf5LPhUtg&csui=3


Ключевые парадигмы современного маркетинга во Франции:

• Отношенческая парадигма (Relation Marketing): Ориентация на 
долгосрочные отношения с клиентом, а не только на разовые продажи, что 
критично для промышленного и потребительского секторов.

• Эмоциональный и культурный подход: Французская реклама часто 
использует образность, лаконичность и культурные отсылки, избегая прямого 
агрессивного сравнения с конкурентами.

• Аутентичность и социальное доказательство: Потребители ценят реальный 
опыт других пользователей, честность бренда и "устойчивое развитие" (eco-
friendly).

• Гибридизация каналов: Активное использование социальных сетей и 
цифровых платформ (AdFox) в сочетании с традиционными ценностями 
качества.



Основные парадигмы современного маркетинга в Германии

•Цифровая трансформация и ИИ: Бурное развитие цифрового сектора: SEO, аналитика и 
автоматизация рекламы с использованием искусственного интеллекта (ИИ) становятся 
стандартом.
•Этический и устойчивый маркетинг: Высокая социальная ответственность: акцент на 
экологичность, прозрачность и этичное производство играет ключевую роль в привлечении 
лояльной аудитории.
•Отношенческий подход (Relationship Marketing): Учитывая консерватизм немецких 
потребителей (около 60% готовы покупать одну и ту же марку), маркетинг фокусируется на 
долгосрочных отношениях, доверии и качестве, а не на быстрых продажах.
•Гибридный подход (офлайн + онлайн): Несмотря на бум digital, сохраняется значимость 
традиционных методов: рекламные буклеты и лиши распространяются, хотя потребители 
часто используют наклейки «не для рекламы».
•Видео-ориентированность: Активное использование видео-контента (YouTube Shorts, 
TikTok, Reels) для вовлечения аудитории.
•Локализация и качество: Предпочтение местных немецких или европейских продуктов. 
Рекламные сообщения должны быть точными и пунктуальными.

В 2024-2025 годах, согласно marketinga.eu, особое внимание уделяется интерактивности, что позволяет брендам лучше выстраивать взаимосвязи с немецкой 

аудиторией.



Основные парадигмы современного маркетинга в РБ

• Цифровизация и трансформация каналов: Переход от традиционных медиа к 

цифровому маркетингу, развитие электронной коммерции и внедрение искусственного 
интеллекта (ИИ).

• Брендинг и эмоциональная связь: Формирование уникального имиджа, создание 

эмоциональной привязанности потребителей к бренду, повышение значимости репутации, 
а не только цены.

• Персонализация и клиентский опыт (CX): Удовлетворение специфических потребностей 
групп потребителей, персонализированные предложения на основе анализа данных.

• Социальная ответственность и устойчивость Маркетинг ориентируется на устойчивое 

развитие, ответственность бизнеса и доверие, что особенно актуально для современных 
потребителей.

• Интеграция с продажами: Маркетинг функционирует в тесной связке с менеджерами по 
продажам для эффективного формирования спроса.



Лучшими людьми в моей жизни всегда оказывались те, про кого на первой встрече думаешь: 
“Господи, что это за псих?”

Арета Франклин

Первая книга Джеймса Гвотни никак не раскупалась. Он дал объявление в газету.

 «Молодой миллионер хотел бы познакомиться похожей на героиню книги Джеймса Гвотни» 



Доверие как национальный феномен



Экосистемы доверия: 

Вместо разрозненной рекламы создаются сети аутентичных ресурсов 
(интервью, экспертные мнения, «закулисные» истории), которые 
помогают бренду выделиться на фоне перенасыщенного ИИ-контентом 
рынка.

Выстраивание экосистемы доверия в 2026 году — это переход от разовых 
рекламных контактов к созданию защищенной и прозрачной среды 
взаимодействия между брендом и клиентом.

 Для белорусского бизнеса этот процесс включает три уровня: 
технологический, коммуникационный и стратегический.



ИИ-аудит контента: Регулярно проверяйте, как ИИ-ассистенты описывают ваш бренд. В 2026 
году лидеры рынка ежемесячно проводят аудит своего «цифрового следа».
Kantar Belgium +1

В эпоху засилья сгенерированного контента доверие 
вызывает только подтвержденная аутентичность. 

Личный бренд основателя: Доверие к конкретному человеку выше, чем к 
корпоративному логотипу. Прямой диалог основателя с аудиторией становится 
ключевым элементом SMM-стратегии. 

Employee Advocacy (Амбассадоры-сотрудники): Вовлекайте сотрудников в 
создание контента. Их экспертные мнения и «взгляд изнутри» воспринимаются 
как более честные и надежные, чем официальные пресс-релизы. 

Интерактивность и AR: Дополненная реальность (например, AR-примерку или 
виртуальные туры по производству) для снятия барьеров «ожидание vs 
реальность». Это делает потребительский опыт прозрачным еще до покупки.
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