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Исследования и Консалтинг. Знаки отличия

и другие варианты

+

В чем суть знаков отличия?

Наличие знаков отличия может 
повысить объёмы продаж на 20–60%

“
”

Алексей Гордеев — 

глава РосКачества

В 1973 году профессор Майкл Спенс в своей работе «Job Market Signaling» 
сформулировал это так:

“ Они помогают потребителю ориентироваться в условиях недостатка 
информации о товаре, выступая индикаторами надёжности 
и достоинств продукции.

Объём информации, который мы должны обрабатывать ежедневно, 
вынуждает нас полагаться на сокращённые пути принятия решений, 
и мы радуемся, когда это получается сделать и сэкономить время и силы

”

Майкл Спенс (Michael Spence) — экономист, 
лаурет Нобелевской премии по экономике

Как знаки отличия влияют на продажи:

“

”

56% россиян склонны выбирать товары со Знаком, 
демонстрируя доверие к продукции, которая 
прошла проверку

 Левада-Центр + ВЦИОМ

“

”

…несмотря на все экономические трудности, 
доля людей, отдающих предпочтение товарам 
повышенного качества, не сокращается — 
практически половина российских граждан 
предпочитают такие товары. 47% россиян 
предпочтут товар повышенного качества, 
даже если он будет стоить дороже

Центр изучения потребительского поведения (ЦИПП) 
Роскачества при участии Исследовательского 
холдинга «Ромир»

В последние 3 года в рф нет системного брендостроительства:

Почему?


Но, если вы работаете с семейной аудиторией (которая постоянно обновляется) 
и вы предлагаете нишевый продукт, бренд можно и нужно строить! !

Системная бренд коммуникация усиливает позиции в глазах лояльных покупателей

и является основанием верить для новых потенциальных клиентов


Повышение узнаваемости и лояльности = рост доли рынка

Знаки отличия — не разовая акция, а элемент стратегии


высокий порог входа 
для масштабных инвестиций

заградительный барьер: 
монопольный медийный рынок


Совокупность вышеизложенных факторов указывает на важность знаков отличия в формировании потребительского 
выбора в России. Они не только обеспечивают , но и становятся важным инструментом 
маркетинга для производителей. Эти знаки способствуют  клиентов, что 

уверенность в продукте
росту лояльности напрямую отражается 

на росте продаж
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Матери, как заботливые фигуры, склонны оценивать и отбирать продукты 

с особой тщательностью, основываясь на их пользе и безопасности. 
Потребитель поставлен в детскую позицию — о нем позаботились

Второй уровень восприятия такой: «всё, что для детей — хорошо и безопасно». 
Существует глубокое убеждение, что все, что направлено на улучшение жизни 
и безопасности детей, автоматически считается хорошим выбором

По теории «социального доказательства» Чалдини  
(Robert B. Cialdini), чем ближе нам люди, одобряющие что‑либо, 
тем сильнее сигнал о ценности. Образ матери на интуитивном 
уровне ассоциируется с заботой и доверием, что делает 
их одобрение особенно значимым

Почему мы в своих знаках отличия 
делаем ставку именно ?на мам

В отличие от унифицированных знаков качества (ГОСТ, Марка Года) или не очень очевидных 

формулировок (Золотой медвежонок), знаки отличия от В2М сразу сигнализируют о том, 

что продукция прошла проверку реальными пользователями. Такой знак, очевидно с первого 

взгляда, основан на реальных отзывах и опыте использования

Наши знаки «говорят сами за себя»:

“

”

Мы счастливы видеть высокую оценку наших стараний по созданию качественной и полезной 
продукции для детей. Мамы, как настоящие эксперты, всегда стремятся дать своим детям 
лучшее. Награда «ВЫБОР МАМ» подтверждает, что продукция «Пава-Пава» соответствует 
высоким стандартам и ожиданиям российских семей

Виктория Балтайс – директор по маркетингу ТД «Черкизово» 

«Митеравел Плюс» — это проверенный временем витаминный комплекс, который заботится 
о здоровье мамы и будущего малыша. Ежегодно его выбирают около 200 тыс. женщин, 
планирующих стать мамами. Победа в Премии «ВЫБОР МАМ» служит ещё одним 
подтверждением высокого качества витаминного комплекса

“

”
Гюзель Муратова — директор по маркетингу 
безрецептурных препаратов Sun Pharma Россия

В антропологии есть 2 термина: «УСИЛЕНИЕ СТИМУЛА» + «ЛОКАЛЬНОЕ УСИЛЕНИЕ»

Если мама постоянно ищет определённые фрукты (усиление стимула), 
детёныш с большей вероятностью будет обращать внимание 
на эти фрукты и учиться их находить

Если детёныш видит, что мама ест что‑то и не заболевает, 
он с большей вероятностью попробует эту пищу (локальное усиление)

ещё пара Интересных фактов:

Таким образом, если мать одобряет продукт — 
для массового потребителя это сигнал, что продукт 
безопасен, проверен, допустим. Это прямое применение 
концепции социального доказательства (Чалдини) 
и антропологических механизмов «усиления стимула»: 
если мама выбирает — значит, можно доверять

Именно поэтому   — 
они действуют не через рациональный выбор, а через 

доверие, встроенное в культурный и биологический код

наши знаки отличия работают
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Обращайтесь в в2м за получением знаков отличия

BUSINESS_2_MOMMIES

Мастера семейного маркетинга. 
Исследования. Консалтинг. Знаки отличия.

www.b2m.groupsales@b2m.group

Карл Юнг первым описал архетипы как универсальные роли и образы, заложенные в коллективном бессознательном: 
Герой, Мудрец, Мать, Трикстер и т.д. Эти сценарии лежат в основе восприятия мира и наших реакций на него

В маркетинге архетипическую модель развили Маргарет Марк (Margaret Mark) и Кэрол Пирсон 
(Carol Pearson) в книге  «The Hero and the Outlaw», адаптировав её под бренд-стратегии. 
Они выделили  12 архетипов брендов, каждый из которых несёт свой набор ценностей 
и эмоциональных обещаний

Карл Густав Юнг (Carl Gustav Jung) — психолог, 
основоположник аналитической психологии

Мы работаем, в первую очередь, с архетипом Caretaker (Опекун) — это бренды, 
которые заботятся, защищают, сопровождают

На глубинном уровне этот архетип всегда опирается на первичный опыт взаимодействия с матерью. 
Именно мать — первая фигура, через которую ребёнок узнаёт, что такое защита, пища, ритуал, принятие и любовь

www.b2m.group

Даниэль Канеман, выдающийся психолог и лауреат Нобелевской премии, автор книги 
«Думай медленно, решай быстро», описал две системы мышления:

Его исследования в области прайминга показали, что визуальные сигналы могут незаметно 
влиять на наши мысли, поведение и решения. Например, люди начали идти медленнее 
после того, как видели слова, связанные со старостью, даже не осознавая этого

Эта концепция подтверждает идею, что наш мозг автоматически реагирует на контекст, 
часто без нашего сознательного контроля

быстрое интуитивное медленное аналитическое

история развития знаков отличия

У ремесленников и мастеров — печати и клейма, 
но были и «награды» от властей: фараоны 
или городские советы награждали мастеров за лучшие 
работы

В Греции на Олимпийских играх победители получали 
оливковый венок — по сути, первый «знак отличия», 
который сразу делал имя человека или города 
брендом

В Риме существовали corona civica — венки отличия 
за заслуги, их носили публично → доверие 
к «отмеченному» человеку или ремеслу

Древний 
мир

Средние 
века

Гильдии защищали своих мастеров через печати, 
но церковь и монархи награждали особые товары/
людей: например, «королевский поставщик»  
(Royal Warrant в Англии с XV века) — не столько 
«качество», сколько знак признания и одобрения

Появляются орденские знаки отличия (Мальтийский 
орден, Орден Подвязки) → символ доверия и статуса

Продукты и мастера получают привилегии и «знаки 
покровительства» (например, художники Медичи)

Формируется практика королевских 
монополий на «лучшие продукты» (виноградники, ткани)

Эпоха 
Возрождения

XVIII–XIX 
века

Начало выставочной культуры: Всемирные выставки 
(Лондон, 1851; Париж, 1889) → медали «Grand Prix», 
«Médaille d«Or». Эти медали клеились на товары 
десятилетиями как знак отличия

Франция запускает Appellation d„Origine 
Contrôlée (вина, сыры) — «выделение лучших» 
в регионе

Массовая культура рождает систему премий и знаков 
одобрения:

«Оскар» (1929) → знак отличия в кино.

«Michelin Guide» (с 1900, но со звёздами с 1926) → по сути, 
общественный знак отличия от экспертов

В потребительской культуре начинают 
использоваться «наградные» маркировки: «Продукт 
года», «Премия покупателей»

XX век

Вторая 
половина 

XX века

Появляются общественные организации и союзы 
потребителей, выдающие «знаки отличия» на основе 
голосования или тестирования (например, Good 
Housekeeping Seal в США с 1909 года)

Массовые конкурсы и премии становятся 
маркетинговыми инструментами

Ведущие бренды начинают использовать знаки отличия 
от референтных групп: (например, Премия «Выбор Мам» 
с 2019 года). Здесь важен не стандарт, а доверие 
сообщества → «если мамы выбрали, значит, можно 
доверять»

Конец XX – 
начало XXI 

века

Современность 

(2010-2020)

Появляются комьюнити-ориентированные знаки 
отличия и экспертные награды, мгновенно 
повышающие ценность продукта. Проверено мамами

ESG-направленные награды, уже не столько про качество, 
сколько про общественное одобрение компании 
(ответственность, забота о людях)

Текущая 
тенденция

Будущее
Переход к социальному одобрению в реальном 
времени: лайки, рейтинги, NFT-бейджи, блокчейн-метки 
→ новые формы знаков отличия

в чем разница между знаком отличия и знаком качества?

Знак качества показывает, что товар 
соответствует стандарту

Знак отличия показывает что, товар/бренд/человек 
получил общественное или экспертное признание

Знак отличия всегда работает через доверие к группе, которая его вручает


