
CPS Navigator



Компания Trout & Partners - это глобальная сеть экспертов,  
основанная "отцом позиционирования" Джеком Траутом. 

С 2017 года Всемирным Президентом Trout & Partners  
является Денг Делонг.

�2© Trout & Partners, 2019

Trout & Partners - пионер стратегического позиционирования

Trout and Partners
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Trout & Partners в мире
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Trout and Partners

Российский офис T&P был открыт в 2001 году.
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50th anniversary of Positioning in Shanghai!
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Люди выбирают BMW, Rolex, Apple и Facebook не потому что они в целом  
лучше, а потому что они незаменимы в своих качествах.

драйв непревзойденный 
consumer experience

крупнейшая 
социальная сеть

часы, сохраняющие 
ценность сквозь время

Вопрос не в том, почему потребители должны покупать у вас.  
Вопрос в том, почему они должны покупать у вас вместо того, чтобы 
покупать у конкурентов.

Главный вопрос
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Позиционирование направляет стратегию

Стратегическое позиционирование подразумевает обратный подход  
к стратегическому планированию.…

… он начинается с определения чем выгоднее всего стать  
в голове потребителя, с учетом ресурсов, амбиций, уже занятых 
концепций и других факторов. И лишь затем решения, как нужно 
обновить свои продукты и процессы, чтобы соответствовать.
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Как стать незаменимым

Конкурентная Стратегия Позиционирования 
(Competitive Positioning Strategy)

CPS - это система, которая позволяет алгоритмически разрабатывать  
эффективные стратегии выгодной дифференциации 

и интегрировать их в бизнес.
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Competitive Positioning Strategy

с помощью формирования  
выгодного отличия в сознании потребителя POSITIONING

склонить потребителей покупать ваши продукты 
вместо продуктов конкурентов COMPETITIVE

через серию изменений 
продуктов, маркетинга  

и бизнеса
STRATEGY

 
Конкурентная Стратегия Позиционирования (СPS)
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- ценность 
- лояльность 
- рекомендации

Competitive Positioning Strategy

Ключевое отличие ВыгодыДоказательства

Идея позиционирования

Опыт потребления

Коммуникационные эффекты

Коммуникационные стратегии

Опыт коммуникации 

Инновации и эффективность

Функциональные стратегии

позициони- 
рование 

в сознании 
потребителя

Позиционирование, коммуникации и функциональные стратегии



Сегодня разрабатывать и внедрять стратегии надо молниеносно.  

CPS Navigator - это ПО, с помощью которого мы создаем CPS 
максимально быстро и модифицируем ее в режиме реального времени.
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CPS Navigator



Инструкции

CPS Navigator содержит единый универсальный вариативный  
алгоритм построения и управления стратегией разбитый  

на 500+ атомарных инструкций
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CPS Navigator



В системе присутствует исчерпывающий классификатор всех данных, 
которые могут потребоваться при формировании стратегии. 

Система учета данных
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CPS Navigator
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Кейсы, примеры и справочники

Контекстные справочники содержат детальные описания 
моделей, теорий и используемых определений с примерами.
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CPS Navigator



Графические модели

Дополнительно к результирующей форме CPS Navigator дает 
возможность пользователю заполнять графические модели, которые в 

наглядной форме визуализируют принятые решения.
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CPS Navigator



Режим интерактивной книги

В режиме “интерактивной книги” каждая инструкция раскрывается  
в несколько абзацев текста, содержащих описание логики системы,  
ее правил, а также пояснения, примеры и др. в “книжном” формате.
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CPS Navigator



Результирующая форма CPS Navigator
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1. Базовая информация по вашему бренду 

2. Стратегия ассортиментной политики 

3. Стратегия позиционирования 

4. Константы платформы бренда 

5. Правила внедрения в функции компании 

6. Политика маркетинговых коммуникаций 

7. Стратегия эволюции позиционирования 

8. Стратегия расширения ассортимента

CPS в деталях: итоговая форма
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Лицензия CPS Navigator
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Мы можем предоставить своим клиентам лицензию на  
ПО CPS Navigator по окончании контракта по разработке CPS. 

Таким образом стратегические специалисты заказчика  
смогут самостоятельно сопровождать и обновлять стратегию.

TA TA out of the 
Blue

>> For totally new product
     or a new league

1) if MS not defined
     For running business or
     For competing with ref or

PE
1) Conditions for moving
   >> for industry bridges
2) Where to go
3) Climbing
4) Changing WS
5) Switching Segments
6) Forced change

TL Moving to 
another 
League

Modifying the 
product for a 
new league

1) Take CP
2) For established or
3) For borderline or

4) For new
>> New League Idea

>> Changing your league

ES

1) Condition for extending

     - Reasons to extend
     >> if industrial bridges
     - Choosing segment
     - Mandatory extensions
     - CPS update after

Extension strategy 
on lifecycle matrix

- if kept positioning
- if cashed-out 

>> Sample segment-extension strategy 
3) Cross-league extensions

or

oror

WS
1) Segment Type
>> for industrial bridge
2) Based on Warmap 

Flanking
Instead of

Attacking or 
Rebellion

- if cannot do perfect/attacking

 >> Stick to flanking 
3) Based on CE

- strategy for added segment
- reposition after time (start over)

It shows the structure of each Section, Options it carries
and where they are called from.

Explicit arrow from the Option shows where to go after.
By default, exit to Test part of the same Section and carry on.
"+" means return to where the Option was called from.
Double-framed options involve creating extra brands or 
strategies thus they break normal routine and contain special
instructions.

PC
Changing 

Segment instead 
of Flanking

Flanking with  
Virtual 

Segment
Combining 

Benefits

Attacking 
Strategy for 

Leader

BP
1) Emotional Field
2) Sociocultural Platform

3) Brand Constants
4) ID and Style

Several 
Sociocultural

Platforms>> Multiplatform technique

+

MP 2) Build TSM
3) Build VNM
4) Check VNM split, add POCs 
5) Enrich POCs with factors

Positioning
Message 

Split

    >> Splitting PM

+

IM

1) Bens/creds
2) WS a) general b) zones
3) Table Stakes
4) League Table Stakes
5) Category State
6) Concept Level
7) Brand Platform
8) General

9) Summary

Leader two 
hands play

(create extra 
brand)

Defining
New 

Segments

    >> If created new segment

    >> Option of devaluing
         other's attributes

+

+

MS

Joining 
Segments with 

Contextual 
Bridge

Joining 
Strategies with 

Industrial 
Bridge

New 
Blue

Segment

New Contextual 
Dependent 

Subsegment

3) Pick: OK? -> Drop? -> Complete? -> Split!

>> Change league or dare
     for new ideas if not
     satisfied with result

4) Modify: - back to seg; - leader of alt; 
        - No rsrc to compete and meet TS?
               - Changing Assortment

>> Bridge to avoid splitting

2) if MS defined, TA=CP

or

Options and Calls 

WS for 
Industrial 
Bridges

Extension 
of Industrial 

Bridges

Evolution 
of Industrial 

Bridges

or

or Umbrella 
+ Sub

4) Build-up Creds,
      - don't have creds for any bens (attacking)?
      - don't have creds for any bens (flanking)?
5) Finalize 6) Message

     >> umbrella + subbrands

   >> Special solution for attacking if you factual leader

>> introducing to another league (new brand)

1) Platform

2) Existing Creds; 3) Benefits
       - defensive; - offensive: >> combining benefits

>> Using unprotected credentials (flanking)

>> Coming up with idea out of the segment's box

     - rebellion; - flanking:
         >> combining benefits (from prefs to a new) 
         - crowdsourcing for benefits
              >> combining benefits (crowdsourced)

     - unable to find due to mixed prefs? split brands

+

or

or

Test:
Market 
Size for 

TA 

Test:
Market 
Size

+

By default

+

2) Cross-segment extensions

1) Build PM

1) Warmap, 2) Assortment

>> If created new segment

5) Update TA

>> If created context bridge

or

or

or

or

or Test:
Market 
Size

+

CPS Navigator
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“You must give your customer a reason  
to buy from you instead of your competitors. 

If you don’t offer that reason,  
you’d better offer a very good price” 
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Jack Trout

Знаменитая цитата


