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ют эту проблему: клиент из любой точки мира может изучить продукт в деталях без ожидания до-
ставки. Более того, технологии дополненной реальности (AR) позволяют ”примерить“ оборудова-
ние прямо в цеху или офисе через смартфон, что раньше требовало выезда специалистов. Напри-
мер, компания Siemens уже несколько лет использует 3D-каталоги для презентации энергетиче-
ских решений, экономя сотни тысяч долларов на логистике и ускоряя переговоры. 

Сокращение времени сделки – еще один весомый аргумент в пользу 3D-визуализации. B2B-
покупатели часто принимают решения коллегиально, и процесс согласования может затягиваться 
на недели. Интерактивные модели на сайте позволяют всем участникам процесса изучать продукт 
самостоятельно, без запросов дополнительных материалов. Это особенно актуально в эпоху уда-
ленной работы, когда личные встречи и выставки стали реже. По данным PWC, интеграция 3D-
контента сокращает цикл продаж на 20–30%, так как клиенты быстрее переходят от интереса к 
действию. 

Актуальность этой технологии сегодня подкрепляется и общими трендами. Рост конкуренции в 
цифровой среде заставляет компании искать способы выделиться: 80% B2B-транзакций начина-
ются с онлайн-исследования (Accenture), и сайт с 3D-моделями воспринимается как признак инно-
вационности. Более того, развитие технологий, таких как WebGL и ИИ-инструменты для автома-
тизации моделирования, сделало внедрение таких решений доступнее. Например, Bosch внедрила 
AR-просмотр запчастей, позволяя клиентам видеть, как деталь встраивается в их оборудование, 
что сократило возвраты на 15%. 

Не стоит забывать и о запросе на персонализацию. Современные B2B-клиенты ждут индивиду-
альных решений, и 3D-конфигураторы дают им возможность самостоятельно настраивать продук-
ты – от цвета промышленного робота до параметров технических модулей. Это не только повыша-
ет вовлеченность (клиенты проводят на 40% больше времени на страницах с 3D-контентом, по 
данным Shopify), но и усиливает доверие к бренду, так как компания демонстрирует гибкость и 
клиентоориентированность. 

В заключение стоит отметить, что 3D-моделирование – это не просто ”фишка“ для сайта, а 
стратегический инструмент. Оно отвечает на запросы времени: ускоряет сделки, снижает издерж-
ки, адаптируется к удаленному формату работы и растущим ожиданиям клиентов. Технологии 
продолжат развиваться, и компании, которые внедрят такие решения сегодня, заложат основу для 
долгосрочной конкурентоспособности в мире, где цифровое впечатление становится решающим 
фактором выбора. 
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В последние годы наблюдается стремительный рост популярности корейской косметики (K-beauty) 

во всем мире, и Беларусь не является исключением. Уникальные ингредиенты, инновационные техно-
логии и доступная цена привлекают всё больше белорусских потребителей. В связи с этим, исследова-
ние рынка корейской косметики в Беларуси и анализ инструментов её продвижения представляется 
актуальной и перспективной темой исследования. 

Вначале следует выделить некоторые бренды корейской косметики, пользующиеся наибольшей 
популярностью: 

 Missha: широкий ассортимент, от ухода до макияжа, часто ориентирован на доступность; 
 Skinfood: акцент на натуральных ингредиентах и на названиях; 
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 Etude House: фокус на молодежную аудиторию и декоративную косметику; 
 Dr.Jart+: дерматологически протестированная косметика, часто решает специфические про-

блемы кожи. 
С целью выявления действующих и потенциальных потребителей корейской косметики, был про-

веден опрос среди школьников и студентов Полесского государственного университета, число ре-
спондентов составило 50 человек. В ходе анализа данных анкетирования, были получены следующие 
данные (рисунок). 

 
Рисунок – Основные результаты анкетирования респондентов 

 
Более детально полученные в ходе опроса данные об использовании и известности корейской кос-

метики представлены в таблице. 
 

Таблица – Результаты анкетирования респондентов об узнаваемости корейской косметики в Беларуси 
 

Вопрос Да Нет 
Вы участвуете в акциях и розыгрышах корейской косметики? 77,6% 23,4% 
Вы готовы платить больше за качественную косметику? 85,1% 14,9% 
Сталкивались ли Вы с аллергической реакцией на корейскую косметику? 87,7% 12,3% 
Вы доверяете отзывам о корейской косметике в интернете? 64,9% 35,1% 
Вы покупаете корейскую косметику онлайн? 59,6% 40,4% 
Вы покупаете корейскую косметику в специализированных магазинах? 60,7% 39,3% 
Узнали ли Вы о корейской косметике из рекламы? 56,7% 43,3% 
Узнали ли Вы о корейской косметике от блогеров? 65,7% 34,3% 
Узнали ли Вы о корейской косметике от друзей/знакомых? 64,2% 35,8% 

 
Согласно полученным данным, корейская косметика имеет некоторые особенности: 
1. Акцент на натуральные ингредиенты: использование традиционных корейских компонентов, 

таких как экстракты женьшеня, зеленого чая, улиточной слизи и других. 
2. Многоступенчатая система ухода: разработка комплексных систем ухода, включающих в се-

бя несколько этапов очищения, тонизирования, увлажнения и питания кожи. 
3. Инновационные технологии: применение передовых разработок в области косметологии, та-

ких как нано-технологии и ферментированные ингредиенты. 
4. Эстетика и дизайн: Привлекательная упаковка и приятная текстура продуктов. [1] 
В целях эффективного продвижения корейской косметики на белорусском рынке предлагаются 

следующие каналы дистрибуции: 
 онлайн-магазины, специализирующиеся на корейской косметике. 
 отделы корейской косметики или ее присутствие в специализированных магазинах космети-

ки, бьюти-салонах и аптеках. 

73,1%

26,9%

Пользовались ли Вы когда-
нибудь корейской косметикой?

Да Нет

85,7%
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Вам понравился эффект от 
использования корейской 

косметики?

Да Нет
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 использование социальных сетей (Instagram, ВКонтакте, TikTok, Facebook) для продвижения 
корейской косметики. 

 бьюти-блогеры и инфлюенсеры, влияющие на формирование потребительского спроса. 
Следующим инструментом продвижения выступают такие элементы маркетинговых стратегий как:  
 Таргетированная реклама: анализ использования таргетированной рекламы в социальных се-

тях и поисковых системах. 
 Контент-маркетинг: оценка эффективности создания информативного и интересного контен-

та (статьи, обзоры, видео) о корейской косметике. 
 Программы лояльности: исследование влияния акций и скидок на стимулирование продаж.  
 Программы лояльности: анализ использования программ лояльности для удержания клиен-

тов; 
 Сотрудничество с бьюти-блогерами и инфлюенсерами: оценка эффективности сотрудниче-

ства с бьюти-блогерами и инфлюенсерами для продвижения корейской косметики; 
 Локализация контента: Адаптация контента (описания продуктов, рекламные материалы) к 

белорусской аудитории [2]. 
Таким образом, можно выделить следующие перспективы развития рыночного сегмента корейской 

косметики в Беларуси: 
1. Увеличение осведомленности белорусских потребителей о преимуществах и особенностях 

корейской косметики.  
2. Рост онлайн-продаж корейской косметики благодаря развитию электронной коммерции. 
3.  Предложение более широкого ассортимента корейской косметики для различных типов ко-

жи и потребностей [3]. 
Таким образом, корейская косметика представляется перспективным рыночным сегментом бьюти-

сферы, представляющей достаточный интерес для потенциальных белорусских покупателей за счет 
использования современных технологий и натуральных ингредиентов. Развитие бьюти-сферы в Бела-
руси, безусловно, отразиться на повышении популярности корейской косметики  
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В современном мире реклама играет ключевую роль в создании и поддержании успешного 

бизнеса. С учетом стремительного развития технологий и изменений в потребительских привыч-
ках, традиционные рекламные форматы постепенно уступают место более инновационным и креа-
тивным решениям. Сегодня рекламодатели сталкиваются с необходимостью не только привлекать 
внимание аудитории, но и удерживать его в условиях перенасыщенности информации. 

Современные тренды в рекламе открывают новые горизонты, предлагая уникальные форматы 
взаимодействия с клиентами. От интерактивных и персонализированных кампаний до использо-
вания дополненной и виртуальной реальности – креативные подходы становятся залогом успеш-
ного продвижения товаров и услуг. Эта статья рассматривает современные тренды и инновацион-




