


Голуб Ярослав Олегович
Руководитель интернет-агентства INTEC

Б олее 14 лет успеш но
занимаюсь бизнесом
и IT-проектами.

Провожу образовательные  
семинары по интернет-
маркетингу, автоматизации 
продаж и бизнес-

процессов.

Многолетний опыт работы в 
сфере информационных
технологий, web-разработки 
и интернет-маркетинга.

С 2009 года и по настоящее 
время возглавляю
крупнейшую в Челябинске 
интернет-компанию INTEC.

Мои 
координаты:



Кто мы?
Мы разработчики готовых решений на платформе
«1С-Битрикс». Авторы популярных решений MarketPlace-
линейки готовых сайтов INTEC: Universe и INTEC: MaTilda.
Имеем статус Золотого сертифицированного партнера
«1С-Битрикс»

Золотой
сертифицированный 
партнер «1С-Битрикс»

ТОПовый автор готовых 
решений на платформе
«1С-Битрикс»

Автор блога о готовых 
решениях площадки 
MarketPlace

Автор линейки готовых сайтов INTEC:
Universe и уникального конструктора
дизайна на «1С-Битрикс»



Разработка крупных интернет-
сервисов — системы поисковой 
аналитики INTECSTAT.ru, сервиса 
мониторинга работы сотрудников 
ИНСАЙДЕР.рф
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Разработка готовых сайтов на 1С-Битрикс —
INTEC.Universe, ТОП лучших решений 1С-Битрикс

Услуги комплексного интернет-маркетинга

ТОП-3 рейтинга 1С-Битрикс в 
номинациях «Лидер продаж»,
«Лучший автор решений 
Маркетплейс»

Премия за самую высокую
маркетинговую активность среди 
партнеров 1С-Битрикс
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С чего начать построение  
системымаркетинга ?
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1)Цели
2)CustDev
3)Клиентские сегменты
4)Ситуации
5)Ценностное предложение
6)Гипотезы



Сформулированные цели

• Генерация первичных обр ащений в ком панию до 400 в месяц

• Генерация повторных обр ащений в ком панию до 200 в месяц

• Сократить вр емя на обслуживание текущих клиентов
с 4 часов в месяц на клиента до 30 минут

• Выход в 4 новых региона для теста спр оса

• Повышение пр одаж в «несезон»



Сформулированные цели
• Увеличить выручку на 30% за 12 месяцев

• Увеличить конверсию из Лида в продажу с 30% до 40%

• Организовать дистанционные продажи

• Переориентироваться с регионального рынка не федеральный



Проблемное интервью
Customer Development - тестирование идеи или продукта на потенциальных 
потребителях.
Клиентоориентированный подход к созданию бизнеса

КОГООПРАШИВАЕМ

• Действующих клиентов – понять почему выбрали нас, что в нашем продукте  
понравилось, что улучшить, впечатления, какую боль решили какую нет

• Клиентыкоторые заказали,но не оплатили – почему отказались от покупки, кого 
выбрали, почему выбрали не нас, что улучшить что бы выбрали нас

• Клиентыкоторыеушли – причина ухода, что улучшить

ЦЕЛЬ

• Понять реальную ценность для клиента
• Нащупать точки роста
• Реальная боль клиента
• Понять что являлось триггером для покупки
• Что объединяет клиентов
• Определить сегмент



Выявляем ценность



Когда продают без ценности:

ПЕРЕЧИСЛЕНИЕ  
СВОЙСТВ 
ПРОДУКТА

ОБЕЩАНИЕ  
ПОЛЬЗЫ

ПРЕДЛОЖЕНИЕ 
ПРОДУКТА/УСЛУГИ

Не бита, не крашена! 100%

• ДЕШЕВЛЕ ДОРОЖЕ

• БЫСТРЕЕ ДОЛЬШЕ

• ОФЕР ОДИННА ВСЕХ



Ценность=результат клиента
н
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ПРОБЛЕМА РЕШЕНИЕ ВЫГОДА

• В чем ценность/выгода клиента?
• В чем преимущество для клиента перед другими решениями?
• Если клиенту не объяснить ценность он вынужден додумывать ее сам
• Если ценность не оцифрована клиенту сложно сопоставить ее с ценой продукта



Создаем УТП по ХПВ

Характер и с тика
Преимущество
Выгода

Х Ёмкость аккумулятора 5000 m A h
П М ожет работатьдо 2х суток
В Вам не нужно брать с собой зарядное устройство  
и powerbank



— Как понять проблему клиента?
— Задавать вопросы!
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• В ситуациях Х у вас возникают проблемы Y?

•Почему это проблем а? →Почему? →Почему?

• К каким последствиям это приводит?

• Как вы решаете эти проблемы?

• Есть что-то, что не устраивает в текущем решении?

• Искали другие решения? Какие?

• Как вы сравниваете эти решения между собой?

• Какие критерии для сравнения?

• Какие критерии наиболее приоритетные?

Customer о
development



Ценностное предложение— оно зачем?

а

• Текст и креативыв онлайнрекламе— заголовки, тексты объявлений, квизы, 
поп-апы, лид-магниты, каталоги, … Лэндинг пейдж

• Сайт
• Буклет/одностраничник, велкам письмо
• Велкам презентация
• Речевой модуль в исходящий звонок, скрипт или сценарий продажи
• Сценарий встречи с заказчиком

Ценностное предложение =упаковка бизнеса



Уникальное ЦП в каждый сегмент

• КОНВЕРСИЯ В КОНТРАКТ ВЫШЕ

• ЦИКЛ СДЕЛКИ КОРОЧЕ

• SALES РЕСУРСЫ НЕ ТРАТЯТСЯ ВПУСТУЮ

• РАСТЕМ БЫСТРЕЕ





Клиентские сегменты

• Запуск нового направления

• Обновление сайта

• Расширение рекламной кампании



Сегмент Цель Задача Проблема Решение Выгода

Запуск нового 
направления

1. Протестировать
гипотезу о работы
в новой нише

2. Определить  
рабочие и
эффективные  
рекламные
каналы и способы 
лидогенерации

3. Выйти в точку
безубыточности

1. Оперативно
запустить сайт
под ключ

2. Настроить
целевой трафик 
из рекламных
систем

3. Уложиться в 
заранее
утверждённый  
бюджет

к затуханию  
энтузиазма 
команды
заказчика и
дополнительных  
расходах

Долгий запуск 
сайта и
рекламных

Разработка сайта 
на готовом
шаблоне -

каналов приводит Экспресс-
заполнение
- Запуск
рекламной 
кампании
Яндекс.Директ

1. быстрый запуск  
сайта (до 2х
недель) -
невысокий
бюджет (50 000 -
100 000)

2. работоспособны  
й сайт

3. возможность в 
дальнейшем
масштабировать



Сегмент Цель Задача Проблема Решение Выгода

1. Обновление  
сайта

1. Обновление 
интерфейса и
дизайна сайта -
Расширение
функциональных  
возможностей -
Повышение 
технологического
стека до
актуального  
уровня -
Повышение
показателей  
конверсии

2. Повышение  
авторитета
бренда в глазах 
клиента

1. Новый сайт 
должен
сохранить 
позиции в
поиске

2. Показатели  
конверсии 
должны 
существенно 
вырасти

3. Новый сайт 
должен быть
более удобным 
для
пользователей

4. Сайт должен 
сохранить а
лучше повысить 
уровень
автоматизации

1. Перерасход
рекламного  
бюджета

2. Уменьшения  
доверия к 
бренду

3. Недополучени  
е прибыли

1. Анализ
конкурентов и 
копирование 
ключевых
приемов

2. Разработка  
сайта под 
потребности 
бизнеса

3. Грамотный
интерфейс и  
качественный 
дизайн

4. Бережный  
перенос
контента со 
старого сайта

5. Качественная  
поисковая 
оптимизация

1. Высокий 
коэффициент  
конверсии

2. Высокая отдача  
от рекламного 
бюджета

3. Использование  
низкорентабел
ьных
рекламных
инструментов

4. Сохранение  
позиций в 
поиске 
наращивание 
трафика

5. Обширный
функционал с 
запасом на все 
случаи жизни



1. Производителирасширяющуюдилерскуюсеть - сайты для дилеров
(стандартизированные продукты, с одной админкой, поддержка большого числа
сотрудников дилеров, реализация индивидуальных доработок,
индивидуальная документация)

2. Интернетмагазины,которыехотяттрансформироватьсявформатМаркетплейс -
возможность поставщикам выкладывать товар

3. Компании с отраслевымизапросами - отраслевые сайты (недорогая разработка 
отраслевого сайта с важными функциями для конкретной отрасли, нет подходящих 
шаблонов)

4. Компании,которымнужносделать доработки на сайте - доработки на сайте 
(фиксированная стоимость доработки, отсутствие багов работоспособность как 
задумывалось, ничего не сломали другого, оперативность)

5. Покупателимодулей - модули (штатная установка на сайт, документация, помощь в 
использовании)

6. Малыекомпании, которые все предпочитают делать сами (хорошая документация, быстрая 
техподдержка, отсутствие багов в нестандартных сценариях)

7. Крупныекомпании, которые все предпочитают отдавать подрядчикам



Клиенты
Которые получают от вашего решения в его нынешнем виде больше всего ценности.
Понимают без объяснений зачем оно нужно, поэтому покупают быстро, платят много
и часто возвращаются

A сегмент

Что-то не идеально
Решение нужно, но есть возражения, нужно объяснять и 
кастомизировать. Платят много, цикл продажи средний

B сегмент

Есть потребность
Но ценность не высокая, поэтому платят мало и имеют 
много возражений

C сегмент

Задают много вопросов, тратим ресурсы, выносят мозг
В итоге все равно не покупают

D сегмент

Мы хотим им продать
Но у нас нет под них решения, компетенций или ресурсов на 
пресейл и проект

X сегмент

ABCDX сегментация



Проблематизация—
уровень осознания проблемы

о
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ПОСЧИТАЛПРОБЛЕМУ

н
ы

знает решение, имеет 
бюджет на покупку

ищет решение или 
сделал его самВИДИТПРОБЛЕМУ

готов с ней мирить ся, не знает, 
что можно по-другому

ТЕРПИТПОТЕРИ

ОСОЗНАЕТ ПРОБЛЕМУ

не получает выгоду и это не 
проблема



Для чего сегментировать



20%ВРЕМ ЕНИ ТРАТИМ  
НА КЛИЕНТОВ,

КОТОРЫ Е НЕСУТ 80%В Ы РУЧКИ

В
А

80% ВРЕМ ЕНИ ТРАТИМ  
НА КЛИЕНТОВ,

КОТОРЫ Е НЕСУТ 20% В Ы РУЧКИ

D
С

Для чего сегментировать:



ABCDX сегментация
Сегмент Характеристика Действие
А Контакт с ЛПР или ЛВР, явная потребность

заинтересованность к покупке, есть бюджет
Передача Сейлзу. Закрывать в
продажу

В Контакт с ЛПР или ЛВР, без явной заинтересованности,
бюджет не утвержден

Передача Сейлзу. Формирование
потребности

С Контакт с посредником, сбор информации для 
дальнейшего взаимодействия

Работа квалификатора, отправка 
общей информации, выход на ЛПР  
или ЛВ Р

D Нецелевой лид. Несоответствие бюджета. Не наш 
продукт.

Отказ от дальнейшей работы

Х Крупные корпоративные заказчики. Работа ключевых лиц с
заказчиками, либо передача 
партнерам.



К какому клиенту идти к первому 
и почему?

Паника и хаос (расфокус)  
при генерации спроса

Тратим ресурсы,
но не получаем сделки

Зарабатываем мало

Растем медленно

В чем проблема:



СЕГМЕНТ СИТУАЦИЯ ПРОБЛЕМА РЕШЕНИЕ ВЫ ГОДА

ABCDX сегментация



Ситуации

Ситуация— событие, в результате которого у ЛП Р Заказчика сформировалась 
потребность в нашем продукте и инициировало процесс поиска решения

• Для каждого клиентского сегмента характерны свои ситуации

• Важно понимать как ситуация проявляется –какие триггеры возникают

• Понимать как мы можем использовать ситуацию и где отслеживаем триггер



Ситуации
Ситуация Триггер Где ищем Как используем
Приход в компанию 
нового маркетолога
приводит к обновлению 
сайта

Не проявляется Резюме маркетологов
Маркетологи с которыми 
работали ранее (при
переходе на новую  
работу)

Предлагаем партнерскую
программу маркетологам
Поддерживаем
отношения с
сотрудниками на стороне
Заказчика

Запуск нового  
направления
сопровождается
открытием юр.лица

Открывшиеся
юридические лица

Контур.Компас Холодный звонко по
контактными телефонам, 
рассылки

Поиск маркетолога,
администратора сайта 
свидетельствует о
преобразованиях

Вакансии Сайты поиска персонала Звонок под видом
кандидата, выявление 
задач и потребностей,
выход на ЛПР, рассылка

Посещение ЛПР бизнес-
тренингов, мероприятий

- Поиск, соцсети Коллаборации с 
организаторами,
спикерами, бизнес-
тренерами

Поиск релевантной
информации, изучение 
экспертных статей

Частотность целевых 
запросов в поиске

Поиск статей на первой 
странице

Встройка в статьи на
первой странице со
своим офером



Ценностное предложение:

а

КЛИЕНТСКИЙ  
СЕГМЕНТ СИТУАЦИЯ

л
ПРОБЛЕМА

РЕШЕНИЕ  
ПРОДУКТ ВЫГОДА



СЕО

HMS

DevOps

ГОТОВНОСТЬ  
КУПИТЬ

Проблема Решение (продукт) Выгода

Проблема
Решение 
(продукт) Выгода

СIО

Проблема
Решение 
(продукт) Выгода

Проблема Решение 
(продукт) Выгода Проблема

Решение 
(продукт) Выгода

СFО

POWER MAP Сделки



POWER MAP Сделки

Лицо Что важно
Собственник окупаемость инвестиций
Директор CEO достижение коммерческих результатов
Директор по 
маркетингу/Маркетолог

высокие показатели конверсии

Маркетолог возможность реализовать индивидуальнее доработки
Технический директор отсутствие багов, интеграция в инфраструктуру,

масштабируемость, возможность быстро найти подрядчиков и 
специалистов, обмен данными

Администратор сайта понятная удобная админка, документация, техническая
поддержка, отсутствие скрытых ошибок, загрузка каталога



Работаем через тестирование гипотез

Гипотеза— предположение или утверждение, которые требуют подтверждения

• Гипотезы бывают –маркетинговые, продуктовые, организационные

Как расти быстро:

• понять где основное ограничение

• сформулировать на ограничение 10-20 гипотез
• отбросить те, которые не приведут к успеху точно (“слабые” гипотезы)

• быстро проверить “сильные гипотезы”

• вы или победили или уже мертвы.



Приоритизация гипотез

ICE
• Impact— влияние на результат

• Confidence — уверенность в гипотезе
(в ее результатах, в точности оценки, разные трактовки говорят по разному)

• Ease — легкость реализации





Цикличность тестирования гипотез



Анализ рынка и конкурентов



Как узнать больше

1. Купить готовые исследования

2 . П р овести и сследовани я

3. Анализ спроса в пои сковых си стем ах

4. Анализ профилей в социальных сетях

5. Онлайн-опросы

6 . И зучение отзывов в и нтернете

7. Анализ конкур ентов

8. Анализ поведения на сай те

9. Анализ жалоб

10. Анализ истор и и отказов



Конкурентный анализ

• Позиционирование и УТП конкурентов
• Ценовая политика

• Ассортимент

• Клиентский сервис
• И нструменты продвижения
• Бюджеты на продвижение

• Инструменты вовлечения, удержания и конвертации



Сравнение 
позиционирования  
и УТП



Тайный покупатель

ЧТО ЧАЩЕ ВСЕГО ИЗУЧАЮТ?

• Сер вис в целом

• Технологиипродаж

• Прим е ры КП и презентационных материалов

• Мнени е о конкурентныхпродуктах,УТП



Фишечки

• Мы тут исследование делаем

• Будете в тендере принимать участие?

• Я клиент, который ничего не понимает

• Мы выбираем между вами и компанией Х



Тайный HR

• Находим резюме сотрудников конкурентов

• Назначаем собеседование

• Узнаем нужную нам информацию

• Если имеет компетенции предлагаем сотрудничество

?



Аналитика рекламы

https://www.similarweb.com/

http://www.similarweb.com/


Анализ поискового маркетинга

https://www.keys.so/

http://www.keys.so/
http://www.keys.so/


А что дальше? СПОК
ОЙНО

,

ВСЕП
ОД

КОНТ
РОЛЕ

М



Что будем доносить до  
каждого сегмента ?

1. Кто м ы?

2. Кто наш клиент?

3. Какую п р облем у м ы реш аем ?

4. Что мыделаем не так,как конкуренты?

5. За счетчего,м ы делаем это по другом у?



Делаем общий план контента по CJM
Стадии CJ Цели для клиента Темы Формат Где

Осознание проблемы -Задуматься, что есть проблема

-Запомнить наш бренд, как инициатора 

этих размышлений

- Очередной факап внутреннего маркетолога

- Очередной факап внешнего подрядчика

- Недостаточно быстрый рост

- Неготовность исполнителя меняться и развиваться

- Нежелание подрядчика подписываться под KPI

Экспертная статья Пост 

в соц.сетях

Вебинар (потом на Youtube и  

в соцсети)

Выступление на

конференции Интервью 

Кейсы

Внешние площадки (потом с

рерайтом в блог). Например VC и  

таргет потом на неё.

Социальные сети и таргет. 

Конференции

* Таргет для прокачки

использовать только для кейсов 

или White-Paper

Поиск решений - Поиск способов решения своих задач - Топ 10 факапов вашего маркетолога

- Как проверить работу вашего маркетолога / агенства

- Как застраховать себя от факапов внешних подрядчиков

- Как масштабировать свой бизнес за счет подрядчика

Экспертная статья Пост 

в соц.сетях

Вебинар (потом на Youtube и  

в соцсети)

Выступление на

конференции Интервью 

White-Paper

Автоворонка (email + mssg)  

Кейсы

Внешние площадки (потом с

рерайтом в блог). Например VC и  

таргет потом на неё.

Социальные сети и таргет. 

Конференции

Свой Landing под White-Paper

Оценка альтернатив - Выделить нас среди конкурентов из-за  

нашего позиционирования и УТП
- Ориентация на KPI: миф или реальность

- Самые необычные KPI на которые мы подписывались

- Без стратегии даже в лидгене никуда

- Как мы делали стратегию для…

- Стратегия для Производителей: 5 шагов

- Как мы работаем с клиентами.

Экспертная статья Пост 

в соц.сетях

Вебинар (потом на Youtube и  

в соцсети)

Выступление на

конференции Кейсы

Внешние площадки (потом с

рерайтом в блог). Например VC и  

таргет потом на неё.

Социальные сети и таргет. 

Конференции

Свой Landing под White-Paper

Принятие решения - Выбрать нас как поставщика решения - Как окупилась реклама у…

- Как мы в 80 раз вырастили …

- Примеры KPI наших клиентов и результаты

- Что обязательно должно быть прописано в агентском

договоре

- Гарантии в интернет-маркетинге: миф или реальность

Кейсы Внешние площадки (потом с

рерайтом в блог). Например VC и  

таргет потом на неё.

Социальные сети и таргет. 

Конференции

Свой Landing под White-Paper

Использование и оценка 

продукта

- Чтобы продукт соответствовал ожиданиям - Новые инструменты и технологии Emai l-рассылка  

Личная презентация
Email Лично

Рекомендация - Стать лояльным клиентом и рекомендовать 

нас
- Кейсы наших клиентов Emai l-рассылка  

Социальные сети

Emai l-рассылка

Мессенджер Лично



Голуб Ярослав Олегович
Руководитель интернет-агентства INTEC

Мои 
координаты:

Благодарю 
за внимание!



Этапы продажи через ценность

н
ыо

е
сл

ПРОФИЛИРОВАНИЕ ПРОБЛЕМАТИЗАЦИЯ КВАЛИФИКАЦИЯ ОФФЕР

1.Кому продаем?

2.Какую проблему клиента 
решаем?

3.Какое решение подойдет лучше? 

4.Какую выгоду получит клиент?



Методика5W МаркаШеррингтона

ком пани и,сем ейное положение и
т.д.

• Who (кто?):
Кто потр ебитель? Возраст,пол,должность ,отрасль

• What (что?):
Что м ы п р едлагаем клиенту?

• Why (зачем/почему?):
Какие выгоды получит? Зачем покупает? Какие проб лемыре ша ет?

• When (когда?):
Когда необходим наш продукт? В какой ситуации?

• Where (где?):
Где эту аудитор и ю м ожно найти?



С дилерской сетью IT premium B2B классика

Кто?
Производители b2c-товаров,
которые продвигают продукцию 
через дилеров. Отрасли:
строительные материалы, двери, 
окна, освещение и т.д.

Компании, предоставляющие 
дорогое IT- решение, с
небольшим количеством
ежегодных продаж и длинным 
циклом сделки.

Классические B2B-компании,
предоставляющие дорогие услуги 
либо продукты (оборудование, 
техника, материалы).

Что?
B2B-портал и генератор дилерских 
сайтов

Account Based Marketing Inbound-маркетинг, возможно 
AB M под отдельные продукты.

Зачем?

Повышение прибыли. Хотят
контролировать всю цепочку и 
стимулировать дилеров к
повышению продаж.

Повышение прибыли. Перестать 
сливать бюджеты на
традиционный маркетиг и
продажи. Вкладывать в развитие 
только перспективных клиентов.
Подружить маркетинг и 
продажи.

Повышение прибыли. Текущие
подрядчики не справляются либо 
компания только выходит в Digital

Когда?
Когда окончательно теряют
терпение, после очередных
косяков и неуменя дилеров
продават

После очередного отчетного 
периода, либо очередной
совместной планерки маркетинга
и продаж где кидали друг в друга 
тухлые помидоры.

После очередного факапа
подрядчика. После осознания 
важности внедрения Digital-
технологий

Где?
Отраслевыепортал,ы, 
конференции/вебинары,социальные 
сети, поисковый маркетинг,  
рекомендации

Отраслевыепортал,ы, 
конференции/вебинары,социальные 
сети, поисковый маркетинг,  
рекомендации

Отраслевыепортал,ы, 
конференции/вебинары,социальные 
сети, поисковый маркетинг,  
рекомендации


