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О чем будем говорить?

С чего и когда начинается маркетинг


Что такое коммуникации и какие они бывают


Как коммуникации зависят от среды и жизненного цикла


Формула планирования коммуникаций: 5 шагов


Суммируем все и описываем стратегию5
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С чего начинается маркетинг?

«У нас есть 500к, что можем на них сделать?»


«Продукт еще не готов, как найти клиентов?»


«У нас отличный продукт, продвижение приложится».


Что мы хотим сказать, кому и как?

Маркетинг начинается с определения коммуникационного 
сообщения, а не с распределения бюджета.
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Что такое коммуникация?

Продукт

Содержание сообщения

Клиент

Контекст и функция

Рациональное Эмоциональное

– обмен информацией с определенной целью 
и в конкретном контексте



Коммуникации

Контекст. Внешняя среда и коммуникации в ней

Компания

Внутренние – коммуникации 
внутри команды влияют на 

результат
Целевая аудитория

Медиа

Маркетинговые коммуникации с целевой аудиторией

Маркетинговые коммуникации с контактными аудиториями

Прежде чем строить внешние коммуникации, 
договоритесь внутри команды 

Инвесторы

Госорганы

Партнеры



Коммуникации на разных этапах
Начинать никогда не рано, продолжать никогда не поздно

Продукт появился, когда один человек встретился с другим, заниматься 
продуктом общей деятельности важно с первого этапа:)



С чего на самом деле

начинается маркетинг?
Формула 5 шагов



Лестница 
продукта1

2 Портрет 
аудитории

3 Контекст

4 Сообщение

5 Каналы
Атрибуты продукта , 
рациональные, 
эмоциональные 
преимущества, 
Функция для клиента.

Соцдем, поведение, 
ценности и 
потребности, уровень 
знаний о продукте.

Рынок, тренды, 
ситуация, в которой 
встречается клиент и 
продукт.

Адаптируем 
сообщение для 
каналов и разных 
групп аудиторий.

Рациональные и 
эмоциональные 
атрибуты, Функция 
для клиента.



Понимаем свой продукт



Лестница продукта1

Рациональные преимущества
Какую задачу клиента решает продукт?


Эмоциональные преимущества 
Что почувствует клиент, когда задача будет решена? 
Что чувствует в коммуникации?


Атрибуты продукта
Качественные характеристики продукта: 
быстрый, удобный, рекомендательный…




Продукт1

Какова роль продукта, в чем 
его функция в жизни человека 
и в ситуации использования?


Функциональная 
роль

Рациональные преимущества
Какую практичную задачу клиента решает продукт?


Эмоциональные преимущества 
Что почувствует клиент, когда задача будет решена?

Атрибуты продукта
Качественные характеристики продукта: быстрый, удобный…




DIY формула 1

Лестница продукта

Описываем все атрибуты продукта: ответ на вопрос «каковы свойства нашего продукта?


По каждому атрибуту отдельно формулируем рациональные преимущества: какую практичную 

задачу решает продукт в рамках данного атрибута?


По каждому рациональному преимуществу фиксируем эмоциональные: что будет чувствовать 

клиент, взаимодействуя с продуктом?


Получаем лестницы по каждому атрибуту, смотрим в целом, осознаём функциональную роль 

продукта в жизни клиента. 
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Определяем функциональную роль продукта в жизни аудитории



Портрет аудитории



Аудитория
Определяем ключевые характеристики

Соцдем: география, пол, возраст, профессия, уровень дохода.


Ценности и потребности: чего хотят и как это получают.


Поведение: режим дня, ритуалы, интересы.
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Инсайт: невысказанный 
запрос аудитории



Что думает

Что потребляет

Во что одет

Как проводит досуг

На чем ездит

Чем интересуется

Куда ездит

Социальный статус

Портрет аудитории — пример



DIY формула 2 

Портрет аудитории
Описываем ключевые характеристики в контексте лестницы продукта

Cоцдем: возраст, пол, семейное, социальное, экономическое положения, профессия.


Поведение: режим дня, места посещения, круг общения, источники информации, ритуалы.


Ценности и потребности.


Какое у них отношение к категории и продукту: слышал – не слышал, опыт взаимодействия 
с вами или конкурентами, мнение о продукте.


Определяем инсайт. Сформулируйте нереализованный запрос аудитории по отношению к 
вашему продукту в одном предложении.

3

2

1

4

5



Контекст



Контекст
Определяем, где мы сейчас: рынок, тренды, ситуация
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DIY формула 3.1

Тренды

Отвечаем на вопросы: 

• Какой рынок вы выбрали, как его можно описать: новый или зрелый? 

• В какой момент мы выходим на рынок? 

• В чём разница между сегодня и 1-3 год назад?


Формулируем тренды:

За последний год на данном рынке существует тенденция к увеличению (снижению) ХХХ. 


Сверяем часы: 

Соответствует ли лестница нашего продукта ключевым трендам, которые мы выделили? 


Что такое контекст? Это пространство-время, в которое вы 
выходите со своим продуктом. Поле игры. 

3

2

1



DIY формула 3.2

Конкуренты

Отвечаем на вопросы:

• Мои основные конкуренты – такие-то.

• Как люди описывают бизнес или категорию, в которой находится компания/бренд?

• Кто наши конкуренты, как они выглядят, что они говорят, показывают и делают?

• Что большинство конкурентов делают одинаково?


Сформулируйте лестницы продуктов для ключевых конкурентов.

Отдельно сформулируйте недостатки их продуктов.

Что общего и в чем отличие от конкурентов.


Что такое контекст? Это пространство-время, в которое ты 
выходишь со своим проектом. Поле игры. 
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Коммуникационное сообщение



DIY формула 4

Коммуникационное сообщение
Ключевое сообщение это всегда предложение. 

Сообщение не обязательно должно быть красивым или креативным, при 
формулировке предложения используйте следующую формулу: 


Предложение YYY от бренда ХXX  помогает ZZZ.

<Капли Y позволяют сохранить лицо, когда болеешь>
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Мы также должны сконструировать эффект, который мы хотим достичь в головах 
аудитории, делая ей соответствующее предложение. Задайте себе следующие вопросы:

• Что человек почувствует, когда увидит ваше предложение?

• Что человек подумает, когда увидит ваше предложение?

• Что человек сделает, когда увидит ваше предложение?

При ответе на три последних вопроса основывайтесь на формуле Лестница продукта, 
которую мы заполняли на шаге 2. Но переформатируйте и уточните в контексте 
сформулированного предложения бренда.



Каналы коммуникации



Контекст. Внешняя среда и коммуникации в ней

Каналы коммуникации
Выбираем каналы и адаптируем сообщение
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Компания

Внутренние – коммуникации 
внутри команды влияют на 

результат
Целевая аудитория

Медиа

Маркетинговые коммуникации с целевой аудиторией

Маркетинговые коммуникации с контактными аудиториями

Инвесторы

Госорганы

ПартнерыDigital Offline

Соцсети

Поиск

Online media

Наружная 
рекламаПочта

Мероприятия

Специальная 
пресса



 DIY формула 5. Целевые аудитории и каналы 

С кем еще мы контактируем?


Где они бывают и получают информацию?


Что они там обычно делают?


Как нам сказать им то, что хотим с учетом их 
поведения в этом канале?


Формулируем ответ по каждой аудитории и каналу.
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5 шагов к ясной коммуникации

Составьте лестницу продукта


Определите портрет аудитории


Сверьтесь с контекстом


Сформулируйте сообщение


Выберите каналы и адаптируйте сообщение
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Задавайте вопросы:)

Анна Степанова, 

Бренд-стратег, специалист

по маркетинговым коммуникациям

Антон Шукайло, 

Бренд-стратег, специалист

по маркетинговым коммуникациям


