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Маркетинг продукта: определение и границы

Маркетинг — это организационная функция и совокупность процессов создания, продвижения и
предоставления продукта покупателям, а также управление взаимоотношениями с ними с выгодой для
компании. В узком смысле — деятельность по удовлетворению рыночных потребностей с целью извлечения
прибыли. Важно не путать маркетинг с рекламой: реклама — один из инструментов коммуникации, тогда как
маркетинг начинается с выбора рынка и сегмента и заканчивается удержанием клиента.

В 2026 году у маркетинга цифрового продукта появился новый контур — ИИ-посредники (поисковые
ассистенты, агенты, агрегаторы). Они меняют то, как пользователь находит продукт и принимает решение.
Ниже — практическая рамка, которая связывает позиционирование, каналы и аналитику в один процесс.

Шаг 1. Позиционирование: от потребности к сообщению

Позиционирование — это место, которое продукт занимает в сознании клиента относительно альтернатив.
Хорошее позиционирование отвечает на три вопроса: для кого продукт, какую задачу решает, почему именно
он.

Практика: сформулируйте одну фразу-обещание и проверьте её на трёх сегментах. Пример для сервиса
управления задачами: «Для небольших продуктовых команд, которым нужно видеть прогресс без ежедневных
созвонов, — доска и отчёты в одном месте». Если фраза не понятна без пояснений — сузьте сегмент или
уточните задачу.

Сегмент — группа клиентов с общей потребностью и схожим поведением.
Ценностное предложение — конкретная выгода, которую клиент получает.
Доказательство — факт, кейс или демонстрация, подтверждающая выгоду.

Позиционирование проверяется не фокус-группой, а первыми продажами и вопросами клиентов. Если
клиенты переспрашивают «а чем вы отличаетесь», значит, сообщение не работает.

Шаг 2. Каналы: где клиент принимает решение

Каналы продвижения делятся на три группы: собственные (сайт, блог, email, сообщество), платные (реклама,
спонсорство) и заработанные (упоминания, обзоры, рекомендации). В 2026 году к ним добавился четвёртый
тип — ИИ-опосредованные: ответы ассистентов и генеративная выдача, где продукт упоминается или
цитируется.

Практический шаг: составьте карту пути клиента и отметьте, в каких точках он встречает продукт. Для
каждого канала определите метрику входа и метрику качества. Пример: для блога — переходы и дочитывания;
для платного канала — стоимость квалифицированного лида; для упоминаний в ИИ-ответах — доля запросов,
где продукт назван корректно.
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1. Выпишите 5–7 сценариев, по которым клиент ищет решение.
2. Для каждого сценария укажите 2–3 канала, где он может получить ответ.
3. Проверьте, что на каждом канале есть актуальная страница или материал с доказательствами.

Шаг 3. Контент: один смысл, разные форматы

Контент-маркетинг — это создание материалов, которые помогают клиенту решить задачу и одновременно
показывают продукт в деле. В 2026 году к обычным требованиям добавилось техническое: материалы должны
быть читаемы и людьми, и ИИ-агентами. Это значит — ясная структура, короткие абзацы, явные определения
терминов и отсутствие противоречий между страницами.

Практика: для каждой ключевой темы сделайте один «опорный» материал и несколько производных форматов
— краткий гайд, чек-лист, разбор кейса. Опорный материал обновляйте по мере изменений продукта,
производные — ссылаются на него. Так вы избегаете расхождений, которые снижают доверие и у людей, и у
алгоритмов.

Шаг 4. Аналитика: что считать в 2026 году

Веб-аналитика — измерение поведения посетителей и результатов каналов. Базовая модель остаётся прежней:
источник, действие, результат. Но появились нюансы.

Разделяйте трафик по типу источника: прямые заходы, поиск, ИИ-ассистенты, рекомендации.
Если ассистент не передаёт реферер, заход может выглядеть как прямой — это искажает оценку
каналов.
Считайте не только визиты, но и качество: глубину просмотра, возвраты, конверсию в целевое
действие.
Фиксируйте упоминания в ИИ-ответах вручную или полуавтоматически: какие запросы, какая
формулировка, есть ли ссылка на сайт.

Пример: если после запуска нового раздела доля «прямых» заходов выросла, а конверсия нет — проверьте, не
приписываются ли к прямым заходам переходы из ассистентов. Для этого можно добавить utm-метки в
материалы, которые распространяются через партнёров, и сравнить поведение сегментов.

Шаг 5. Удержание: маркетинг не заканчивается на покупке

Удержание — это работа с клиентом после первой покупки: онбординг, поддержка, повторные касания. В
продуктовом маркетинге удержание часто важнее привлечения, потому что стоимость повторной продажи
ниже.

Практические действия: настройте приветственную серию писем с одним полезным шагом в каждом; добавьте
в продукт подсказки на первых сессиях; собирайте обратную связь после ключевых действий. Метрики —
доля активных пользователей на 7-й и 30-й день, повторные покупки, отток.

Типичные ошибки

Смешивать маркетинг и рекламу: запускать кампании без позиционирования и понятной метрики.
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Оценивать каналы по кликам, не связывая их с целевыми действиями.
Игнорировать ИИ-посредников: не проверять, как продукт описывается в ответах ассистентов.
Делать контент без опорного материала: страницы противоречат друг другу, доверие падает.

Чек-лист на первый месяц

1. Сформулировать позиционирование в одной фразе и проверить на 5 клиентах.
2. Составить карту пути клиента с 5–7 сценариями.
3. Выбрать 2 канала для пилота и определить метрики.
4. Сделать один опорный материал и два производных формата.
5. Настроить разделение трафика по типам источников и проверку упоминаний в ИИ-ответах.
6. Запустить приветственную серию писем и замерять активность на 7-й и 30-й день.

Маркетинг в 2026 году — это не набор разрозненных активностей, а связанный процесс: позиционирование
задаёт сообщение, каналы доставляют его в точки решения, аналитика показывает, что работает, а удержание
превращает первых клиентов в повторных. Начните с одного сегмента и одной метрики — и расширяйте по
мере подтверждения гипотез.

Источник: https://cms.dolinais.ru/marketing-produkta-v-2026-kak-svyazat-pozicionirovanie-kanaly-i-analitiku
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