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Начало стратегирования
в продуктовом маркетинге

Источник: Андрей Рукавишников,
Robert Cooper “The impact of product innovativeness on performance”
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Маркетинг продуктов

73%
компаний фокусируются 
на существующих потребителях, 
а не на новых.*

* Источник: 
Gartner CMO Strategic Priorities Survey 2021
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Эволюция маркетинга

Маркетинг продукта

Маркетинг потребителя

Маркетинг на основе ценностей



Концепции маркетинга. 
Типология
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Pragmatic Marketing Framework

The market-driven 
model for managing 
and marketing 
technology products 
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Pragmatic Marketing Framework
План 

развития 
бизнеса

Позициониро-
вание

Маркетинго-
вый план

Определение 
стоимости

Процесс 
сбыта

Привлечение 
клиентов

Определение 
рынка

Покупка, 
создание или 
партнерство

Образ 
покупателя

Удержание 
клиентов

Стратегия 
распростра-

нения

Рентабель-
ность

продукта

Образ 
пользователя

Эффектив-
ность

программы

Проблемы 
рынка

Анализ выгод 
и убытков

Уникальные 
компетенции 
организации

Портфолио 
продукции

Инновации Требования План запуска
Конкурентная 

среда

«Дорожная 
карта» 

продукта

Процесс 
продаж

Презентации  
и демонстрационные 

версии

Сценарии 
использова-

ния

Идейное 
лидерство

Оценка 
технологий

Маркетинго-
вое 

обеспечение

Специальная 
информация о продукте 

в поддержку 
существующих продаж

Инструменты 
отслеживания 

статуса

Привлечение 
потенциаль-
ных клиентов

Методы 
сбыта

Поддержка 
мероприятий

Поручители и 
рекоменда-

тели

Обучение по 
продажам 
продукта

Поддержка каналов 
сбыта

С
Т

Р
А

Т
Е

ГИ
Я

И
С

П
О

Л
Н

Е
Н

И
Е

ПОДДЕРЖКАРЫНОК НАПРАВЛЕННОСТЬ БИЗНЕС ПЛАНИРОВАНИЕ ПРОГРАММЫ ГОТОВНОСТЬ



Продукт и продакт-менеджер

1
Атрибуты продукта 

• Несет ценность (закрывает потребность клиента)

• За него клиент платит деньги

• Поставляется клиенту

• Есть канал поставки

• По нему есть поддержка

Продукт и товар это не одно и то же! 

• Результатом деятельности проектной команды 
может быть продукт (а может и не быть)

• Продукт может быть тиражируемым и нет

• Продукт может входить в решение



Продукт и продакт-менеджер

2
Продакт-менеджер
Его функция — Управление продуктом 
(по Прагматик маркетинг от Маркет проблемс
до Ченел саппорт, но сам он не делает 
маркетинг, продажи и пр.)

• Результат работы – исполнение плана по продукту

• Менеджер по продукту появляется только после 
появления плана по продукту

• Пишет план тот, кто хочет стать продакт-
менеджером



Проект и проджект-менеджер

ВАЖНО! 
Одна из задач — отделить президентские продажи.

ВАЖНО! 
Аккаунт — должность; 
проектный менеджер — роль.

Пресейлер

Аккаунт по клиенту 
привлекает экспертов частично формирует 
проектную команду конфигурирует проект 
(должны быть полномочия)

Проектный менеджер 
• формирует проектную команду
• составляет план проекта
• планирует финансы

1 Атрибуты продукта проекта 
(в порядке приоритетности):
• Начало

• Конец или реперная точка

• Бизнес-стыки (особенно страдает 
стык передачи из продажи 
в продакшен)

• Проектная команда (должна быть 
мотивирована)

• План исполнения проекта 

Проект

2
Проектный менеджер может 
приглашать в команду 
по проекту продакт-менеджера 
(при необходимости).

Выбирается 
проектный 
менеджер



Стратегические концепции маркетинга
на основании ценностей

Дифференциация

• Социально-ответственный маркетинг

• Маркетинг отношений

• Брендинг (3i)

• Управление стоимостью нематериальных 
активов (бренд, БД клиентов, интеллектуальная 
собственность)

• Управление GR, IR

• Маркетинг на основе совместного творчества

Доминирование по издержкам

• Управление потребительской ценностью 
для персонала и в канале продаж

• Маркетинг отношений

Сегментация

• Маркетинг аутентичности

• Эмоциональный маркетинг

• Маркетинг впечатлений

• Кастомизация

• Управление потребительской ценностью

• Локальный маркетинг

• Управление стоимостью нематериальных 
активов (бренд, БД клиентов, 
интеллектуальная собственность)

• Маркетинг на основе совместного 
творчества
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Анастасия 
Птуха

Анастасия Птуха,
ГК Step by Step,
председатель Совета 
директоров


