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О чём поговорим

⚪ Как вытянуть характеристики
⚪ Где смотреть конкурентов
⚪ Как определить преимущества
⚪ Как получить выгоды



Что такое характеристика

 



Характеристики 

⚪ То, чем является продукт — свойства и 
качества

⚪ Для товара — габариты, цвет, 
материал, функциональность, срок 
службы и т.п.

⚪ Для услуги — используемые 
материалы, критерии качества, 
особенности услуги

⚪ Также используем характеристики 
компании (продавца) и предложения



Какие характеристики нам нужны

⚪ Характеристики продукта
⚪ Характеристики предложения
⚪ Характеристики продавца



Из чего берем характеристики

⚪ То, что заказчик указал как 
характеристики

⚪ То, что он указал как 
преимущества (если есть 
конкретика)



 

⚪ Результаты заносим в первую 
колонку таблицы:



Если информации в брифе мало

⚪ Голосовое интервью с заказчиком
⚪ Уточняющие вопросы
⚪ В т.ч. смотрим, что пишут 

конкуренты, и уточняем у 
клиента, есть ли у него такое



Анализ конкурентов

⚪ Определяем характеристики 
конкурентов (продукт, 
предложение, продавец)

⚪ Вносим в таблицу:



Кого считать конкурентами

В зависимости от маршрута 
пользователя и цикла принятия 
решения:

⚪ Реальные конкуренты по рынку
⚪ Соседи по выдаче/рекламе 
⚪ Конкурентные категории



Реальные конкуренты по рынку

⚪ То, с кем заказчик сравнивает 
себя (и с кем его будут сравнивать 
потребители), бренды-конкуренты

⚪ Особенно актуально для 
продуктов с офлайн-элементом 
и/или при непосредственной 
ПРОДАЖЕ  с лендинга достаточно 
дорогого продукта



Соседи 

⚪ В контекстной рекламе (по 
нужному региону)

⚪ В поисковой выдаче (аналогично)
⚪ В таргетированной рекламе (для 

той же ЦА)



Соседи

 



Конкурентные категории

В категории можем объединять:
● Конкурентов с очень похожими 

характеристиками
● Конкурентные категории продуктов 

(особенно актуально при продаже 
нового для рынка продукта)



Сколько конкурентов брать

⚪ 3 минимально, 5-7 оптимально, 10 
уже глубоко

⚪ Если конкурентов меньше (новый 
продукт), используем сравнение с 
товарными категориями

⚪ Если больше, то группировку 
похожих конкурентов в категорию



Если информации нет

⚪ При сравнении с соседями 
приравниваем к отсутствию 
характеристики

⚪ При офлайновом выборе пробуем 
выяснить наличие такой 
характеристики



Что такое преимущество

 



Преимущество 

⚪ Преимуществом считаем ту 
характеристику, которой у обычного 
большинства конкурентов нет/не указано 
или хуже

⚪ Указываем «да» или «нет» в графе 
«преимущество?»



Что такое выгода

 



Что такое выгода

⚪ Это то, что дает потребителю 
конкретная характеристика продукта

⚪ Обычно для таблицы формулируем в 
формате «вы»: «вы получите», «вы 
сможете», «вы научитесь»



Примеры выгод

 



Задание

⚪ Выписать в таблицу характеристики (чем 
больше — тем лучше)

⚪ Провести быстрый анализ конкурентов для 
выбранного брифа (3-5 конкурентов — соседей 
в поисковой и/или рекламной выдаче)

⚪ Определить преимущества 
(ДА/НЕТ/ВОЗМОЖНО)

⚪ Подобрать ко ВСЕМ характеристикам выгоды
⚪ Выложить документ на Яндекс или ГуглДиск и 

разместить ссылку у себя на стене с хештегом 
#ПРОДАЮЩИЙ _ЛЕНДИНГ_АКТ1_ДЗ2

⚪ Дедлайн — вторник, 10 апреля, утро 



Ваши вопросы

 


