
Матрица оценки каналов продвижения для
ИТ-услуг
Визуальный фреймворк для оценки и выбора наиболее эффективных маркетинговых
каналов в ИТ

Описание Матрицы

Данный фреймворк представляет собой матрицу 3x3, которая помогает ИТ-компаниям
стратегически подходить к выбору каналов продвижения. Она учитывает два ключевых
параметра: 'Сложность реализации / Стоимость' (ось X) и 'Потенциальный ROI / Скорость
получения результата' (ось Y).

Размещение каналов в соответствующих квадрантах позволяет быстро определить, какие из
них наиболее подходят для вашей текущей ситуации, исходя из доступных ресурсов и
желаемых сроков окупаемости. Каждый канал сопровождается кратким описанием
преимуществ и недостатков, специфичных для ИТ-бизнеса.

Матрица оценки каналов продвижения для ИТ-услуг

Потенциальны
й ROI /

Скорость
результата

Низкая сложность /
Низкая стоимость

Средняя сложность /
Средняя стоимость

Высокая сложность /
Высокая стоимость

Высокий Email Marketing
Преимущества: Высокий
ROI (до $42 за каждый $1
вложений, Hubspot),
персонализация,
"прогрев" лидов.
Недостатки: Требует
качественной базы, риск
спама.

SMM (TenChat, Telegram)
Преимущества: Прямой
контакт с ЦА, построение
экспертного имиджа,
нетворкинг.
Недостатки: Требует
регулярного контента, не
всегда прямой
лидогенерации.

Контент-маркетинг (Блог,
Кейсы, Статьи на VC/Habr)
Преимущества: Построение
доверия, демонстрация
экспертизы, привлечение
"теплых" лидов.
Недостатки: Длинный цикл
создания контента,
отложенный ROI.

SEO
Преимущества: Высокое
доверие, стабильный
органический трафик,
низкая стоимость лида в
долгосрочной перспективе.
Недостатки: Длительный
процесс, постоянные
изменения алгоритмов.

Партнерства
(Технологические,
Реферальные)
Преимущества: Доступ к
новой аудитории,
взаимное усиление,
высокая конверсия.
Недостатки: Долгий поиск
партнера, сложные
переговоры, зависимость
от партнера.

PR (Публикации в СМИ,
Спикерство)
Преимущества:
Повышение узнаваемости,
авторитета, доверия.
Недостатки: Высокая
стоимость, непрямой ROI,
сложность измерения.
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Потенциальны
й ROI /

Скорость
результата

Низкая сложность /
Низкая стоимость

Средняя сложность /
Средняя стоимость

Высокая сложность /
Высокая стоимость

Средний Вебинары /
Онлайн-мероприятия
Преимущества: Прямое
взаимодействие с
аудиторией,
демонстрация продукта,
сбор контактов.
Недостатки: Требует
подготовки, технические
сложности, не всегда
высокая посещаемость.

PPC (Яндекс.Директ, Google
Ads)
Преимущества: Быстрый
результат, точный
таргетинг, гибкость
бюджета.
Недостатки: Высокая
конкуренция, "выгорание"
аудитории, требует
постоянной оптимизации.

Холодные продажи
(Outbound)
Преимущества: Прямой
контакт, быстрое получение
обратной связи.
Недостатки: Низкая
конверсия, требует
квалифицированных
менеджеров, негативное
восприятие.

Отраслевые конференции /
Выставки
Преимущества: Прямой
контакт с ЛПР, нетворкинг,
демонстрация продукта.
Недостатки: Очень
высокая стоимость
участия, логистика,
ограниченный охват.

Низкий SMM (Общие соцсети без
четкой стратегии)
Преимущества:
Повышение
узнаваемости.
Недостатки: Низкая
конверсия, отнимает
много ресурсов без
видимого результата,
нецелевая аудитория для
B2B ИТ.

Баннерная реклама (без
ретаргетинга)
Преимущества: Охват.
Недостатки: Низкий CTR
(0.05-0.1% для B2B,
WordStream), высокая
стоимость за показы,
"баннерная слепота".

ТВ / Радио реклама
Преимущества: Массовый
охват.
Недостатки: Чрезвычайно
высокая стоимость,
практически нулевая
релевантность для B2B ИТ,
невозможность
таргетинга.

Рекомендации по применению

Квадрант: Высокий ROI /
Низкая сложность

Начинать с этого. Каналы здесь предлагают наилучшее
соотношение затрат и потенциальной отдачи. Идеально для
стартапов и компаний с ограниченным бюджетом. Пример:
Email-маркетинг (средний ROI 4200%, DMA), SMM в
профессиональных сетях (TenChat, Telegram).

Квадрант: Высокий ROI /
Средняя сложность

Инвестировать при наличии ресурсов. Эти каналы требуют
больше усилий и времени, но приносят стабильно высокие
результаты в долгосрочной перспективе. Пример:
Контент-маркетинг, SEO (средний ROI 1000%+ в
долгосрочной перспективе, Search Engine Journal).

Квадрант: Высокий ROI /
Высокая сложность

Стратегические инвестиции. Эти каналы могут принести
значительные результаты, но требуют серьезных вложений и
долгосрочного планирования. Подходят для зрелых компаний
с устойчивым бюджетом. Пример: Партнерства, PR.



Квадрант: Средний ROI /
Низкая сложность

Тестировать и масштабировать. Эти каналы могут быть
эффективны для быстрого тестирования гипотез или для
дополнения основной стратегии. Пример: Вебинары (средняя
конверсия в лиды 20-40%, BrightTALK).

Квадрант: Средний ROI /
Средняя сложность

Использовать с осторожностью. Каналы требуют
постоянного контроля и оптимизации, чтобы избежать
перерасхода бюджета. Пример: PPC (средний CTR в B2B
2.41%, WordStream), холодные продажи.

Квадрант: Средний ROI /
Высокая сложность

Для нишевых задач. Применяются в специфических случаях,
когда другие каналы не работают или требуется
максимальный охват конкретной аудитории. Пример:
Отраслевые конференции.

Квадрант: Низкий ROI / Низкая
сложность

Избегать или пересматривать. Эти каналы часто отнимают
время и ресурсы без значимой отдачи. Пример: SMM без
четкой стратегии для B2B.

Квадрант: Низкий ROI /
Средняя сложность

Избегать. Высокие затраты при низком потенциальном ROI.
Пример: Баннерная реклама без ретаргетинга.

Квадрант: Низкий ROI /
Высокая сложность

Категорически избегать. Неэффективно для ИТ-бизнеса.
Пример: ТВ/радио реклама.

Оценка вашей текущей маркетинговой стратегии

Хаотичные действия Частично спланировано Четкая стратегия с метриками

Отметьте, насколько ваша текущая маркетинговая стратегия соответствует идеалу.
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