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В данной работе описаны результаты применения инструментов контент�маркетинга, традиционных для интернет�рынков
США и стран Латинской Америки для продвижения онлайн�проектов. Разработанная схема позволяет минимизировать
маркетинговые бюджеты для продвижения онлайн�бизнеса за счет переиспользования контента и использования площадок
формата UGC (user generated content). С помощью данной методики автор сумел в ходе экспериментов привлечь к онлайн�
продукту (SaaS�система для исправления ошибок в англоязычных текстах) более тысячи пользователей с бюджетом, не
превышающим 200 долларов США.
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ВВЕДЕНИЕ

Первая половина 2020 года ста"

ла для российских бизнес"проек"

тов тяжелым испытанием, и пред"

посылок к улучшению ситуации

нет. Национальная валюта падает,

доходы населения снижаются. Все

это стимулирует владельцев он"

лайн"бизнеса к выходу на новые

рынки. Одними из самых привле"

кательных являются рынки США

и стран Латинской Америки. В дан"

ной работе рассматривается воз"

можность использования традици"

онных для этих регионов онлайн"

ресурсов в формате UGC для про"

движения онлайн"бизнеса с мини"

мальными затратами бюджета.

Материал рассчитан на руково"

дителей проектов, которые хотят

в условиях ограниченного бюдже"

та и неясных перспектив на родном

рынке протестировать спрос за

рубежом и, в идеале, поддержать

бизнес валютной выручкой.

НАЧАЛО РАБОТ

Прежде чем начинать активную

фазу маркетинговых тестов на за"

рубежных рынках, важно опреде"

литься с целями. Они могут выгля"

деть так:

♦ Привлечь первых англоязычных

и испаноязычных пользовате"

лей, сравнить их паттерны пове"

дения.

♦ Получить охват для роста тра"

фика в целевых регионах.

♦ Начать наращивать продажи.

♦ В каждом из этих случаев могут

быть использованы разные ин"

струменты, в разной последова"

тельности, и затраты тоже могут

быть разными.

В общем случае для не очень

известных на зарубежных рынках

компаний работает такая схема:

♦ Месяц"два работ по контент"

маркетингу – наполнение бло"

га, гостевые посты, ведение соц"

сетей.

♦ Выход на какую"то популярную

в заданном регионе площадку

для привлечения внимания.

♦ Выстраивание воронки продаж

на новом рынке, работы по опти"

мизации привлечения трафика.

Если о компании никто не знает

в США, то пытаться попасть

в Forbes или TechCrunch беспо"

лезно, это не получится даже за

деньги. Гораздо логичнее сначала

что"то рассказать о себе на своих

ресурсах и в каких"то менее зна"

менитых ресурсах, предложить

свой продукт в соцсетях, получить

отдачу. И уже затем планировать

громкие активности и активизиро"

вать использование платных кана"

лов маркетинга.

Например, вы можете использо"

вать ресурс IndieHackers.com для

общения с предпринимателями

в США1. Пользователи этого сай"

та, во"первых, могут сами стать ва"

шими пользователями, во"вторых,

весьма лояльны к новым проек"

там, в"третьих, имеют опыт рабо"

ты над продуктами, так что дадут

ценную обратную связь. Вот при"

мер поста от создателя очередно"

го проекта с просьбой о конструк"

тивной критике (рис. 1).

Если у вас нет знакомых носи"

телей нужного языка, а оплата за

перевод сообщений в соцсетях ре"

дакторам"носителям не уклады"

вается в отведенный для тестов

бюджет, стоит использовать

1 https://www.indiehackers.com.


