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Аннотация. В статье рассматриваются мировые тренды продаж и развития IT-

рынка, делается акцент на заинтересованности общества в получении 

различных видов информации. Автор выделяет пять мировых трендов продаж, 

которые увеличивают реализацию товаров и /или услуг в несколько раз по 

сравнению с продажами своими конкурентов. В статье приводится подробная 

характеристика мировых трендов в сфере IT-рынка, отмечается необходимость 

составления Traction-карты при подготовке к продажам товара и/или услуги. 
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В современном мире наблюдается стремительный рост 

заинтересованности общества в получении различных видов информации. 

Большой спрос сформировался на научную, техническую, а также на 

экономическую информацию, поскольку именно она во многом определяет 

развитие других сфер общественной жизни. В связи с этим, появляется 

необходимость дальнейшего совершенствования информационных технологий. 

Однако далеко не вся информация может восприниматься людьми легко и 

свободно, потому что большинство данных не структурированы, не проверены, 

вызывают сомнения и опасения у человека [3, с. 52].  

Информационные услуги, или IT-услуги, безусловно, пользуются 

огромным спросом практически во всех странах мира. Они удовлетворяют 

многие потребности людей, позволяют анализировать произошедшие события в 

стране, помогают предпринимателям совершенствовать свою продукцию, а 

также использовать новые и совсем неисследованные площадки для 

продвижения товаров и услуг, в том числе и информационных. 

На сегодняшний день на информационном рынке представлено большое 

количество продуктов и услуг. Однако с каждым годом растет конкуренция, и 

теперь важно не просто производить услуги, то есть иметь предложение, но еще 

и уметь их продавать.  

Проанализировав научную и аналитическую литературу, можно выделить 

ряд мировых трендов, которые увеличивают продажи товаров и/или услуг в 

несколько раз по сравнению с продажами своими конкурентов. К таким 

трендам И.А. Андреева относит [1, с. 13]: 

предоставление продуктов с более низким чеком, чем раньше, но с более 

высоким спросом; 

партнерство с отраслевыми продуктами; 
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более клиенто-ориентированная стратегия продвижения; 

распространение подхода Customer Success; 

выстраивание воронок продаж и другие. 

Охарактеризуем каждый из названных трендов по отдельности. 

1. Предоставление продуктов с более низким чеком, чем раньше, но с более 

высоким спросом. 

Многие компании, занимающиеся производством товаров и услуг в 

данной сфере, стали делать подписки для своих клиентов. Так, известная 

компания AutoDesk раньше продавала свои услуги, стоимостное выражение 

которых доходило вплоть до десятков миллионов долларов. В настоящее время 

появились товары стоимостью и около двух тысяч долларов. Это так 

называемые подписки на определенные сервисы, которые необходимо 

продлевать как минимум каждый месяц, что, безусловно, является 

преимуществом [5, с. 121]. Таким образом, компания постоянно получает 

прибыль и нельзя сказать, что ее становится меньше. 

2. Партнерство с отраслевыми продуктами. 

Партнерство особенно выгодно на первых этапах становления новой 

компании. Однако и в партнерствах возникают трудности, которые зачастую 

довольно тяжело преодолеть. Поэтому некоторые компании стали 

специализироваться на помощи в продажах при заключении партнерства. Так, 

одна компания стала работать с существующей стратегией другой компании, 

внеся в нее свои коррективы, поскольку они необходимы для масштабирования 

и повышения прибыли компании.  

3. Более клиенто-ориентированная стратегия продвижения. 

Все больше и больше компаний при разработке продукта и всяческих 

услуг ориентируются на потребности и запросы потенциальных клиентов. 

Происходит большее взаимодействие с потребителями: проводятся опросы, 

собирается актуальная информация и так далее. Такие действия увеличивают 
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лояльность покупателей и формируют спрос на тот товар, которого еще даже 

нет в продаже [4, с. 34].  

4. Распространение подхода Customer Success 

Данный подход заключается в том, чтобы обеспечить клиенту или 

потребителю максимально комфортные условия сотрудничества. Условно 

такой подход делится на два направления [2, с. 16]:  

забота об эмоциях потребителей, стремление вызывать и сохранять в 

дальнейшем только положительные из них; 

получение максимальной выгоды от использования продукта. 

Такой подход хорошо работает и достигает своих целей: 

потребитель остается доволен приобретенной услугой и рекомендует ее 

другим; 

покупатель использует возможности представленной информации в 

полном объеме; 

прибыль предприятий увеличивается в несколько раз. 

5. Выстраивание «воронок продаж». 

До запуска какого-либо продукта аналитики проводят анализ 

потребностей и переживаний аудитории. Затем каждый продукт двигается по 

так называемой «воронке продаж» (рис. 1). 

Маркетологи изучают рынок и формулируют проблемы клиентов на 

понятном им языке. Такой подход позволяет более качественно и грамотно 

донести смыслы до потребителя и, тем самым, успешно продать товар и/или 

услугу. 

 
Рисунок 1 - Traction-карта подготовки к продажам [6] 
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В те моменты, когда маркетинг основывается на распределении целевой 

аудитории по разным сегментам, нужно прописывать смыслы, исходя из 

рассматриваемой проблемы. Пример ценностного предложения ПАО 

«СберБанк» представлен на рис. 2. 
 

 
Рисунок 2 - Ценностное предложение ПАО «СберБанк» [7] 

Данное предложение сформулировано грамотно и доступно, отражает 

выгоды потребителя, указывает на существующие трудности и проблемы.  

Другие примеры ценностных предложений для целевой аудитории 

крупных компаний приведены на рис. 3. 
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Рисунок 3 - Примеры ценностных предложений крупных компаний [8] 

 

На основании данных предложений, востребованных на мировом рынке 

компаний, можно сделать следующие выводы: 

после внесения корректировок в используемые на тот момент 

предложения (а именно появление четко сформулированных акцентов для 

взаимодействия с конкретной целевой аудитории) продажи компаний выросли 

в несколько раз; 

увеличилась клиентская база в результате трансформации маркетинговых 

ходов для привлечения потенциальных покупателей; 

размещение конкурентных преимуществ на сайтах компаний и в 

социальных сетях позволило увеличить конверсию в продажу; 

использование историй успеха клиентов после покупки определенного 

продукта, безусловно, повысило лояльность аудитории и способствовало 

приобретению дополнительных продуктов этой компании.  

В заключение следует отметить, что развитие информационного рынка, 

рынка IT-технологий, безусловно, является перспективным и востребованным в 
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современном обществе, имеет весь спектр условий и ресурсов для дальнейшего 

стремительного становления в мировой экономике. 
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