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Вступительное слово

Искусство победы над конкурентом 
состоит в том, чтобы изумлять его 

там, где он лучше. Альтенберг Петер

Андрей Гавриков, генеральный директор Комплето

«Знаете, в чём отличие опытного интернет-маркетолога от 
новичка? Последний рвется в бой и готов тратить 
маркетинговые бюджеты, не разбираясь в том, как устроен 
бизнес внутри и что его поджидает на рынке снаружи.

За свой более чем 18-летний опыт в электронном маркетинге 
я провел сотни конкурентных анализов разной сложности. 
Один из последних, который я делал в этом году занял у меня 
более 40 часов, но вложенное время уже окупилось 
несколько раз, за счет привлеченных клиентов. Этот анализ 
подсказал мне, какие необходимо использовать 
маркетинговые инструменты, в какие рекламные каналы 
стоит идти, как доработать торговое предложение и какие 
корректировки сделать на сайте.

В этой методичке я составил для вас пошаговый алгоритм 
изучения своих конкурентов в digital-каналах. 

Знайте своих коллег по цеху, будьте лучше их, делайте своих 
клиентов счастливыми!»
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О чем эта книга

В этой книге описаны все этапы и составляющие 
конкурентного анализа. Прочитав пособие, вы узнаете:

• Зачем анализировать конкурентов
• Как найти и сегментировать конкурирующие компании
• Как анализировать компании по различным параметрам: 

позиционирование, УТП, клиентский сервис, присутствие в 
информационном поле, сайт, поисковый и контент-
маркетинг

• Как найти, из каких источников конкуренты привлекают 
клиентов

В тексте вы найдете примеры из практики и упоминания 
бесплатных и платных сервисов, которые помогут при анализе 
различных параметров.

Мы создали это пособие для компаний и менеджеров, которые 
хотят самостоятельно развивать бизнес и маркетинговую 
стратегию.
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Анализ конкурентов – важный этап системного электронного 
маркетинга. В него входит исследование:

• Позиционирования, УТП
• Присутствия в рейтингах
• Участия в тендерах
• Клиентского сервиса, источников привлечения клиентов
• Популярности сервиса, упоминаний с информационном 

поле
• Сайта
• Активности в интернете: поисковый маркетинг, рассылки, 

блог, видеоканалы, социальные сети
• Новостей индустрии
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Зачем нужен анализ конкурентов?

Место конкурентного 
анализа в системном 

электронном 
маркетинге
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Анализ конкурентов по этим пунктам дает ориентиры для 
вашего бизнеса:

• Уточнение вашего позиционирования и УТП
• Решения о ценовой политике, ассортименте
• Как привлекать клиентов и работать с ними
• Как разработать сайт, отвечающий бизнес-целям
• Как распределить бюджет на маркетинг

Только после анализа конкурентов стоит приступать к веб-
разработке, поисковой оптимизации, настройке аналитики и 
запуску рекламных кампаний.

Чтобы помочь тем, кто собирается развивать бизнес 
самостоятельно, мы написали эту методичку по анализу 
конкурентов.
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Мы – команда Комплето, агентства комплексного электронного 
маркетинга. Хотим поделиться с вами знаниями, которые 
накопили в процессе работы с 350 клиентами: b2b-компаниями, 
производителями с дилерскими сетями и поставщиками 
сложных товаров и услуг.

Мы строим бизнес-ориентированные системы маркетинга в 
интернете, а не просто продаем клиентам позиции в топе, 
трафик и конверсии. Конкурентный анализ – важная часть 
такого подхода.

Надеемся, что наш опыт и знания будут полезны вашему 
бизнесу. Нам уже удалось помочь многим компаниям:
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Помогите нам, пожалуйста, рассказать обществу об этой 
книге – поделитесь документом в социальных сетях. 

Это будет полезным постом для ваших друзей и подписчиков. 
Мы собирали материалы с 2007 года и постарались сделать 
его понятным, структурированным и интересным. 

Мы будем очень-очень благодарны, если вы решитесь 
поделиться нашей методичкой ;) 
На всякий случай, оставляем кнопочки «Поделиться» здесь.

Искренне ваши,
маркетинговая группа 
Комплето
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• Конкурентная разведка: зачем?
• Выбор конкурентов для анализа
• Таблица для сведения данных
• Анализ: позиционирование
• Анализ: УТП
• Анализ: присутствие в рейтингах
• Анализ: участие в тендерах
• Анализ: источники привлечения клиентов
• Анализ: клиентский сервис
• Анализ: популярность бренда в интернете
• Анализ: упоминания в информационном поле
• Анализ: сайт
• Анализ: активность в интернете
• Поисковый маркетинг
• Email-маркетинг
• Блог
• Видеоканал
• Маркетинг в социальных медиа
• Анализ: полевые исследования
• Подведение итогов
• Итоговый чек-лист
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Ни один опытный полководец не начнет наступление, пока не 
получит сводку от разведчиков и не будет четко знать, что 
происходит на территории противника: где находятся базы, 
сколько на его стороне танков и пехоты, какие военные 
разработки используются. Точно так ни один опытный 
маркетолог не начнет расходовать маркетинговые бюджеты, 
пока подробно не изучит конкурентов.

Что мы можем узнать про наших коллег с помощью 
конкурентной разведки?
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Конкурентная разведка: зачем?
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Дальше возникает вопрос: «Кого же анализировать?». 
С одной стороны, ответ очень простой: «Тех, кто успешно 
продвигается в интернете». Но с другой стороны, здесь есть 
свои нюансы. 

На отечественном рынке встречаются компании-лидеры по 
финансовым показателям, которые не занимаются интернет-
маркетингом. Если это ваш случай, изучайте только тех 
конкурентов, которые активно продвигаются в интернете. 
Если вы не можете сходу назвать такие компании, придется 
их искать.

Самый простой способ — ввести в поисковой системе 
запросы, по которым вас ищут клиенты, и посмотреть, какие 
компании ведут по этим запросам контекстную рекламу 

и находятся на первых страницах поисковых систем. 
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Выбор конкурента для анализа
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Поделите найденные компании на несколько категорий.
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Прямые конкуренты. Предлагают аналогичный продукт для 
вашей целевой аудитории. Например, у вас компания по 
доставке роллов в Новосибирске. Тогда все компании, которые 
доставляют роллы в Новосибирске — ваши прямые 
конкуренты.

Косвенные конкуренты. Реализуют потребности клиента с 
другим продуктом. Если у вас суши-бар в Новосибирске, то 
пиццерии или рестораны китайской кухни — ваши косвенные 
конкуренты. Обратите внимание на их маркетинговые ходы.
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Зарубежные компании. Полезно изучать не только тем, кто 
планирует выходить на иностранные рынки. Часто (особенно в 
высокотехнологичных тематиках) у иностранных компании 
можно набраться полезного опыта в маркетинге.

Потом поделите выбранные компании по принципу: 

• Устоявшиеся лидеры. Продвигаются в интернете более 
трех лет. С помощью исследования можно понять их 
лидерскую стратегию и то, как удержать позиции.

• Агрессивные новички. Продвигаются 2-3 года. Изучая 
молодых и наглых, вы поймете активные стратегии 
экспансии, которые работают на вашем рынке.
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Таблица для сведения данных

Следующим шагом составьте таблицу, где слева будут 
параметры, по которым вы будете изучать компании, а 
сверху — их названия. 
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Помимо обзорной таблицы, где будут представлены наши 
основные конкуренты, по каждому конкуренту нужно 
сделать отдельный файл (мы называем это Досье), где 
будет собрана подробная информация по каждой компании.

Пример 
оглавления 
конкурентного 
анализа в 
отрасли 
продажи 
лакокрасочной 
продукции
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Первый блок нашего конкурентного исследования 
посвящен изучению позиционирования.

Анализ: позиционирование

Чтобы понять, как себя позиционирует компания, необходимо 
изучить: 

• Слоганы компании
• Заголовки на сайте 

• Описание продуктов компании
• Примеры работ 

• Описание процесса производства продукта
• Общую информацию о компании: год создания, история, 

учредители, миссия и ценности.
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Например, мы являемся производителем электроинструмента 
и изучаем, как себя позиционирует российская компания 
«Интерскол». Для этого мы заходим на сайт в раздел «О 
компании» и видим информацию:

Компания «ИНТЕРСКОЛ» –  лидер российского рынка 
электроинструмента, входит в десятку крупнейших 
мировых производителей, специализирующихся в данной 
отрасли. Вот уже более 10 лет подряд продукция марки 
«ИНТЕРСКОЛ» остается самой популярной и покупаемой в 
России, что подтверждается такими авторитетными 
организациями, как Российская Ассоциация торговых 
компаний и производителей электроинструмента и средств 
малой механизации (РАТПЭ). Достаточно сказать, что на 
сегодняшний день только на территории России куплено уже 
более 30 миллионов единиц продукции «ИНТЕРСКОЛ»!
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«ИНТЕРСКОЛ» – это:

 •  российская марка, накопившая огромный опыт разработки 
и производства электроинструмента;
 •  самый низкий процент возврата по гарантии в своем 
классе;
 •  самая широкая сеть сервисных центров в РФ;
 •  доступная цена и широкий ассортимент продукции;
 •  конструкторское бюро и опытное производство, где 
создаются и испытываются электроинструменты и садовая 
техника;
 •  российское производство, продукция которого впервые в 
истории России и СССР экспортируется в страны Западной 
Европы, Израиль и Канаду;
 •  собственный завод в Испании, а также кооперация с 
ведущими компаниями-производителями из Италии, 
Германии, Болгарии, Южной Кореи и КНР.

Далее тезисы раскрываются более подробно, но уже сейчас 
мы можем понять, что компания делает упор на популярность, 
объемы продаж и объясняет основания для этого: гарантии, 
сервисные центры, огромный опыт разработки, свои заводы.
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А если мы зайдем на сайт другого конкурента — компании Makita 
— увидим такое описание:

Компания Makita была основана в 1915 году господином 
Масабуро Макита в японском городе Нагоя. В первые годы 
компания занималась продажей и ремонтом 
электромоторов и трансформаторов. В 1935 году компания 
начала экспортировать электромоторы и генераторы в 
Россию. 

На сегодняшний день ассортимент Makita насчитывает 
свыше 1 000 наименований инструментов. Компания Makita 
является лидером в области разработки строительных 
инструментов. Уже 100 лет компания разрабатывает и 
производит инструменты для работ с деревом, бетоном и 
другими строительными и промышленными материалами, а 
также для садоводства и лесозаготовки. Корпорация Makita 
включает в себя 8 производственных предприятий, из 
которых два расположены в Европе: в Великобритании и 
Германии.
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В позиционировании Makita, как и у «Интерскол», четко 
прослеживается упор на более чем столетнюю историю, 
большой ассортимент и свои заводы. Кроме того, для 
российского менталитета прибавляется важное понятие 
«японское качество».
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Теперь изучаем продукты компании: какие товары и услуги 
компания предлагает рынку. Необходимо понять, какие 
характеристики своим продуктам они присваивают. 

В маркетинге существует термин «Уникальное Торговое 
Предложение», сокращенно — УТП. Наша задача — его понять 
и сформулировать. А если компания показывает цены в 
открытом доступе, их тоже стоит зафиксировать.

Давайте выберем произвольный товар у рассмотренного выше 
«Интерскола»:

Анализ: УТП

Изучив описание товара, мы начинаем понимать, чем он 
необычен и какими нужными для клиента характеристиками 
обладает.
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При анализе b2b-компаний необходимо подробно изучить их 
клиентский портфель. Эту информацию вы можете получить 
из:

• Клиентских отзывов
• Благодарственных писем
• Выложенных на сайте логотипов клиентов
• Реализованных кейсов

Если информация доступна, то мы рекомендуем проследить, 
по какому географическому принципу работают ваши 
конкуренты. Так можно определить, не теряете ли вы 
возможность вырасти за счет региональной экспансии.

На основе данных попробуйте понять, с какой аудиторией 
работают ваши конкуренты и составить портрет клиентов.
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Узнайте, участвуют ли компании в отраслевых ассоциациях 
или рейтингах. В некоторых сферах — например, для 
разработчиков мобильных приложений — это популярный и 
эффективный канал привлечения клиентов.

Анализ: присутствие в рейтингах
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Не забывайте про тендеры. Можно проверить контрагентов 
на таких сайтах как:

• http://client.findtenders.ru/

• http://market.zakupki.mos.ru/

Иногда компании выбирают стратегию работы по тендерам, 
и сколько бы вы ни искали следы интернет-маркетинга, вы 
их не найдете.

Анализ: участие в тендерах
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Источник 1: другие компании. Важно изучать конкурентов на 
причастность к другим организациям: возможно, у компании 
есть партнеры, или она входит в холдинг, группу компаний – и 
получает клиентов именно благодаря такому сотрудничеству.

Анализ: альтернативные источники 
привлечения клиентов

Ищите партнеров 
компаний на 
сайтах. Как 
правило, это 
открытая 
информация
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Источник 2: общение с клиентами офлайн. Пример: 
в компанию нашего клиента, который занимается 
строительством загородных домов, пришел новый сотрудник. 
Сотрудник рассказал, что на предыдущем месте работы все 
клиенты приходили через интернет. 

Мы изучили сайт и не обнаружили никаких признаков того, что 
его продвигают.  Сайт был некачественный, посетителей почти 
не было. Мы попросили сотрудника поговорить с бывшими 
коллегами, чтобы узнать, где подвох.

Оказалось, что архитектурное бюро продает типовые 
и индивидуальные проекты коттеджей. Когда приходят 
клиенты, нацеленные на покупку типовых домов, сотрудники 
подбирают для них проекты, которые уже построены 
в Московской области. 

Соответственно, клиент может съездить и посмотреть, как 
коттеджи выглядят вживую. А в них живут знакомые 
сотрудников этой компании или сверхлояльные клиенты. 
Поэтому жильцы нахваливают сервис потенциальному 
покупателю: и строителей, и дом, у которого за 5 лет никаких 
проблем не было. В этот момент клиент берет контакт 
архитектурного бюро, даже если у него уже были подрядчики 
на строительство.
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Поиграйте в шпионов и обратитесь к организациям под видом 
потенциального клиента (тайного покупателя). Только купите 
для исследования отдельные SIM-карты, иначе вам буду 
периодически названивать целеустремленные менеджеры из 
компаний конкурентов.  

Анализ: клиентский сервис

Что проверять при обращении?

Скорость реакции: как быстро берут телефон, отвечают на 
заявку с сайта, на заказ обратного звонка, отправленный email. 
Часто оказывается, что часть заявок отрабатывается 
медленно, и тогда можно продумать, как быстрее брать 
клиента в оборот. Например, установить KPI для менеджеров 
по продажам: обрабатывать заявку не дольше одного часа и 
отправлять коммерческое предложение максимум на 
следующий день.
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Соответствуют ли указанные условия на сайте реальным: 
есть ли товар в наличии, цены, соответствуют ли 
действительности заявленные акции и скидки. Иногда товар 
давно не производится, но конкуренты по нему продвигаются, 
привлекают клиентов и пытаются продать товары-аналоги. Или 
компания обманывает с ценой и показывает ее не в полном 
объеме. В таком случае указывайте в рекламных кампаниях и 
на сайте, что цена приведена без скрытых платежей или что 
товар снят с производства, но вы готовы помочь клиенту 
подобрать товар-аналог.

Манера общения менеджеров: вежливы ли, пытаются ли 
решить проблему клиента или продать любой ценой, 
соблюдают ли обещания. Попробуйте позвонить в разное 
время и попытайтесь пообщаться с разными специалистами. 
Задайте вопрос прямо: «Чем вы лучше компании АБВ (ваша 
компания)? Сейчас выбираю между вами и АБВ». Попробуйте 
пообщаться по сценариям исходя из ваших сегментов целевой 
аудитории. Привлекайте к работе коллег.

Оформление коммерческих материалов: презентаций, 
коммерческих предложений, прайс-листов, буклетов. В этих 
документах можно найти дополнительную информацию, 
которую не узнать на сайте или при общении с менеджером.
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Случай из практики

Во время исследования конкурентов, которое мы проводили 5 
лет назад по рынку интернет-маркетинга, мы собрали 
коллекцию коммерческих предложений и презентационных 
материалов.

Как оказалось, одна из компаний использовала нечестный 
прием. Они сделали отдельную презентацию по конкурентам и 
подробно рассказывали, почему с ними не стоит работать: 
показывали отрицательные отзывы, спорные места 
в договорах конкурентов, подчеркивали непрофессионализм.

Такая работа с конкурентами не вызывает уважения 
и позитивного отклика у клиентов. Лучше вкладывать ресурсы 
в улучшение своего продукта, чем поливать грязью других. 
При повторном анализе через год мы выяснили, что компания 
больше не использовала такие презентации.
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Косвенно о популярности бренда можно судить по истории 
запросов в поисковых системах. Для получения информации 
используйте историю запросов Яндекса: 
https://wordstat.yandex.ru/#!/history.

Анализ: популярность бренда в интернете

Как мы видим на примере, популярность бренда «Комус» в 
поисковых системах стабильно растет. По таким графикам 
можно выявлять время, когда организации проводят 
рекламные кампании по телевидению и другим каналам с 
большим охватом аудитории. Тогда на графике будут 
наблюдаться резкие всплески трафика с упоминанием 
названия бренда.

Но если вам нужно получить реальные цифры по офлайн-
активностям конкурентов, запросите исследование у  
Mediascope: http://www.tns-global.ru/.
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Для того, чтобы найти информацию о конкурентах, сначала 
составьте список поисковых фраз. Как правило, в них входят:

•Название компании, торговых марок, бренда, товаров, услуг (на 
всех языках, слова с опечатками, аббревиатуры)

•Адрес сайта
•Телефоны и email компании
•ФИО ключевых сотрудников
•Отзывы о компании

Анализ: упоминания в информационном поле

Где искать информацию по списку запросов?

•Поисковые системы
•Сайты с обзорами и отзывами
•Блоги, форумы, социальные сети
•Вакансии и отзывы о работодателях
•Статьи и новости на тематических порталах
•Видео- и фотосервисы
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Поисковые системы 

Чтобы не проводить доскональных проверок, используйте 
бесплатный сервис Google Alerts: https://www.google.ru/alerts. 
Вы вносите в него список собранных запросов, и в случае 
появления в поисковой системе Google страницы с этими 
данными вам на почту придет уведомление.
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Сервисы для мониторинга блогов, форумов и социальных 
сетей:

• www.iqbuzz.ru

• www.youscan.ru

• www.babkee.ru 

Последний сервис позволяет вести два проекта бесплатно.

Чтобы искать упоминания о конкурентах на новостных сайтах, 
воспользуйтесь агрегаторами новостей https://news.yandex.ru/ 
и https://news.google.com/

Полезные данные о компаниях могут быть на сайтах с 
каталогом организаций, например, www.yell.ru. Кроме того, 
изучайте сайты с отзывами о работодателях.

http://ppt/slides/slide2.xml
http://www.iqbuzz.ru/
http://www.youscan.ru/
http://www.babkee.ru/
https://news.yandex.ru/
https://news.google.com/
http://www.yell.ru/
http://www.completo.ru/?utm_source=Competitor-Analysis&utm_medium=whitepaper
https://goo.gl/fZnSCC
https://goo.gl/bmGzfV
https://goo.gl/pkL7yZ


Понравилась книга? Поделись в соц.сетях! 33

Оглавление >

Еще один замечательный ресурс — Веб-архив 
https://archive.org/web/.

Он позволяет посмотреть, как сайт конкурентов выглядел 
раньше. Соответственно, вы узнаете, какое у них было 
позиционирование, какие продукты продавали раньше и что 
появилось в последнее время  Изучите, как конкуренты 
развивали свой продукт и какой логикой руководствовались – 
может быть, вам стоит перенять их опыт.

Анализ: сайт

Как выглядел Яндекс в 1998 году
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Как можно использовать Веб-архив для продаж? 

Мы одни из первых в России начали продвигать системный 
подход к интернет-маркетингу. Теперь каждый год появляются 
компании, которые копируют наше позиционирование. Когда 
потенциальный клиент обращается сначала к нашим 
конкурентам, а потом к нам, у него возникает вопросы: почему 
мы стоим дороже? Почему нужно работать именно с нами, если 
в других агентствах те же услуги дешевле?

В этом случае мы просим клиента посмотреть сайт другого 
агентства через Веб-архив и внимательно изучить, чем 
занималась компания 1-2 года назад. Обычно там была 
информация такого плана: «Разработка Landing Page и ведение 
контекстной рекламы» — и никакого разговора о построении 
систем электронного маркетинга. 

Но систему интернет-маркетинга невозможно выстроить 
быстрее чем за полутора лет. Становится ясно, что у нашего 
конкурента нет нужного опыта и чтобы отработать все 
процессы, клиентам предлагаются услуги дешевле. Кроме того, 
мы советуем клиентам запрашивать у компании кейсы, отзывы 
и контакты клиентов. Конечно, это не всегда приводит 
к продаже услуг, но помогает посмотреть на ситуацию с другой 
стороны.
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На что обратить внимание при анализе сайта:

• Система навигации: логика, расположение, выделение 
активных элементов

• Насколько качественно сверстан контент
• Понятно ли при заходе на сайт, чем занимается компания 

и ее позиционирование
•  Адаптируется ли сайт под мобильные устройства, есть  ли 

мобильная версия сайта

Отметьте механизмы вовлечения и типы контента на сайте:

 
• Текстовый контент: статьи, обзоры, блог, новости
• Графический контент: фото, инструкции, инфографика, 

методички, презентации
• Видеоконтент: обзоры, обучающие видео, презентации 

• Интерактивные элементы: личный кабинет, калькуляторы, 
каталог продукции, возможность рекомендовать друзьям
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Чтобы узнать, какие на сайте есть интеграции с внешними 
сервисами, предлагаем воспользоваться сайтом 
http://builtwith.com/. Он показывает интеграции с сервисами 
email-маркетинга, системами веб-аналитики, социальными 
сетями и т.д.

Не забывайте вносить эту информацию в таблицу Excel, а 
интересные части сайта сохранять в виде скриншотов и 
вставлять их в досье по каждому конкуренту.
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Отдельно фиксируйте, как на сайте собираются заявки и 
контакты:

• Телефон
• Форма заказа
• Форма обратной связи
• Заказ обратного звонка
• Страница «Контакты»

• Онлайн-консультант
• Предоставление контента в обмен на контакты
• Форма подписки на email

Сайт с точки зрения дизайна:
• Дизайн уникальный и современный?

• На всех ли страницах сайта используется единый стиль 
оформления контента?

• Вызывает ли доверие среди целевой аудитории? Про это 
надо спросить ваших клиентов.
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Оглавление >

Какие доверительные элементы есть на сайте:

• Фотографии выполненных работ
• Благодарственные письма
• Сертификаты и грамоты
• Фотографии сотрудников
• Отзывы клиентов
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Оглавление >

Ни в коем случае не размещайте на сайте фальшивые 
отзывы

Это легко проверяется: достаточно загрузить фотографию 
одного из «счастливых клиентов» в поиск картинок в Google, 
и его фотография сразу всплывет на других ресурсах. К тому 
же, потенциальный клиент может запросить у вас контакты 
довольных покупателей, чтобы пообщаться лично.

Мы знаем историю, как человек после курса «Как стать 
миллионером за полгода» сделал все по рецепту: создал landing 
page (тематика — строительно-отделочные работы), разместил 
отзывы несуществующих клиентов и примеры несуществующих 
проектов, запустил контекстную рекламу и стал ждать клиентов. 

Через несколько дней пришел потенциальный клиент и захотел 
приехать, чтобы обсудить возможность реконструкции 
торгового комплекса. Но предварительно попросил поговорить с 
клиентами, указанными на сайте, и посмотреть на их проекты. 
Парень, конечно, пообещал выслать все по почте, но первое, 
что он сделал — сменил номер телефона и адрес на сайте.
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Оглавление >

Чтобы понять, какие рекламные каналы приносят вашему 
конкуренту клиентов, сначала нужно узнать, с каких каналов 
конкуренты получают трафик на сайт. Для этого можно 
воспользоваться сервисом www.similarweb.com. Сервис платный, 
но чтобы получить базовые данные о конкурентах, достаточно 
бесплатного функционала.

Анализ: активность в интернете

Кроме того, вы можете получить информацию о ресурсах, с 
которых осуществляются переходы на этот сайт, о мобильных 
приложениях, связанных с сайтом, с каких социальных сетей 
идет трафик, какие рекламные сети используются и многое 
другое.

Но не доверяйте на 100% показателям посещаемости сайта и 
времени, которое пользователи проводят на нем. Ни один 
сервис конкурентного анализа не предоставит вам таких точных 
данных, как системы веб-аналитики и счетчики посещаемости.
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Оглавление >

Чтобы узнать, какие счетчики веб-аналитики установлены на 
сайте конкурентов, достаточно скачать плагин для браузера 
RDS-bar. Он показывает не только эту информацию, но и другие 
данные по поисковому продвижению: 

• Количество проиндексированных страниц
• Количество упоминаний домена 

• Количество внутренних и внешних ссылок
• Наличие сайта в каталогах
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Оглавление >

Если сайт зарегистрирован в каталоге Rambler TOP-100, вы 
сможете узнать посещаемость сайта на 
https://top100.rambler.ru/. 

Если на сайте стоит счетчик статистики LiveInternet, 
рекомендуем скачать расширение для браузера Google Chrome 
«Статистика сайтов от LiveInternet.ru». Этот плагин позволяет 
посмотреть количество посетителей, даже если на сайте стоит 
счетчик, который не показывает цифры. Через расширение вы 
сможете зайти в каталог сайтов LiveInternet и смотреть 
дневную, недельную или месячную посещаемость ресурса.
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Оглавление >

Есть несколько сервисов, которые позволяют собрать 
поисковые фразы и позиции конкурентов. 

Из бесплатных рекомендуем MegaIndex. Воспользуйтесь 
вкладкой «Видимость сайта»: https://ru.megaindex.com/visibility.

Поисковый маркетинг

В сервисе https://ru.megaindex.com вы бесплатно найдете, по 
каким запросам вы выше или ниже конкурентов и по каким 
запросам у вас нет конкурентов.
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Оглавление >

Из платных сервисов отметим SpyWords: 
http://www.spywords.ru/. Он позволяет изучить:

• Запросы и позиции в Яндексе и Google

• Запросы и тексты объявлений по контекстной рекламе
• Упущенные вами ключевые слова, которые приносят 

клиентов конкурентам
• Примерный бюджет на контекстную рекламу
• Динамику роста в позициях поисковых системах
• Динамику контекстных рекламных кампаний
• Сравнительные анализы по поисковому трафику
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Оглавление >

Если вас интересует не только российский трафик, то 
рекомендуем использовать SEMrush: www.semrush.com.
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Оглавление >

Подпишитесь на рассылку конкурентов, чтобы знать, о чем они 
пишут, какие устраивают акции, по каким поводам присылают 
письма подписчикам.  Если у компании предусмотрен заказ 
через сайт, сделайте его и посмотрите, какие письма вам 
будут приходить на почту. 

Email-маркетинг

Есть одна хитрость: сделайте заказ на сайте компании и 
получите автоматическое письмо с текстом «Ваш заказ номер 
2345». Через месяц повторите и получите письмо: «Ваш заказ 
2445». 

Через 3-4 месяца вы уже будете понимать примерное 
ежемесячное количество заказов у конкурентов. Зная средний 
чек в вашей отрасли и изучив используемые инструменты 
интернет-маркетинга, вы сможете сделать выводы об 
эффективности компаний. 
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Оглавление >

Если ваши конкуренты ведут блог или раздел с публикациями 
на сайте, подробно изучите, какие статьи они выпускают.

Блог

Тематика блога: статьи могут быть только о своей компании и 
продукции, или про отрасль в целом, или про клиентские 
задачи, в том числе те, которые, компания не может решить.

Авторская группа блога: какие специалисты пишут статьи,
привлекаются ли эксперты, размещают ли чужие неуникальные 
статьи.

Качество и количество контента: оригинальные статьи или 
скопированные из интернета, их количество, периодичность 
публикаций, количество просмотров.
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Оглавление >

Распространенность контента: при возможности делиться 
статьями в социальных сетях, посмотрите, какие материалы 
самые популярные. Это можно делать вручную: кликать на 
каждую статью, фиксировать количество лайков на Фейсбуке, 
во «Вконтакте» и т.д. 

Чтобы автоматизировать процесс, можно воспользоваться 
платным сервисом BuzzSumo: http://buzzsumo.com/. Он быстро 
покажет самые популярные статьи.
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Оглавление >

Узнайте, занимаются ли ваши коллеги разработкой 
видеоконтента. 

На что обратить внимание:

• Есть ли канал на Youtube или Vimeo?

• Какие видеролики публикуют? Реклама, инструкции, 
записи с конференций, презентационные, записи 
вебинаров, развлекательные, отзывы клиентов?

• Качество роликов: сняты профессионалами или 
любителями?

• Сколько просмотров у каждого ролика?

• Оформлен ли канал на Youtube?

• Дублируются ли ролики в социальных сетях?

Видеоканал
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Оглавление >

Сначала необходимо понять, в каких социальных сетях 
представлены ваши конкуренты. Можно подсмотреть эту 
информацию на сайтах, найти группы в социальных сетях по 
названию бренда или воспользоваться сервисом 
www.rivaliq.com, где вы просто вводите адрес сайта, и группы 
конкурентов подбираются автоматически. 

Маркетинг в социальных медиа

Кроме того, сервис позволяет сравнить, кто из конкурентов 
наиболее активен в социальных сетях, какие сети используются 
более активно, какой контент вызывает больше отклика среди 
подписчиков.
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Оглавление >

Проанализируйте наполнение групп в социальных сетях: 

• Периодичность выхода постов 

• Тип и качество контента  

• Количество и качество целевой аудитории 

• Динамику роста в группах конкурентов 

Эту информацию можно собрать вручную, а можно 
воспользоваться сервисом https://popsters.ru/.

А чтобы узнать, какие рекламные кампании ваши коллеги ведут 
в социальных сетях («Вконтакте», Instagram, Одноклассники), 
тизерных сетях и MyTarget, можно воспользоваться сервисом 
https://publer.wildo.ru/.
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Оглавление >

Функционал сети Facebook позволяет следить за динамикой 
развития групп конкурентов. Во вкладке «Статистика» вашей 
страницы есть блок «Интересующие страницы», где 
отображается нужная информация.
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Оглавление >

Дружите с представителями конкурирующих компаний в 
социальных сетях. Многие люди автоматически добавляют вас 
в друзья, если отправить заявку. 

Чтобы найти сотрудников интересующей вас компании, 
воспользуйтесь сервисом от Яндекса: https://yandex.ru/people. 
Выберите название компании, социальную сеть и другие 
параметры, и сервис предоставит вам список нужных людей.

Анализ: полевые исследования

В нашей отрасли (интернет-маркетинг) все дружат, 
и конкуренты видны как на ладони. Иногда коллега 
выкладывает фотографию с новой конференции, где 
рассказывает про интернет-маркетинг. И на следующий год 
туда подтягиваются все знакомые лица, потому что или сами 
спикеры, или специалисты по PR отследили публикацию и 
связались с организаторами.
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Оглавление >

Руководители компаний часто выкладывают посты 
с рассказами о своих успехах и достижениях, а сотрудники —  
фотографии c клиентами.

Важно, чтобы вы состояли в отраслевых форумах и группах 
в социальных сетях. Оттуда тоже можно почерпнуть немало 
информации.

В практике был случай, когда владелец интернет-магазина 
получил информацию о том, что на форуме Горбушки 
(самого популярного рынка радиоэлектроники в Москве) 
собирают деньги хакерам на DDOS-атаку его сайта. Человек 
успел вовремя сменить хостинг, и сайт выдержал атаку.
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Оглавление >

На этом этапе нужно свести воедино всю собранную 
информацию и получить представление о стратегии 
интернет-маркетинга конкурентов. 

Подведите итоги и выявите, какой из типов конкурентной 
борьбы выбрали компании.  

Подведение итогов

По модели Майкла Портера существует 3 типа конкурентных 
стратегий:

• Стратегия дифференциации — создание уникального 
продукта в отрасли.

• Стратегия лидерства в издержках — достижение 
компанией максимально низкого уровня затрат и 
создание самой выгодной цены для клиента.

• Стратегия фокусирования на издержках — выбор узкой 
ниши и работа только в ней.
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Оглавление >

В отдельном документе с досье на конкурентов подведите 
итоги конкурентного анализа, сформулируйте инсайты, 
составьте список возможных работ в рамках вашего 
интернет-маркетинга, составьте список отличий, чем вы 
лучше конкурентов по разным направлениям.

Документ должен пополняться данными, которые вы будете 
получать впоследствии, ведь вы подписались на рассылки, 
социальные сети, видеоканалы, настроили уведомления от 
Google Alerts.
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Оглавление >

Итоговый чек-лист

Сбор и сегментация конкурентов

Анализ позиционирования

Анализ УТП

Присутствие компании в рейтингах

Участие компании в тендерах

Альтернативные источники привлечения клиентов

Анализ клиентского сервиса

Упоминания компании в информационном поле

Анализ сайта

Анализ активности в интернете

Анализ поискового маркетинга

Анализ email-маркетинга

Анализ блога

Анализ видеоканала

Анализ маркетинга в социальных медиа

Полевые исследования
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Без качественного конкурентного анализа невозможно 
составить стратегию интернет-маркетинга. Может показаться, 
что детальный анализ конкурентов занимает слишком много 
времени, но в конечно счете вы только выиграете:

• Не будете изобретать велосипед и подсмотрите 
эффективные приемы в вашей сфере

• Увидите ошибки и сможете избежать их
• Лучше поймете не только конкурентов, но и покупателей

Итоги: смотрите и учитесь

Оглавление >

Помните, что вам нужно найти время не только исследовать 
конкурентов, но и провести такой же анализ вашей компании. 
Тогда вы поймете, как вас воспринимают клиенты и 
конкуренты.

Удачи!
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Видеокурс по интернет-
маркетингу

Максимально системно 
выстроенный видеокурс  по 
интернет-маркетингу. 
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Изучите другие наши обучающие проекты

Оглавление >

6 шагов для построения 
системы #СЭМ

6 обучающих писем о том, как 
построить систему 
электронного маркетинга 
самостоятельно.

Онлайн-центр обучения

Собственный учебный центр 
для России и СНГ обучает 
онлайн по программам 
Европейской Конфедерации 
Маркетинга и Нидерландского 
Института Маркетинга. 

Блог по интернет-маркетингу

Много полезных статей по 
интернет-маркетингу: 
стратегия, веб-аналитика, 
разработка, реклама и кейсы 
внедрения системного 
электронного маркетинга.
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Приходите учиться на курс:

http://maed.ru/courses/b2b-internet-marketing/?utm_source=Competitor-Analysis&utm_medium=whitepaper
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Оглавление >

Нужна помощь с анализом конкурентов

У маркетологов, digital-директоров, владельцев бизнеса часто не 
остается времени на анализ конкурентов. Поручать проверку 
новичку или фрилансеру тоже не вариант: анализ сложный, его 
должен проводить профессионал.

Чтобы сэкономить ваше время 
и получить качественный 
результат, мы хотим 
посоветовать сервис 
GoAudi
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Оглавление >

Экономия времени

Команда GoAudit проведет для вас анализ конкурентов, 
подготовит отчет с собранными данными и рекомендациями по 
улучшению проекта.

пунктов чеклиста дней страниц отчета

Качество и объективность

У GoAudit нет цели продать вам дополнительные услуги. Поэтому 
результат проверки будет максимально объективным.

Наша команда — профессиональные интернет-маркетологи из 
агентства “Комплето”. У них огромный опыт работы со сложными 
проектами, каждый из которых начинался с интернет-маркетингового 
аудита. Поэтому анализ будет качественным и вдумчивым.

созвон с вашим 
аудитором
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