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КОММУНИКАЦИОННАЯ СТРАТЕГИЯ В УСЛОВИЯХ 
ИМПОРТОЗАМЕЩЕНИЯ И ЦИФРОВОЙ КОНКУРЕНЦИИ 

 

COMMUNICATION STRATEGY IN THE CONTEXT OF IMPORT 

SUBSTITUTION AND DIGITAL COMPETITION 

 

Аннотация. В статье рассматривается коммуникационная стратегия продвижения 
отечественной no-code платформы для создания сайтов в современных условиях цифровой 
конкуренции и политики импортозамещения. Актуальность исследования обусловлена 
уходом с рынка ряда иностранных IT-сервисов и необходимостью замещения их российскими 
аналогами. В работе анализируется рынок no-code решений, выявляются их конкурентные 
преимущества и недостатки. На основе конкурентного анализа разработана 
коммуникационная стратегия продвижения авторской платформы. В заключение обозначены 
перспективы внедрения стратегии и ее значение для успешного вывода платформы на рынок. 

Ключевые слова: коммуникационная стратегия; продвижение; импортозамещение; 
цифровая конкуренция; конструкторы сайтов; цифровой маркетинг. 

Annotation. The article discusses the communication strategy for promoting a domestic no-

code platform for creating websites (similar to Tilda) in the current conditions of digital competition 

and import substitution policies. The relevance of the study is due to the withdrawal of several foreign 

IT services from the market and the need to replace them with Russian alternatives. The article 

analyzes the market of no-code solutions (Tilda, Bazium, Creatium, etc.) and identifies their 

competitive advantages and disadvantages. Based on the competitive analysis, a communication 

strategy for promoting the author's platform has been developed. In conclusion, the article outlines 

the prospects for implementing the strategy and its significance for successfully launching the 

platform on the market. 

Key words: communication strategy; promotion; import substitution; digital competition; 

website builders; digital marketing. 

 

Политика импортозамещения в IT-сфере, усиленная уходом ряда 

зарубежных компаний, поставила перед отечественными разработчиками задачу 

создания и продвижения конкурентоспособных аналогов иностранных 
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продуктов. В сегменте no-code платформ для создания сайтов уже существуют 

успешные российские сервисы (Tilda, Bazium, Creatium и др.), которые заняли 

ниши, которыми ранее обладали международные игроки. Однако появление 

новых платформ требует эффективных коммуникационных стратегий, 

учитывающих как особенности цифровой конкуренции 1. 

Продвижение IT-продуктов в эпоху импортозамещения имеет свои 

особенности и барьеры. С одной стороны, уход зарубежных сервисов создает 

вакуум, который готовы заполнить отечественные разработчики. С другой 

стороны, существует скепсис целевой аудитории относительно качества и 

надежности новых российских решений. Коммуникационная стратегия должна 

учитывать необходимость преодоления недоверия и доказательства 

конкурентоспособности продукта. Внешние коммуникации играют ключевую 

роль: важно своевременно доносить до рынка информацию об успехах и 

обновлениях продукта, демонстрируя динамичное развитие и уверенность 

компании в своем будущем. 

В современных условиях существенно изменился и медиаландшафт для 

продвижения. После ограничения работы ряда глобальных платформ в России 

существенная доля аудитории и инфлюенсеров мигрировала в отечественные 

социальные сети. Это означает, что эффективная коммуникационная стратегия 

должна активно задействовать эти каналы и другие локальные соцмедиа, где 

сейчас сосредоточено внимание целевой аудитории. Одновременно сохраняется 

и роль классических инструментов digital-маркетинга: поисковая оптимизация 

(SEO) по-прежнему важна для привлечения органического трафика (особенно 

учитывая, что пользователи будут искать альтернативы ушедшим сервисам), а 

контекстная реклама и таргетинг в российских рекламных сетях (Яндекс Директ, 

my Target и др.) позволяют адресно достигать потенциальных клиентов 2. 

Особое значение приобретает PR и контент-маркетинг. Экспертные статьи, 

обзоры и кейсы в профильных медиа и на отраслевых площадках служат не 

только каналом привлечения аудитории, но и инструментом формирования 

доверия. По мнению специалистов, основным инструментом продвижения 
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импортозамещающих IT-решений становится PR, а главными каналами – пресс-

релизы и публикации в отраслевых СМИ. Размещение материалов о продукте 

(например, аналитических сравнений, историй успеха внедрения) в 

профессиональном сообществе подтверждает экспертизу команды и 

демонстрирует зрелость решения. Для b2b-сегмента, где аудитория 

корпоративные заказчики и государственные структуры, важна коммуникация, 

подчеркивающая надежность продукта, его поддержку на государственном 

уровне и соответствие требованиям локального законодательства 4. 

Таким образом, теоретический базис стратегии сводится к комбинации 

следующих подходов: 

1) информационная открытость и регулярность коммуникаций – чтобы 

рынок «видел динамику» развития продукта; 

2) акцент на инновации и пользу, а не на просто – демонстрация 

функциональности на уровне или выше зарубежных аналогов; 

3) интеграция с сообществом – работа с лидерами мнений (веб-

дизайнерами, разработчиками, предпринимателями) через совместный контент, 

отзывы, бета-тестирование; 

4) адаптация каналов продвижения – упор на те платформы и медиа, где 

сконцентрировалась целевая аудитория. 

No-code платформы для создания сайтов в последние годы получили 

широкое распространение в России, фактически став стандартом для малого 

бизнеса, дизайнеров и маркетологов, которым нужны быстрые и удобные 

инструменты разработки веб-ресурсов без программирования. Рассмотрим 

основных участников рынка и их особенности, так как понимание их 

конкурентных преимуществ и недостатков ляжет в основу стратегии 

продвижения новой платформы. 

Tilda – один из самых популярных отечественных конструкторов сайтов 

(основан в 2014 г.), известный богатой библиотекой шаблонов и блоков, а также 

простотой использования. Платформа позволяет собирать адаптивные лендинги, 

корпоративные сайты и небольшие интернет-магазины из готовых модульных 



613 

блоков, при необходимости переходя к более гибкой верстке через инструмент 

Zero Block (аналог графического редактора для веб-дизайна). Сильной стороной 

Tilda является дизайн и удобство. Сотни готовых шаблонов и блоков покрывают 

типовые задачи, а Zero Block открывает возможности для уникальной 

кастомизации оформления и анимации, что привлекает профессиональных веб-

дизайнеров. Кроме того, Tilda интегрируется со многими популярными 

сервисами (CRM, рассылки, аналитика, платежи и др.), облегчая маркетинг и 

электронную коммерцию на базовом уровне. 

Однако у Tilda есть и ограничения. Платформа ориентирована на проекты 

малого и среднего масштаба – оптимальный размер сайта до ~50–100 страниц, 

после чего управление контентом становится затруднительным. Отсутствуют 

средства для массового редактирования и сложных фильтров, необходимых для 

крупных каталогов или порталов. Другой нюанс – закрытость экосистемы: 

возможности платформы ограничены заложенным функционалом, добавить 

произвольный код можно лишь в виде встроенных виджетов или на уровне 

экспортированного проекта (доступного только на дорогом тарифе). По 

умолчанию сайт хостится в облаке Tilda. Это упрощает запуск, но привязывает к 

сервису. SEO-возможности Tilda оцениваются как достаточные для большинства 

случаев, однако скорость загрузки страниц может уступать оптимизированным 

самописным сайтам, из-за подключения универсальных скриптов платформы в 

каждую страницу. Tilda старается нивелировать это через встроенный lazy-load 

и рекомендации по оптимизации изображений, но для требовательных проектов 

быстродействие может стать проблемой. Тем не менее, для лендингов, 

небольших сайтов, портфолио и онлайн-курсов Tilda остается одним из лучших 

решений благодаря балансу простоты и дизайнерской гибкости 6. 

Bazium – российский конструктор сайтов, активно развивающийся с 

середины 2010-х годов, который позиционирует себя как платформа №1 для SEO 

и продаж. В отличие от Tilda, Bazium изначально ориентирован на коммерцию. 

Помимо стандартных лендингов и витрин, платформа позволяет создавать 

многостраничные сайты, интернет-магазины и даже онлайн-курсы, акцентируя 
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внимание на инструментах для продвижения и увеличения конверсий. На 

официальном сайте Bazium подчеркивается высокое качество SEO-оптимизации 

сайтов (лучшие показатели PageSpeed и ранжирования в Яндексе/Google по 

сравнению с конкурентами), широкий набор функций для маркетинга 

(встроенная интеграция с мессенджерами для заявок, CRM-модуль, триггерные 

рассылки, реферальные программы и др.) и высокая производительность 

страниц. Действительно, потенциал SEO-продвижения у Bazium отмечается 

экспертами как одна из сильных сторон платформы. Также в плюсах – 

качественный визуальный редактор с возможностью создавать гибкие блоки и 

добавлять собственный код (HTML, CSS, JavaScript). Для e-commerce Bazium 

предлагает все базовые компоненты: корзину, онлайн-оплату, промокоды, 

обратный звонок, и т.д., причем эти возможности доступны уже на базовых 

тарифах. Пользователи хвалят Bazium за наличие CRM и удобное 

редактирование карточек товаров, что упрощает ведение каталога. 

К недостаткам Bazium относят некоторую сложность интерфейса и 

ограничения готовых решений. Административная панель менее интуитивна, 

чем у Tilda, новичку потребуется время на освоение логики расположения 

инструментов. Количество готовых шаблонов и блоков сравнительно невелико – 

в отдельных категориях их всего по паре вариантов, либо вовсе нет готовых 

макетов. Автосохранение изменений в редакторе отсутствует. Отмечаются также 

недостатки масштабируемости. Хотя Bazium позволяет работать с более 

крупными магазинами, при очень большом каталоге могут возникать проблемы 

– пользователи жалуются на снижение скорости загрузки на больших интернет-

магазинах и неудобство массового импорта/экспорта товаров 3. 

Creatium – еще один российский no-code конструктор, набравший 

популярность в последние годы. Он предлагает баланс простоты для новичков и 

гибкости для продвинутых пользователей. Подобно Tilda и Bazium, Creatium 

позволяет создавать лендинги, многостраничные сайты и интернет-магазины без 

кодирования. По обзорам, у Creatium впечатляющий список функций при 

хорошем соотношении цены и качества, платформа проста в использовании, 
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однако ориентирована в основном на русскоязычную аудиторию (интерфейс и 

справочные материалы доступны только на русском). Порог входа невысок. 

После регистрации пользователю предлагается на выбор свыше 140 шаблонов 

дизайна. Особенностью Creatium является наличие инструментов для 

интерактивного взаимодействия – например, встроенный модуль создания квиз-

опросов, позволяющий добавлять на сайт маркетинговые анкеты и тесты для 

вовлечения клиентов. Для электронной торговли платформа предоставляет 

базовый функционал. Можно подключить корзину товаров с автоматическим 

подсчетом стоимости заказа, использовать онлайн-кассы (Яндекс.Кассу, 

Robokassa) для приема платежей. Хотя собственный хостинг Creatium не 

предоставляет (сайт публикуется на серверах Creatium, а для привязки своего 

домена нужно внести DNS-настройки у регистратора), преимуществом является 

отсутствие навязанного брендинга – даже на базовых платных планах можно 

убрать надпись «Сделано на Creatium» в подвале сайта. Для более продвинутых 

пользователей Creatium поддерживает вставку собственного кода. Допускается 

внедрение HTML-блоков, подключение своих CSS-стилей и использование 

JavaScript через открытый API. Это открывает возможности интеграции со 

сторонними сервисами и реализации уникальных функций, что приближает 

Creatium по гибкости к классическим CMS. 

Ограничения Creatium во многом схожи с другими облачными 

конструкторами: закрытая архитектура (невозможно полностью изменить 

логику платформы), необходима оплата тарифа для публикации на своем домене, 

и без знаний английского продукта не использовать – однако для российской 

аудитории последний пункт скорее плюс. Бесплатного бессрочного плана у 

Creatium нет, лишь 14-дневный тестовый период. Иногда отмечается скромный 

объем справочной информации – база знаний содержится, но не столь обширна, 

хотя это компенсируется круглосуточной поддержкой через онлайн-чат. В целом 

Creatium зарекомендовал себя как надежный и удобный инструмент, 

подходящий как новичкам, так и опытным разработчикам, если их устраивает 

работа в русскоязычной среде 5. 



616 

Учитывая выявленные особенности конкурентной среды и актуальные 

запросы целевой аудитории, автором была инициирована разработка 

отечественной цифровой платформы no-code формата. Данная разработка 

ориентирована на предпринимателей, дизайнеров и маркетологов, 

заинтересованных в быстром запуске адаптированных под российский рынок 

интернет-ресурсов без привлечения программистов. 

Авторская платформа проектируется как адаптивный сервис-конструктор 

с акцентом на: 

– визуальную гибкость и расширенные возможности персонализации; 

– встроенные маркетинговые инструменты (анализ воронки, A/B-

тестирование, формирование сегментов); 

– автоматизированное создание контента для карточек товаров; 

– локализованную интеграцию с CRM, платежными и аналитическими 

системами, сертифицированными на территории России; 

– поддержку импортозамещающих решений в сфере хостинга и 

безопасности. 

Разработка проводится с учетом принципов UX-дизайна, CJM и стратегий 

digital-коммуникации. Прототипирование, модульное тестирование и 

медиапланирование платформы осуществляются на базе модели, 

сформированной в результате настоящего исследования. 

Ниже приводится коммуникационная стратегия, выстроенная в 

соответствии с выявленными ожиданиями аудитории и актуальными каналами 

digital-продвижения. 

Исходя из проведенного анализа, коммуникационная стратегия будет 

строиться вокруг преимуществ авторской платформы и направлена на 

преодоление недоверия к новому продукту. 

Стратегия включает несколько этапов, каждый из которых преследует свои 

цели и использует наиболее эффективные каналы коммуникации для охвата 

целевой аудитории: 
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На подготовительном этапе важно вызвать интерес к новой платформе еще 

до ее официального запуска. Фокус коммуникации – демонстрация выгодных 

отличий от конкурентов. Будут созданы наглядные сравнения «наша платформа 

vs Tilda/Bazium/Creatium», подчеркивающие, что новое решение предлагает 

больше возможностей: автоматизацию создания товарных страниц (чего нет у 

Tilda), встроенное видео в карточках (удобство, недоступное на других 

конструкторах по умолчанию) и высокую скорость/SEO. Форматы контента на 

этом этапе: тизерные обзоры, инфографика и таблицы сравнения, короткие 

видео-демо. Например, планируется опубликовать статью «Почему наша 

платформа позволяет сделать интернет-магазин быстрее и эффективнее, чем на 

Tilda» с конкретными визуальными примерами. Одной из задач этапа является 

сбор предварительной аудитории – например, открытие лендинга с 

возможностью подписаться на бета-доступ (лист ожидания) и получение первых 

лидов. Тем самым, к моменту запуска уже сформируется сообщество людей, 

знакомых с УТП платформы и ожидающих релиза. 

Закрытое/ограниченное бета-тестирование. 

На втором этапе предполагается привлечь ограниченный круг 

пользователей для тестирования платформы и генерации первых отзывов. 

Целевая аудитория – опытные дизайнеры и владельцы небольших онлайн-

бизнесов, заинтересованные в новых инструментах. Им будет предложен ранний 

доступ в обмен на откровенную обратную связь и кейсы. В коммуникации акцент 

смещается на диалог: платформа позиционируется как открытая к улучшениям 

вместе с пользователями. Отдельно работают с тремя сегментами: веб-

дизайнеры (им важны возможности дизайна, анимации, совместимость с Figma), 

малый бизнес (их интересует простота запуска магазина и увеличения продаж) и 

интернет-маркетологи (акцент на SEO-инструментах, аналитике). Для каждой 

группы создаются свои материалы (гайд по анимациям для дизайнеров, пример 

быстрого старта интернет-магазина для предпринимателей и т.д.). Каналы: 

личные приглашения через отраслевые сообщества, целевые рассылки, посты в 

профессиональных группах. Результатом этого этапа должны стать первые 
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кейсы – отзывы, истории использования, которые затем лягут в основу PR-

материалов. Позитивные отклики от уважаемых специалистов (например, 

известного дизайнера, перешедшего с Tilda и отметившего новые возможности) 

значительно повысят доверие к продукту. 

Открытый запуск (launch). 

Третий этап – публичный релиз платформы на рынок. Здесь 

коммуникационная кампания достигает пика активности. Основная идея 

позиционирования: наша платформа – новый лидер в своем сегменте, 

превосходящий существующие решения по ключевым параметрам. Это 

отражено в емком сообщении, транслируемом во всех каналах: например, «Более 

мощный дизайн, чем у Tilda; более удобные продажи, чем на Bazium; более 

гибкая автоматизация, чем у Creatium». Такой слоган прямо сравнивает 

платформу с конкурентами, что привлекает внимание аудитории, уже знакомой 

с ними. Каналы и активности: запускается таргетированная рекламная кампания 

в соцсетях (VK, Target Mail.ru, Яндекс) на аудиторию предпринимателей, 

маркетологов, ИТ-специалистов. Кроме того, организуются вебинары и онлайн-

презентации для широкой публики: например, открытый мастер-класс «Создаем 

интернет-магазин с нуля за 1 час» с демонстрацией возможностей платформы в 

реальном времени. Такой вебинар привлечет как любопытствующих новичков, 

так и скептиков, давая им возможность задать вопросы в прямом эфире. На этапе 

запуска крайне важно активно взаимодействовать с комментариями и отзывами: 

команда мониторит обсуждения и оперативно отвечает, устраняя возражения и 

отмечая ценные предложения. Цель – сформировать позитивное первое 

впечатление на широкую аудиторию и убедить попробовать платформу, пока 

действует эффект новизны. Метрики успеха здесь – количество новых 

регистраций, динамика упоминаний бренда в соцмедиа, тональность отзывов. 

Масштабирование и рост аудитории. 

После масштабного запуска наступает этап удержания набранного темпа и 

расширения присутствия на рынке. Стратегия коммуникаций 

диверсифицируется под разные сегменты пользователей и сценарии 
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использования платформы. Происходит сегментация коммуникационных 

сообщений по целевым группам: для малого и среднего бизнеса делается упор 

на то, что функционала платформы достаточно для роста бизнеса (например, 

истории успешных магазинов, достигших высоких продаж на новой платформе); 

для маркетологов – показываются продвинутые SEO-инструменты, возможности 

A/B-тестирования и аналитики, подчеркивается, что сервис постоянно 

обновляется новыми фишками; для дизайнеров – акцент на творческой свободе 

(гибкость стилизации, интеграция с Figma, тонкие настройки анимаций). По 

каждому направлению создается серия контента: кейсы, обучающие материалы, 

сравнения. Партнерства становятся важным инструментом на этой стадии: 

устанавливаются связи с образовательными проектами и лидерами мнений. 

Например, платформа может выступать спонсором или партнером курсов по веб-

дизайну или интернет-маркетингу – с предоставлением расширенной пробной 

версии студентам. В сообществе Tilda-дизайнеров предлагаются коллаборации: 

«Если вам тесны рамки Tilda, попробуйте нашу платформу для более сложных 

задач». Также рассматриваются интеграции с комплементарными сервисами: 

например, партнерство с сервисами контекстной рекламы или SEO-

платформами для совместных вебинаров («как быстро запустить рекламу и SEO 

на своем новом сайте»). Коммуникация строится вокруг идеи «мы растем вместе 

с вами» – платформа демонстрирует, что развивает экосистему, прислушивается 

к фидбэку, регулярно выпускает обновления. Важным каналом становятся 

собственные коммуникации: регулярные рассылки клиентам с новостями 

обновлений, ведение блога компании о внутренних улучшениях, успехах 

пользователей, планах развития. Это повышает лояльность и вовлеченность уже 

подключившихся пользователей и превращает их в адвокатов бренда. 

Удержание и сообщество. 

Завершающий (и постоянно действующий) этап стратегии – это 

формирование устойчивого комьюнити вокруг платформы и удержание 

пользователей в долгосрочной перспективе. В условиях, когда конкуренты не 

дремлют и могут предлагать акции или новые функции, крайне важно 
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обеспечить высокую удовлетворенность текущих клиентов, чтобы они не ушли 

обратно на другие сервисы. 

Обмен шаблонами и решениями – еще один элемент: стимулируется 

культура шаринга внутри сообщества (пользователи делятся созданными 

шаблонами страниц, кодовыми «сниппетами» для расширения функционала, 

лайфхаками по SEO). Тем самым снижается порог для новых пользователей (они 

видят активное сообщество и множество готовых наработок) и повышается 

удержание старых (они чувствуют ценность от вклада в общее дело). 

Коммуникация на этапе удержания строится с посылом «мы постоянно 

улучшаемся вместе с вами»: все обновления платформы анонсируются и 

празднуются совместно, наиболее активные участники сообщества получают 

статус амбассадоров. Регулярные опросы удовлетворенности и публичная 

«дорожная карта» развития продукта усиливают доверие: пользователи видят, 

что компания прозрачна в планах и учитывает их мнение. 

Реализация вышеописанной стратегии позволит авторской платформе 

постепенно пройти путь от неизвестного новичка до узнаваемого и уважаемого 

игрока рынка. По мере продвижения по этапам будут решаться различные 

коммуникационные задачи: создание интереса, завоевание доверия первых 

пользователей, широкий охват и дифференцированное позиционирование, 

укрепление лояльности и построение сообщества. Ключевым фактором успеха 

станет последовательность и целостность коммуникации – единый 

позиционирующий месседж (уникальные преимущества платформы) должен 

прослеживаться на всех этапах, корректно адаптируясь под разные аудитории. 
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