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Аннотация. Статья посвящена анализу специфики digital-маркетинга IT-компаний, 

работающих в сегменте B2B. Рассматриваются особенности функционирования IT-индустрии 

и влияние цифровизации на продвижение технологических продуктов и услуг. Приведен PEST-

анализ российского рынка IT-услуг, выявляющий ключевые внешние факторы, влияющие на 

развитие отрасли. Отмечается, что формирование экспертного имиджа, контент-маркетинг 

и проведение вебинаров являются эффективными инструментами продвижения в B2B-среде. 

Приведены аргументы, что в условиях ухода зарубежных компаний и роста роли отечественных 

разработчиков digital-маркетинг становится важнейшим фактором конкурентоспособности 

IT-компаний на российском рынке. 
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В современном мире глобальная сеть Ин-

тернет уже стала обыденностью, и выросло 

целое поколение людей, которое уже роди-

лось при информационно-коммуникационной 

сети и потребление контента для такой ауди-

тории уже естественный процесс получения 

информации. Инструменты продвижения в 

сети Интернет не были так распространены у 

малого и среднего бизнеса до эпидемии 

COVID-19 и им уделяли меньше внимания, 

чем классическому маркетингу и оффлайн ре-

кламе. Активное развитие цифровой среды и 

рост значимости онлайн-коммуникаций 

напрямую повлияли на формирование и про-

движение компаний в сфере информационных 

технологий. 

IT-индустрия представляет собой одну из 

наиболее динамичных и быстрорастущих от-

раслей мировой экономики. Она основана на 

использовании компьютерных систем и 

устройств для обработки, хранения и переда-

чи информации. При анализе особенностей 

продвижения на рынке IT-технологий важно 

учитывать специфику функционирования 

данной сферы, так как ее темпы развития и 

уровень конкуренции существенно влияют на 

выбор маркетинговых инструментов и страте-

гий. IT-индустрия имеет специфические осо-

бенности, которые требуется учитывать при 

работе над продвижением с компаниями на 

этом рынке: 

1. Быстрый темп изменений. Разработка 

новых технологий происходит специалистами 

на регулярной основе и темп развития этого 

рынка куда быстрее, чем у всех остальных, 

поскольку развитие IT-индустрии определяет 

будущее интернет-маркетинга. Уже сейчас 

компании могут предложить интеллектуаль-

ные приложения, технологии метавселенной, 

инновационные экосистемы и т.д. [1]. 

2. Технологичность и инновации. Любая 

компания на этом рынке обладает критерием 

технологичности, обычно они подразделяют-

ся на высокотехнологичные и высококаче-

ственные среднетехнологичные [2]. 

3. Высокая конкуренция. Компании на 

этом рынке борются за инвесторов для реали-

зации собственных проектов и стартапов. Что 

в свою очередь характеризуется повышением 

и усложнением уровня конкуренции, которая 

не носит характер прямого ценового соперни-

чества [3]. 

4. Высокое влияние на другие отрасли. 

Информационные технологии дали возмож-

ность брендам применять инструменты про-

движения для совершенно различных отрас-

лей: медицина, развлечение и т.д. 

Стоит отметить, что IT-компании подраз-

деляются на: 

- классические. Классическими называются 

компании, которые были еще до популяриза-

ции компьютерных технологий. Их главная 

цель заключалась в снижении трудоемкости 
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пользователей. На данный момент таких IT-

компаний практически не осталось, им на 

смену пришли инновационные; 

- инновационные. Основная цель иннова-

ционных компаний заключается в обеспече-

нии эффективного управления в реальном 

времени. Они осуществляют инновации, как 

внутри компании, оптимизируя бизнес-

процессы, так и на рынке. 

IT-индустрия достаточно обширна, и имеет 

более 10 направлений, в которых работают 

компании. Представим основные виды ин-

формационных технологий на рисунке 1. 

 

 
Рис. 1. Виды информационных технологий [4] 

 

Как ранее говорилось ранее, компании в 

IT-индустрии обладают критерием техноло-

гичности, а это значит, что продукты, которые 

производят данные компании, отличаются 

уникальной продуктовой стратегией. Про-

граммные продукты являются сложными то-

варами, у которых отсутствует физическая 

природа [5]. Процесс потребления ПО требует 

регулярной технической поддержки, посколь-

ку его требуется адаптировать под каждую 

компанию отдельно, так как компании в раз-

ных отраслях имеют свою специфику. Иными 

словами, продукт, попав в руки покупателю, 

дорабатывается под конкретные цели органи-

зации, выходят исправления, которые устра-

няют недоработки ПО. 

Чтобы иметь представление об обширно-

сти применения IT-технологий и их влияние 

на отрасли, представим сферы применения IT-

технологий на рисунке 2. 

 

 
Рис. 2. Сферы применения IT-технологий 
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Если говорить об особенностях работы IT-

отрасли в сегменте B2B, то к ним необходимо 

отнести: 

1. Узконаправленное решение проблем 

бизнеса. Компании из разных отраслей обра-

щаются в сферу IT с конкретной проблемой. 

В свою очередь IT-компании создают уни-

кальное программное обеспечение, которое 

работает только в случае с конкретной орга-

низацией, поскольку создается с учетом осо-

бенностей ее работы на рынке.  

2. Полное описание технических характе-

ристик предлагаемого продукта. Чтобы заин-

тересовать компании приобрести технологич-

ный продукт, необходимо правильное пози-

ционирование и отображение уникальных 

торговых предложений. Одним из главных 

факторов в УТП для IT-компании является 

представление пользователю всех техниче-

ских характеристик и их ценность для конеч-

ного потребителя. 

3. Долгосрочное взаимодействие с компа-

ниями и работа с CRM. Это одна из особенно-

стей B2B продаж – сохранение текущих кли-

ентов и ориентация на работу с ними в долго-

срочной перспективе. Важно учитывать этапы 

взаимодействия с компаниями для построения 

долгосрочных связей от первого контакта, ко-

торый очень важен для формирования перво-

го впечатления об организации, до подписа-

ния контракта на долгосрочное сотрудниче-

ство. Высокая степень удовлетворенности от 

продуктов также зависит от использования 

CRM-систем. 

4. Узкая целевая аудитория. Как правило, 

целевыми аудиториями в этом сегменте яв-

ляются руководители и директора, до которых 

необходимо донести ценность продукта. По-

дробнее целевые аудитории IT-компаний в 

B2B представлены в таблице 1. 

 

Таблица 1. Целевые аудитории IT-компаний в B2B 
Целевая аудитория Характеристика аудитории 

Директоры органи-

зации 

Топ-менеджер – это особый покупатель продукции, поскольку ему необходимо, чтобы цен-

ность продукта подтверждалась практикой, его интересует только рациональная составляющая 

продукта, его возможность увеличить продажи компании и снизить издержки. 

Руководители отде-

ла маркетинга 

Для руководителей отдела маркетинга важно, как продукт позволит изменить позиционирова-

ние компании или дополнить его, отстранившись от конкурентов. Как продукт можно исполь-

зовать для получения новых аудиторий и выхода на новые рынки. 

Руководители отде-

ла продаж 

Для этой аудитории важно то, как продукт поможет увеличить продажи, поэтому для каждой 

аудитории важно предложить уникальные характеристики. 

Руководители отде-

ла финансов и т.д. 
Важна конечная результативность от использования продукта, как и директору организации. 

 

Чтобы эффективно выстраивать продвиже-

ние IT-компании в сети Интернет необходимо 

выстраивать бренд «эксперта» в той области, 

где работает IT-компания. Основные этапы 

продвижения в интернете для такой компании 

указаны на рисунке 3. 

 

 
Рис. 3. Этапы продвижения IT-компании в интернете [6] 

 

Основная задача продвижения заключается 

в объяснении ценности продукта для решения 

проблем клиентов. Для этого компания долж-

на транслировать образ экспертов в отрасли. 

Это можно достичь разными способами: 

- статьи и блоги. Написание тематических 

статей на разных площадках, где находятся 

потенциальные клиенты. Блоги уже давно 

продемонстрировали возможность формиро-

вания экспертного образа, что подтверждено 
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большим количеством автором и экспертов в 

разных областях, которые имеют собственные 

блоги, после появления интернета; 

- использование одного человека или груп-

пы, которые будут представлять компанию в 

медиапространстве и являться ее лицом. Та-

кая практика привлечения людей очень акту-

альна, особенно в сегменте B2B, поскольку 

требуется убедить топ-менеджеров в необхо-

димости продукта. Это могут быть как внут-

ренние представители компании, так и при-

влеченные извне, которые уже обладают экс-

пертностью; 

- организация вебинаров и онлайн-

мероприятий. На данный момент существует 

множество различных платформ, которые 

позволяют проводить онлайн-вебинары и со-

хранять записи. Такие вебинары тоже могут 

строиться по воронке продаж [7]. Вебинары 

могут подразделяться на следующие цели: 

прогрев, имидж, продажи. 

Соответственно, формирование экспертно-

го имиджа компании и применение эффек-

тивных инструментов онлайн-продвижения 

создают основу для устойчивого развития 

бизнеса в сфере информационных техноло-

гий. 

Для глубокого понимания факторов, влия-

ющих на деятельность IT-компаний, недоста-

точно рассматривать лишь внутренние осо-

бенности продвижения и позиционирования. 

Важно учитывать внешние условия, форми-

рующие среду функционирования отрасли. 

Если говорить о внешней среде и ее влиянии 

на компании в отрасли, требуется провести 

PEST-анализ, чтобы использовать получен-

ную информацию в развитии компаний на 

российском рынке IT. В таблице 2 указан 

PEST-анализ для российского рынка оказания 

IT-услуг. 

 

Таблица 2. PEST-анализ российского рынка оказания IT-услуг 
Политические факторы Экономические факторы 

1. Правительство РФ предлагает льготы для IT-

компаний и их сотрудников [8] 

2. Уход зарубежных и некоторых российских компаний 

с российского рынка 

3. Законодательные ограничения на доступ к внешним 

рынка 

1. Сокращение и замедление российского рынка из-за 

кризиса и санкций со стороны других стран 

2. Увеличение инвестиций в сектор IT 

3. Нестабильный курс валют 

Социальные факторы Технологические факторы 

1. Увеличение количества безработных IT-специалистов 

из-за сокращения на работе 

2. Отток специалистов из России в другие страны 

3. Социальные медиа и электронная коммерция стали 

культурными нормами и ими пользуется практически 

каждый россиянин 

4. Увеличение количество людей, которые интересуются 

и проходят курсы по программированию 

1. Появление ИИ, который в перспективе способен заме-

нить начинающих программистов 

2. Разработка и использование отечественного оборудо-

вания/ПО 

3. Развитие электронной коммерции в сфере IT 

4. Увеличение спроса на цифровые продукты со стороны 

российского рынка IT 

 

Опираясь на информацию PEST-анализа, 

можно выделить следующие ключевые воз-

можности, которые компании на российском 

рынке IT-услуг могут использовать: 

1. Развитие электронной коммерции гово-

рит о том, что digital-продвижение имеет вы-

сокую актуальность и эффективность. 

2. Возможность получения льгот для рос-

сийских компаний, если компании подходят 

по требованиям. 

3. Большие возможности работы на рос-

сийском рынке, так как большинство IT-

компаний покинули Россию, к примеру, раз-

работка и использование отечественного ПО. 

Потенциал использования digital-

продвижения для IT-компаний в России под-

тверждается актуальной статистикой. По дан-

ным отчета Digital 2025: Russian Federation, в 

начале 2025 года в стране насчитывалось око-

ло 133 миллионов интернет-пользователей, 

что составляет более 92% населения [9]. Ко-

личество активных мобильных подключений 

достигло 216 миллионов, что эквивалентно 

примерно 150% от численности населения, а 

аудитория социальных сетей превысила 106 

миллионов человек. Такая высокая степень 

цифровизации указывает на сформированную 

онлайн-культуру и готовность аудитории к 
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взаимодействию с digital-контентом и IT-

продуктами. При этом стоит сказать и про 

тенденцию поиска подрядчиков в digital в 

сегменте B2B. Все больше компаний начина-

ют искать представителей услуг для бизнеса 

именно в интернете, тем более это касается 

IT-сферы. Например, компании в разных сфе-

рах часто обращаются на IT-рынок, чтобы по-

лучить аудит собственного сайта или про-

граммного обеспечения. Также заметен тренд 

на увеличения роли IT-консалтинга: процесс-

ный консалтинг, архитектурный, стратегиче-

ский. 

Таким образом, IT-компании имеют уни-

кальную специфику, которая заключается в 

продуктовой стратегии. Продукты it-

компаний обладают технологичностью и со-

здаются под конкретные запросы пользовате-

лей. Как правило, продажа в B2B таких про-

дуктов заключается в грамотной коммуника-

ции с топ-менеджерами фирм. Чтобы завое-

вать доверие топ-менеджеров необходимо ис-

пользовать аспект экспертности в отрасли, в 

которой работает it-компания. Экспертность 

можно транслировать в сети интернет через 

статьи и блоги, использование влиятельных 

личностей, как внутри компании, так и при-

влекать внешних, а также организация веби-

наров и онлайн-мероприятий – это все являет-

ся особенностями продвижения it-компаний в 

сети Интернет на рынке B2B. PEST-анализ 

показывает, что деятельность IT-компаний в 

России формируется под влиянием политиче-

ских, экономических, социальных и техноло-

гических факторов. Рост цифровизации, раз-

витие электронной коммерции и уход зару-

бежных игроков создают благоприятные 

условия для использования digital-

продвижения и укрепления позиций IT-

компаний в сегменте B2B. 
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Abstract. The article is devoted to the analysis of the specifics of digital marketing of IT companies 

operating in the B2B segment. The article examines the specifics of the IT industry and the impact of 

digitalization on the promotion of technological products and services. A PEST analysis of the Russian 

IT services market is presented, revealing the key external factors influencing the development of the 

industry. It is noted that the formation of an expert image, content marketing and webinars are effective 

tools for promotion in the B2B environment. The arguments are given that in the context of the depar-

ture of foreign companies and the growing role of domestic developers, digital marketing is becoming 

the most important factor in the competitiveness of IT companies in the Russian market. 
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