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Аннотация
Эта книга – полное руководство по использованию

сарафанного радио в маркетинге. Вы узнаете, как запустить
эффективное сарафанное радио с нуля, привлечь лояльных
промоутеров бренда, распространить позитивный словесный
маркетинг. Автор делится практическими советами как создать
«вирусный» контент и акции, чтобы ваши клиенты сами
рассказывали о вас.Книга будет полезна как новичкам в сфере
маркетинга, так и опытным специалистам.
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Введение

 
Уважаемый читатель!
Вы держите в руках уникальную книгу, которая откроет

вам секреты эффективного использования сарафанного ра-
дио для продвижения вашего бизнеса и личного бренда.

Меня зовут Светлана Каменских  – я математик, эконо-
мист, психолог и просто разносторонний человек, который
любит делиться знаниями. За свою карьеру педагога я на-
учила более 10 000 учеников, и теперь хочу поделиться сво-
им 25-летним опытом с вами.

В  этой книге вы не  найдете скучной теории. Я расска-
жу вам реальные кейсы из своей практики и практики дру-
гих экспертов. Мы обсудим, как превратить ваших клиентов
в ваших лучших маркетологов, которые будут доносить ин-
формацию о вас своим друзьям и знакомым.

Я поделюсь с вами конкретными инструментами, пошаго-
выми инструкциями и полезными чек-листами, которые по-
могут запустить эффективное сарафанное радио для ваше-
го бизнеса. Мы затронем темы создания привлекательного
предложения, работы с блогерами и лидерами мнений, ви-
русного маркетинга в социальных сетях и многое другое.

Книга будет полезна как новичкам в  маркетинге, так
и опытным специалистам. Я постаралась сделать материал
максимально практичным и доступным для понимания.



 
 
 

После прочтения этой книги вы сможете с нуля запустить
эффективное сарафанное радио и привлечь новых клиентов
с минимальными затратами. Я уверена, что книга принесет
вам много пользы, вдохновит новыми идеями и поможет до-
стичь успеха. Приятного чтения!

С уважением, Светлана Каменских



 
 
 

 
Глава 1. Что такое сарафанное
радио и почему оно работает

 
Дорогой читатель!
Давайте начнем с самого важного – что же такое сарафан-

ное радио и почему оно является одним из самых эффектив-
ных инструментов маркетинга?

Сарафанное радио – это устная коммуникация людей друг
с другом о каком-либо продукте, услуге, компании или че-
ловеке. Когда ваши клиенты или поклонники делятся своим
позитивным опытом со своими друзьями и знакомыми – это
и есть сарафанное радио в действии.

По данным исследований, рекомендации из сарарафанно-
го радио в 7 раз эффективнее рекламы. При этом 92% людей
доверяют рекомендациям друзей и  знакомых больше, чем
рекламе. Так что не удивительно, что многие успешные ком-
пании и персональные бренды активно используют сарафан-
ное радио в своих маркетинговых стратегиях.

Но почему же сарафанное радио работает так эффектив-
но? Давайте разберемся.

Во-первых, рекомендации от знакомых людей восприни-
маются как более достоверные и надежные. Мы склонны до-
верять мнению тех, кого знаем лично.

Во-вторых, положительный опыт знакомых снимает наши



 
 
 

сомнения и опасения, мы чувствуем себя более защищенны-
ми.

В-третьих, нам просто любопытно – раз это понравилось
моему другу, может быть, мне тоже стоит это попробовать?
Эффект социального доказательства работает безотказно.

И  наконец, рекомендации от  близких нам людей мы
воспринимаем как личное одолжение. И  хотим ответить
тем же – передать полезную информацию дальше.

Как видите, сарафанное радио основано на самых силь-
ных мотивах человеческого поведения – доверии, любопыт-
стве, стремлении к взаимности. Именно поэтому оно явля-
ется таким мощным инструментом маркетинга.

Давайте теперь рассмотрим конкретные примеры то-
го, как успешные компании используют сарафанное радио
в своих целях.

Кейс 1. Как Airbnb запустили сарафанное радио с нуля
История Airbnb – отличный пример того, как можно вы-

расти из маленького стартапа в компанию стоимостью в мил-
лиарды долларов с помощью сарафанного радио.

В 2008 году Брайан Чески и Джо Геббиа нуждались в день-
гах, чтобы оплатить аренду своей квартиры в Сан-Францис-
ко. Они решили заработать, сдав спальные места у себя до-
ма участникам конференции. Это был первый опыт того, что
потом станет платформой Airbnb.

Понимая важность сарафанного радио, Брайан и Джо лич-
но встречали каждого гостя, угощали завтраками и общались



 
 
 

с ними. Гости чувствовали себя желанными, и с удовольстви-
ем рассказывали друзьям о своем опыте.

Чтобы еще больше усилить сарафанное радио, основате-
ли Airbnb сделали фотографии гостей, которые разместили
на сайте. Люди с радостью делились этими фото в соцсетях,
привлекая новых клиентов.

В итоге за несколько месяцев Airbnb превратился из ни-
кому не известного стартапа в популярный сервис с тысяча-
ми клиентов. И это без затрат на рекламу! Чистое сарафан-
ное радио.

Конечно, потом Airbnb активно инвестировали в марке-
тинг и развитие сервиса. Но первоначальный рост обеспечи-
ло именно удачно спланированное сарафанное радио.

Этот кейс показывает, что даже у самых маленьких компа-
ний есть шанс прорваться, если грамотно использовать силу
сарафанного радио. Главное – создать по-настоящему цен-
ное предложение и искренние эмоциональные связи с пер-
выми клиентами. Тогда они с удовольствием будут рекомен-
довать вас друзьям, запуская мощную волну сарафанного ра-
дио.

Кейс 2. Как DropBox «заразил» сарафанным радио 4 мил-
лиона пользователей

Компания DropBox, предоставляющая облачное хранили-
ще данных, также сумела эффективно воспользоваться сара-
фанным радио в самом начале своего пути.

При запуске в 2007 году у DropBox практически не было



 
 
 

стартового капитала. Не было денег на маркетинг. Тогда ос-
нователь Дрю Хьюстон придумал гениальный ход.

Он внедрил реферальную программу, по  которой поль-
зователи получали дополнительное пространство за  каж-
дого привлеченного друга. Люди с  энтузиазмом делились
Dropbox со своими контактами. За 15 месяцев количество
пользователей выросло с 100 000 до 4 миллионов!

Этот кейс доказывает, что даже без бюджета можно за-
пустить вирусное сарафанное радио. Главное – дать людям
стимул делиться, привлекательную выгоду за рекомендации.
Тогда ваши самые первые клиенты сами с энтузиазмом будут
рассказывать о вас всем подряд.

Конечно, реферальные программы  – не  единственный
способ запустить сарафанное радио. Далее мы рассмотрим
и  другие эффективные инструменты. Но  пример DropBox
показывает, что даже с минимальным бюджетом можно до-
биться впечатляющих результатов, если правильно мотиви-
ровать людей.

Кейс 3. Как сарафанное радио сделало «Буквоед» круп-
нейшим книжным магазином в России

Российская компания «Буквоед», крупнейший он-
лайн-магазин книг в России, тоже активно использовала са-
рафанное радио для своего стремительного роста с нуля.

«Буквоед» начали в 2009 году выпускники МГУ, открыв
небольшой книжный магазин в подвале одного из корпусов
университета. У них практически не было средств на марке-



 
 
 

тинг. Поэтому они сделали ставку на сарафанное радио сре-
ди студентов и преподавателей.

Они предлагали гибкую систему скидок, программу на-
копительных бонусов, распространяли промокоды. Студен-
ты и преподаватели с удовольствием делились этой выгодной
возможностью друг с другом.

Также «Буквоед» использовали яркий дизайн и нестан-
дартные маркетинговые ходы вроде раздачи книг в метро,
чтобы заинтересовать аудиторию. Благодаря сарафанному
радио информация о них быстро разлетелась по всему уни-
верситету.

В  итоге уже через полгода «Буквоед» насчитывал
20  000  постоянных покупателей. А  сегодня это крупней-
ший книжный интернет-магазин в России с оборотом более
6 млрд рублей в год. И первоначальный взрывной рост обес-
печило именно сарафанное радио в узкой, но лояльной ауди-
тории.

Этот пример еще раз доказывает, что с  помощью сара-
фанного радио можно с нуля вырасти в крупную компанию.
Главное – найти свою целевую аудиторию и дать людям ре-
альную выгоду от рекомендаций.

Интервью с лидером мнений Иваном Петровым
Чтобы лучше разобраться в тонкостях использования са-

рафанного радио, я взяла интервью у известного маркетоло-
га и лидера мнений Ивана Петрова, который консультирует
крупные компании по продвижению.



 
 
 

Вот что Иван ответил на мои вопросы:
– Иван, почему, на Ваш взгляд, сарафанное радио до сих

пор остается одним из  самых эффективных инструментов
маркетинга?

– Все очень просто – люди больше доверяют рекомендаци-
ям друзей и знакомых, чем рекламе. Рекламу мы привыкли
воспринимать с недоверием. А вот совет от человека, кото-
рого мы знаем лично, для нас гораздо ценнее. Поэтому уме-
ло запущенное сарафанное радио по-прежнему является од-
ним из самых действенных способов привлечь новых клиен-
тов и увеличить продажи.

– Какие основные ошибки допускают компании при ис-
пользовании сарафанного радио?

– Одна из главных ошибок – компании часто пытаются ис-
кусственно имитировать сарафанное радио, используя фей-
ковые отзывы или побуждая клиентов к отзывам за деньги.
Это сразу видно и вызывает only отторжение. Сарафанное
радио может быть только естественным, искренним.

Еще одна распространенная ошибка – компании тратят
много денег на рекламу, но забывают о главном – создании
по-настоящему ценного предложения для клиента. Без этого
сарафанное радио не заработает.

– Какие советы Вы можете дать тем, кто только начинает
использовать сарафанное радио в бизнесе?

– Я бы посоветовал сосредоточиться на нескольких клю-
чевых моментах:



 
 
 

– Предложите клиентам реальную выгоду – скидку, бонус,
подарок за рекомендации. Люди должны быть мотивирова-
ны делиться.

– Обеспечьте по-настоящему выдающееся качество про-
дукта/сервиса. Только тогда клиенты будут рекомендовать
вас другим.

– Используйте эмоциональные рычаги – истории, яркие
образы, юмор, неожиданные ходы. Это заставит людей гово-
рить о вас.

– Начните с малого – с узкой, но лояльной аудитории. Со-
средоточьтесь на качестве, а не масштабе на первых порах.

Итак, мы разобрались, что сарафанное радио – это мощ-
нейший инструмент маркетинга, основанный на  доверии
людей друг к другу. Рассмотрели успешные примеры ком-
паний, которые выросли благодаря сарафанному радио.
И узнали советы эксперта о том, как грамотно использовать
силу рекомендаций.

Теперь давайте перейдем к практическим шагам того, как
запустить эффективное сарафанное радио с нуля для своего
бизнеса или личного бренда.

Вот 5 ключевых стратегий, которые помогут вам раскру-
тить мощную волну позитивного сарафанного радио:

Стратегия 1. Создайте по-настоящему ценное предложе-
ние

Главный секрет успешного сарафанного радио – это пред-
ложить клиенту реальную, ощутимую выгоду. Продукт или



 
 
 

услуга должны быть высочайшего качества, превосходить
ожидания. Тогда клиенты сами будут с энтузиазмом реко-
мендовать вас другим.

Не будут работать обычные, «средние» товары или услуги.
Вы должны создать нечто уникальное, что вызовет восторг
и стремление поделиться.

Проанализируйте свое предложение и постарайтесь уси-
лить те аспекты, которые вызывают наибольшую радость
у клиентов. Добавьте приятные бонусы, неожиданные фиш-
ки, VIP-условия для постоянных клиентов. Сделайте так,
чтобы люди были по-настоящему счастливы от сотрудниче-
ства с вами и хотели рассказать об этом друзьям.

Стратегия 2. Мотивируйте клиентов рекомендовать вас
Когда у вас есть действительно ценное предложение, важ-

но мотивировать клиентов активно рекомендовать вас.
Используйте реферальные программы с привлекательны-

ми бонусами. Разработайте систему скидок за привлечение
друзей. Предложите особые условия «сарафанщикам», ко-
торые принесут вам много новых клиентов – например, бес-
платное обслуживание на год.

Поощряйте отзывы и упоминания в соцсетях – отблаго-
дарите активных клиентов публично, подарите призы и су-
вениры. Вы должны всеми способами стимулировать людей
рассказывать о себе.

Стратегия 3. Создавайте «вирусный» контент
Яркий, интересный, необычный контент играет ключевую



 
 
 

роль в раскрутке сарафанного радио. Вирусный контент вы-
зывает эмоции и желание им поделиться.

Придумайте что-то оригинальное и креативное. Исполь-
зуйте юмор, иронию, неожиданные повороты, интригу. Об-
ращайтесь к актуальным трендам и  горячим темам, чтобы
привлечь внимание аудитории.

Снимайте провокационные или очень милые видео. Де-
лайте красивые фотографии и  картинки. Пишите увлека-
тельные истории и посты в блоге. Ваш контент должен быть
настолько интересным, что люди сами захотят поделиться им
со всеми.

Стратегия 4. Привлекайте лидеров мнений и авторитет-
ные издания

Чтобы запустить по-настоящему масштабную волну сара-
фанного радио, обратитесь к лидерам мнений и авторитет-
ным СМИ в своей нише.

Найдите популярных блогеров и звезд соцсетей, которые
будут соответствовать вашей целевой аудитории. Предложи-
те им попробовать ваш продукт бесплатно в обмен на отзыв.

Добейтесь упоминаний на популярных тематических сай-
тах, в рассылках, пабликах. Если авторитетное издание или
лидер мнений расскажет о вас – это вызовет настоящий ажи-
отаж и лавину перепостов от обычных пользователей.

Стратегия 5. Создавайте сообщества лояльных фанатов
Наконец, постарайтесь превратить своих клиентов в на-

стоящую армию фанатов бренда. Для этого постоянно под-



 
 
 

питывайте их лояльность – общайтесь с ними, давайте по-
лезный контент, устраивайте специальные мероприятия.

Создайте чат или сообщество, где клиенты смогут об-
щаться между собой. Это поможет им завязать эмоциональ-
ную связь с брендом на основе общих интересов и ценно-
стей.

Чем сильнее будет эта связь, тем охотнее люди будут ре-
комендовать вас всем своим друзьям, рассказывать о пози-
тивном опыте и вовлекать в сообщество новых участников.



 
 
 

 
Главные мысли главы

 
–  Сарафанное радио основано на  доверии людей друг

к другу и в 7 раз эффективнее рекламы.
– Для успешного сарафанного радио нужно создать по-

настоящему ценное предложение и мотивировать клиентов
рекомендовать вас.

–  Используйте вирусный контент, привлекайте лидеров
мнений и создавайте сообщества лояльных фанатов.

– Начните с небольшой, но вовлеченной аудитории. Со-
средоточьтесь на качестве, а не масштабе.

– Помните – сарафанное радио должно быть искренним,
а не навязанным. Тогда оно принесет отличные результаты.

Удачи с  продвижением вашего бизнеса! С  главой 1  мы
разобрали самые важные основы того, как использовать си-
лу сарафанного радио. В следующих главах мы углубимся
в конкретные инструменты и кейсы.



 
 
 

 
Глава 2. Как определить целевую

аудиторию для сарафанного радио
 

Друзья! В предыдущей главе мы выяснили, что такое са-
рафанное радио и почему оно так эффективно для продви-
жения.

Теперь давайте разберемся, как грамотно определить
целевую аудиторию, на  которую нужно направить усилия
по раскрутке сарафанного радио.

Ведь очевидно, что не имеет смысла пытаться привлечь
абсолютно всех подряд. Мы должны сфокусироваться на той
целевой аудитории, которая будет максимально заинтересо-
вана в нашем продукте и активно рекомендовать его другим.

Как же правильно это сделать?
Совет 1. Выберите одну основную целевую аудиторию
Начинающим бизнесам и личным брендам стоит выбрать

всего один основной целевой сегмент.
Например, для онлайн-школы иностранных языков это

могут быть молодые люди 18—22 лет, которые готовятся по-
ступать в зарубежные вузы.

Лучше сфокусировать усилия на  глубоком проникнове-
нии в одну конкретную аудиторию, чем распыляться на всех
подряд.

Конечно, со временем, когда ваше сарафанное радио на-



 
 
 

берет обороты, вы можете расширяться на другие сегменты.
Но на старте сосредоточьтесь на одной «идеальной» целевой
аудитории.

Кейс: Как стоматологическая клиника нашла свою целе-
вую аудиторию

Давайте рассмотрим конкретный пример.
Владелец стоматологической клиники решил привлечь

новых пациентов с помощью сарафанного радио. Но сначала
нужно было определить целевую аудиторию.

Он проанализировал данные о своих существующих па-
циентах и выяснил, что большинство из них – состоятельные
женщины 35—50 лет, которые делают дорогостоящие кос-
метические процедуры.

Поэтому он решил сфокусировать свои усилия по  са-
рафанному радио именно на привлечении новых клиентов
в этом сегменте. Это позволило гораздо эффективнее отто-
чить посыл и презентацию для распространения рекоменда-
ций в нужном кругу.

Как видите на этом примере, четкое понимание целевого
сегмента сразу же облегчает задачу раскрутки сарафанного
радио.

Совет 2. Выделите ключевые характеристики вашей целе-
вой аудитории

Когда вы определили основную целевую аудиторию, про-
анализируйте, какими ключевыми характеристиками она об-
ладает.



 
 
 

Это могут быть демографические данные (возраст, пол,
уровень дохода, география). Интересы и увлечения. Ценно-
сти и мотивации. Боли и потребности.

Чем подробнее вы изучите свой целевой сегмент, тем
легче будет найти «попадание» в него с вашим продуктом
и спланировать распространение рекомендаций.

Например, если ваша целевая аудитория – девушки-сту-
дентки 19—22 лет, активные в соцсетях, то вы можете ис-
пользовать в сарафанном радио молодежный сленг, тренды
соцсетей, яркий креатив.

Если же ваша ЦА – солидные бизнесмены 45—60 лет, то
лучше сделать акцент на статусности, успехе, качестве.

Итак, чем детальнее вы представляете портрет своего иде-
ального клиента, тем точнее сможете настроить свое сара-
фанное радио.

Кейс: Как часовая марка Rolex нашла свою целевую ауди-
торию

Рассмотрим пример того, как люксовый бренд Rolex ана-
лизирует свою целевую аудиторию, чтобы эффективно рас-
пространять рекомендации.

Rolex изучил следующие ключевые характеристики своих
покупателей:

– Возраст 35—60 лет
– Высокий уровень дохода (от $150 000 в год)
– Успешные предприниматели, топ-менеджеры, VIP-пер-

соны



 
 
 

– Ценят престиж, статус, признание окружающих
– Интересуются спортом, путешествиями, яхтами, част-

ными самолетами
Опираясь на  эти знания о  своем целевом покупателе,

Rolex выстраивает маркетинг, который подчеркивает статус-
ность и успех. А затем распространяет рекомендации через
лидеров мнений и знаменитостей, которые пользуются ува-
жением в данном сегменте.

Этот подход позволяет Rolex со 100% попаданием транс-
лировать нужное позиционирование и  имидж среди своей
целевой аудитории.

Совет 3. Выявите ядро целевой аудитории для первона-
чального распространения рекомендаций

Когда вы изучили свою целевую аудиторию, следующий
шаг – выделить в ней наиболее лояльное и вовлеченное ядро.
Именно на них нужно будет сфокусировать усилия в самом
начале раскрутки сарафанного радио.

К примеру, если ваша целевая аудитория – женщины 25—
45 лет, которые заботятся о красоте и здоровье, то «ядром»
могут стать ваши подписчики в ВК. Это наиболее лояльные
и вовлеченные представители сегмента.

Или, если ваша целевая аудитория – молодежь 14—22 лет,
увлекающаяся компьютерными играми, то сначала стоит
сфокусироваться на активных участниках вашего игрового
сообщества.

Таким образом, для первоначального «заражения» сара-



 
 
 

фанным радио идеально подойдет ядро вашей целевой ауди-
тории. А затем уже волна пойдет дальше по всему сегменту.

Кейс: Как новый ресторан нашел своих первых промоуте-
ров

Наглядный пример того, как найти «ядро» целевой ауди-
тории, приведу из своего опыта.

Когда мы открывали новый ресторан, нужно было найти
первых гостей, которые будут активно рекомендовать нас.
Мы проанализировали, что наша основная целевая аудито-
рия – состоятельные люди 35—55 лет, которые ценят изыс-
канную кухню.

Чтобы найти наиболее лояльных представителей этого
сегмента, мы обратились к  своим знакомым рестораторам
и попросили порекомендовать постоянных гостей, которые
любят открывать для себя новые места и делиться впечат-
лениями. Так мы получили контакты первых 50 промоуте-
ров, которые в первые же выходные заполнили наш ресторан
и начали активно заражать сарафанным радио среди друзей.

Этот пример показывает, что, найдя «ядро» целевой ауди-
тории, можно эффективно стартовать сарафанное радио.

Совет 4. Проанализируйте воронку принятия решения
о покупке

Еще одна полезная вещь, которую стоит сделать,  – это
проанализировать воронку принятия решения о покупке ва-
шим целевым потребителем.

На каком этапе он впервые узнает о вас? Где ищет инфор-



 
 
 

мацию? Кто влияет на  решение? Какие возражения могут
возникнуть?

Понимание клиентского пути позволит точно спланиро-
вать, на каких этапах необходимо усилить сарафанное радио,
чтобы максимально повлиять на выбор в вашу пользу.

Например, если ваш клиент сначала читает отзывы о вас
в Интернете, а затем консультируется с друзьями, то ключе-
вой упор нужно сделать именно на эти два канала.

Полезно составить подробную пошаговую воронку и обо-
значить, где сарафанное радио сможет «подтолкнуть» кли-
ента к покупке.

Кейс: Как языковая школа использовала анализ воронки
для сарафанного радио

Я как-то помогала одной языковой школе спланировать
их сарафанное радио.

Мы проанализировали следующую воронку их целевого
клиента:

– Узнает о школе из рекламы в ВК
– Заходит на сайт, читает отзывы
–  Ищет информацию на  форумах, спрашивает мнение

друзей
– Посещает пробный урок
– Принимает решение о покупке курса
Опираясь на эти данные, мы поняли, что ключевыми точ-

ками для сарафанного радио будут:
– Привлечение блогеров для отзывов на сайте и в ВК



 
 
 

– Работа с рекомендациями друзей на форумах
– Мотивация пробников делиться впечатлениями
Это позволило сфокусировать усилия и повысить конвер-

сию.
Как видите, анализ воронки принятия решения – мощ-

ный инструмент для выстраивания сарафанного радио. Обя-
зательно воспользуйтесь им!

Совет 5. Сегментируйте вашу аудиторию для персонали-
зации подхода

Наконец, для по-настоящему эффективного сарафанного
радио полезно разделить вашу целевую аудиторию на  сег-
менты и подготовить персонализированные «скрипты» для
каждого из них.

Например, можно выделить:
– Для бизнеса – акцент на повышении прибыли, экономии

времени
– Для молодежи – акцент на трендах, развлечении, обще-

нии
– Для семей – акцент на качестве, безопасности, полезно-

сти
И разработать уникальное торговое предложение и эмо-

циональные посылы для каждого сегмента. Это позволит го-
раздо сильнее «зацепить» каждую группу и повысить рас-
пространение рекомендаций.

Вывод:
Итак, мы выяснили, что для эффективного сарафанного



 
 
 

радио ключевым является правильный выбор и анализ целе-
вой аудитории.

Давайте теперь перейдем к практическим шагам того, как
найти подходы к своей целевой аудитории и спланировать
распространение рекомендаций.

Вот 5 конкретных стратегий, которые помогут вам в этом:
Стратегия 1. Изучите интересы и потребности вашей це-

левой аудитории
Проведите глубокие интервью и  опросы, чтобы понять,

что волнует ваших клиентов, какие у  них боли и  мотива-
ции. Это позволит точно позиционировать свое предложе-
ние и донести выгоды так, чтобы заинтересовать именно эту
аудиторию.

Например, если ваши клиенты мечтают похудеть к лету,
сделайте акцент в сарафанном радио на том, как ваш про-
дукт поможет быстро сбросить вес к пляжному сезону.

Стратегия 2. Найдите лидеров мнений внутри целевого
сообщества

Выявите авторитетных блогеров, экспертов и знаменито-
стей, к которым прислушивается ваша аудитория. Получите
от них отзывы, интервью, упоминания. Это будет иметь ве-
сомое влияние на распространение рекомендаций.

Например, для подростков важно мнение популярных
блогеров и  звезд. А  для бизнес-аудитории весомы отзывы
экспертов и лидеров отрасли.

Стратегия 3. Проведите вирусные розыгрыши и конкурсы



 
 
 

Организуйте креативные конкурсы с призами, которые за-
ставят аудиторию делиться контентом и отмечать друзей.

Например, конкурс на  самое креативное фото с  вашим
продуктом. Лучший способ использования изделия. Самый
полезный отзыв. Такие активности быстро распространят
информацию в целевой аудитории.

Стратегия 4. Партнерства с влиятельными сообществами
и пабликами

Найдите популярные паблики и сообщества вашей целе-
вой аудитории. Договоритесь о  совместных активностях  –
розыгрышах, коллаборациях, интеграциях. Это позволит
охватить нужную вам аудиторию.

Например, для продвижения кафе полезно разместить
объявление о специальном предложении в популярном паб-
лике «Рестораны города Х». Так лояльные подписчики узна-
ют о вас.

Стратегия 5. Используйте уникальный контент, цепляю-
щий вашу аудиторию

Придумайте и регулярно создавайте контент, который бу-
дет интересен и полезен именно вашим клиентам. Это под-
питает их лояльность и желание делиться.

Например, для аудитории увлеченных спортом и здоро-
вьем это могут быть обучающие видео с упражнениями, со-
веты по питанию, мотивирующие истории.



 
 
 

 
Главные мысли главы

 
– Выберите один основной целевой сегмент и изучите его

предпочтения.
–  Найдите «ядро» аудитории для первоначального рас-

пространения рекомендаций.
– Проанализируйте воронку принятия решения о покуп-

ке.
– Используйте лидеров мнений и уникальный контент для

своей аудитории.
– Сегментируйте аудиторию и персонализируйте подходы

для каждой группы.
Успехов в привлечении идеальных клиентов с помощью

сарафанного радио! В следующей главе мы поговорим о со-
здании привлекательного торгового предложения – основы
для рекомендаций.



 
 
 

 
Глава 3. Контент-стратегия

для сарафанного радио
 

Здравствуйте, друзья! В предыдущих главах мы разобра-
лись с тем, что такое сарафанное радио, и как выбрать под-
ходящую целевую аудиторию.

Теперь давайте поговорим о том, как создать привлека-
тельный контент, который заставит людей захотеть поде-
литься информацией о вас и вашем продукте.

Ведь именно уникальный контент является движущей си-
лой успешного сарафанного радио.

Какие стратегии создания контента наиболее эффектив-
ны для распространения рекомендаций?

Совет 1. Предлагайте по-настоящему ценную и полезную
информацию

Люди делятся контентом, который несет для них реаль-
ную пользу и ценность. Это могут быть обучающие матери-
алы, полезные советы, решения актуальных проблем.

Например, для фитнес-тренера это будут советы по пита-
нию и тренировкам, для бухгалтера – обзоры изменений в за-
конодательстве, для ресторана – новые кулинарные рецепты.

Подумайте, какую по-настоящему полезную информацию
вы можете предоставить своей аудитории. Это заинтересует
людей и заставит рекомендовать вас.



 
 
 

Кейс: Как издательство распространяет полезный контент
Одно издательство учебной литературы столкнулось

с проблемой – их книги плохо рекомендуют в социальных
сетях.

Чтобы это исправить, они стали регулярно публиковать
ценный контент для своей целевой аудитории – студентов
и преподавателей. Это были краткие шпаргалки, полезные
советы, примеры решения задач.

В результате подписчики с удовольствием стали делиться
этим контентом со своими одногруппниками и коллегами.
А заодно рекомендовать и сами книги издательства.

Таким образом, предлагая регулярно ценную информа-
цию, можно эффективно раскрутить сарафанное радио.

Совет 2. Создавайте практические инструкции и гайды
Еще один тип контента, который хорошо распространя-

ется сарафанным радио – это практические пошаговые ин-
струкции и гайды.

Например, «7 шагов выбора идеального ноутбука», «Как
за 10 минут сделать макияж для вечеринки», «Чек-лист под-
готовки ребенка к школе».

Такие конкретные и полезные материалы люди с удоволь-
ствием рекомендуют друзьям и  подписчикам, потому что
они решают актуальную проблему и экономят чужое время.

Подумайте, какие пошаговые инструкции по использова-
нию вашего продукта или услуги будут по-настоящему цен-
ны вашей аудитории. Оформите их в виде печатных PDF-



 
 
 

гайдов или ярких инфографик, чтобы заинтересовать людей.
Кейс: Как магазин мебели создал вирусный гайд
Один мебельный магазин решил раскрутить сарафанное

радио с помощью полезного контента. Они создали подроб-
ный гайд «Как обустроить квартиру от А до Я за 1 месяц».

Там был пошаговый чек-лист всех задач при переезде –
от уборки и ремонта до подбора мебели и декора. Гайд ви-
русно расходился среди целевой аудитории этого магазина –
молодых людей, которые снимают свое первое жилье.

В результате трафик на сайт вырос на 30%, а продажи –
на 15%. При этом практически не тратя бюджета на рекламу.

Таким образом, создание по-настоящему полезного кон-
тента может стать отличным драйвером сарафанного радио
для вашего бизнеса.

Совет 3. Привлекайте экспертов для создания контента
Чтобы сделать свой контент более привлекательным, при-

гласите для его создания настоящих экспертов в своей обла-
сти.

Например, это могут быть:
– Известные блогеры и лидеры мнений в вашей нише
– Авторитетные специалисты и консультанты
– Именитые партнеры и коллеги по бизнесу
– Знаменитые клиенты и постоянные покупатели
Попросите таких экспертов дать комментарий, ма-

стер-класс или интервью для вашего контента. Это значи-
тельно повысит его ценность в глазах аудитории.



 
 
 

Например, салон красоты может взять интервью у извест-
ного стилиста со звездами. А IT-компания – у топ-менедже-
ров крупных корпоративных клиентов.

Кейс: Как мы усилили контент интервью с экспертами
Я как-то помогала одной консалтинговой фирме продви-

гать их услуги для бизнеса с помощью сарафанного радио.
Сам по  себе контент на  их сайте был довольно скучным
и не цеплял читателя.

Чтобы это исправить, мы организовали серию интервью
с топ-менеджерами их клиентов – крупных и успешных ком-
паний. Руководители делились в  интервью своим ценным
опытом управления бизнесом.

Эти материалы вызвали большой интерес у целевой ауди-
тории. Люди активно делились интервью в соцсетях и реко-
мендовали услуги этой консалтинговой фирмы своим колле-
гам.

Так что привлечение экспертов может стать мощным ры-
чагом для раскрутки сарафанного радио. Обязательно вос-
пользуйтесь этой стратегией!

Совет 4. Делитесь социальным доказательством
Еще один эффективный подход  – показывать социаль-

ное доказательство популярности вашего продукта. Другими
словами, демонстрировать, что многие люди это уже купили,
оценили, одобрили.

Это можно сделать с помощью:
– Отзывов реальных клиентов с фото



 
 
 

– Счетчиков продаж, количества загрузок, подписчиков
– Ссылок на популярные публикации в СМИ
– Фото и видео с отзывами знаменитостей и лидеров мне-

ний
Люди склонны следовать большинству и копировать вы-

бор других. Поэтому демонстрация популярности вашего
продукта будет стимулировать сарафанное радио.

Кейс: Как приложение кафе распространяло социальное
доказательство

Одно известное кафе запустило собственное мобильное
приложение для заказа еды с доставкой. Чтобы раскрутить
приложение, они активно использовали социальное доказа-
тельство.

На главной странице приложения крупным шрифтом вы-
водилось число загрузок приложения – уже более 100 000.
Были размещены десятки позитивных отзывов с фотографи-
ями реальных клиентов. Также приводились ссылки на упо-
минания об этом приложении в популярных СМИ.

В  итоге многие посетители ресторана стали скачивать
приложение, так как оно выглядело как «must have». Таким
образом, социальное доказательство сыграло большую роль
в продвижении.

Совет 5. Используйте Storytelling
Очень эффективный инструмент для сарафанного ра-

дио – это истории, storytelling. Люди обожают истории, они
запоминаются, вызывают эмоции и заставляют делиться.



 
 
 

Придумайте интересные истории, связанные с  вашим
продуктом или брендом:

– Истории успеха ваших клиентов
– История создания вашего продукта или компании
– Забавные истории из жизни вашей команды
– Интересные факты об отрасли или продукте
Такой контент, в отличие от сухих описаний и специфика-

ций, будет интересен аудитории и заставит людей поделить-
ся этими увлекательными историями со своими знакомыми.

Кейс: Как бренд одежды использовал истории клиентов
Один бренд спортивной одежды решил раскрутить сара-

фанное радио с помощью историй своих клиентов. Они сня-
ли серию интервью с покупателями, которые рассказывали
о том, как эта одежда помогла им достичь спортивных целей.

Например, история девушки, которая похудела на 10 кг
и пробежала свой первый марафон в кроссовках этого брен-
да. Или парня, который выиграл любительские соревнова-
ния по баскетболу в обуви от этой марки.

Такие истории вызывали сильный эмоциональный отклик
у аудитории бренда. Люди массово делились ими с друзьями,
что привело к вирусному эффекту сарафанного радио.

Итак, мы рассмотрели 5 эффективных стратегий создания
контента, который стимулирует сарафанное радио:

–  Полезная информация, решающая проблемы аудито-
рии.

– Пошаговые инструкции и жизненно необходимые гай-



 
 
 

ды.
– Привлечение экспертов – интервью и комментарии.
– Социальное доказательство популярности и спроса.
– Увлекательный сторителлинг и кейсы.
Давайте теперь перейдем к не менее важному вопросу –

какими каналами и форматами лучше всего распространять
такой вирусный контент для максимального охвата сарафан-
ным радио.

Вот 5 самых действенных каналов для вашего контента:
Стратегия 1. Социальные сети
Создавайте посты, сториз, ролики для таких платформ

как ВКонтакте. Это позволит легко распространять контент
среди вашей аудитории.

Стратегия 2. Мессенджеры и чаты
Рассылайте свой контент через WhatsApp, Telegram,

Viber. Создайте чаты с лидерами мнений и активными кли-
ентами. Это позволит «заразить» наиболее лояльных фана-
тов.

Стратегия 3. Email
Не забывайте использовать email-рассылки для трансля-

ции ценного контента своей аудитории. Это позволит макси-
мально охватить всех подписчиков.

Стратегия 4. СМИ и партнерские площадки
Договаривайтесь о публикациях на популярных новост-

ных сайтах, тематических порталах, у партнеров. Это обес-
печит охват внешней аудитории.



 
 
 

Стратегия 5. Offline каналы
Не забывайте и об офлайн: раздавайте полезные печатные

материалы, вешайте плакаты с QR-кодами, устраивайте про-
мо-акции на улице и на мероприятиях. Это расширит охват
сарафанного радио на реальную аудиторию вашего города.

Таким образом, используя сочетание online и offline кана-
лов, вы сможете обеспечить максимальный охват аудитории
вашим вирусным контентом для стимулирования сарафан-
ного радио.



 
 
 

 
Главные мысли главы

 
– Создавайте ценный контент – гайды, обучение, эксперт-

ные советы.
– Рассказывайте интересные истории и кейсы связанные

с вашим продуктом.
– Демонстрируйте социальное доказательство спроса – от-

зывы, данные о продажах.
– Распространяйте контент через соцсети, email, мессен-

джеры, СМИ.
–  Сочетайте online и  offline каналы для максимального

охвата аудитории.
Успехов в создании по-настоящему вирусного контента,

который заставит людей массово рекомендовать вас! В сле-
дующей главе речь пойдет о работе с лидерами мнений для
сарафанного радио.



 
 
 

 
Глава 4. Создание

привлекательного предложения
 

Привет, друзья! В предыдущих главах мы выяснили, как
определить подходящую целевую аудиторию и создать при-
влекательный контент для сарафанного радио.

Сегодня давайте поговорим о еще одном важном элемен-
те – как сделать по-настоящему выгодное предложение, ко-
торое захочется рекомендовать другим.

Ведь именно уникальное торговое предложение часто яв-
ляется тем самым «спусковым крючком», который запускает
мощную волну сарафанного радио.

Какие стратегии создания предложения работают лучше
всего для распространения рекомендаций?

Совет 1. Предлагайте реальную выгоду
Ключевая особенность предложения для сарафанного ра-

дио – оно должно содержать конкретную материальную вы-
году, привлекательную для аудитории. Это могут быть скид-
ки, бонусы, подарки, призы.

Например, скидка 50% для друзей по промокоду, бесплат-
ная доставка, акция «приведи друга – получи подарок».

Чем привлекательнее выгода, тем с  большей вероятно-
стью люди будут делиться вашим предложением.

Кейс: Как мы запустили приложение со скидками



 
 
 

Я как-то помогала одному ресторану продвинуть их но-
вое мобильное приложение. Чтобы раскрутить его с нуля, мы
разработали специальное предложение со скидкой.

Все, кто скачает приложение в первый месяц, получали
купон на 50% скидку на весь чек. Это выгодное предложе-
ние моментально разлетелось между друзьями и знакомыми
и привлекло тысячи новых пользователей.

При этом практически без затрат на рекламу – только бла-
годаря сарафанному радио!

Так что обязательно включайте в ваше предложение кон-
кретную материальную выгоду для распространения реко-
мендаций.

Совет 2. Сделайте предложение эксклюзивным
Еще одна эффективная стратегия – сделать предложение

эксклюзивным, доступным только для избранных. Людям
льстит быть «в клубе избранных».

Например, специальная цена только для членов сообще-
ства бренда. Или ограниченная серия продукта, доступная
только по промокоду от друзей.

Такое предложение, доступное не для всех, вызовет ажи-
отаж и желание им поделиться, чтобы и друзья могли стать
«внутренним кругом».

Кейс: Как бренд сумок сделал эксклюзивное предложение
Один бренд дизайнерских сумок решил стимулировать

сарафанное радио среди своих подписчиков. Они выпусти-
ли лимитированную серию из 100 сумок, доступную только



 
 
 

по промокодам от текущих клиентов бренда.
Эта эксклюзивная возможность моментально разлетелась

среди подписчиков бренда. Люди делились промокодами
со своими друзьями и знакомыми, чтобы те тоже могли при-
общиться к закрытому клубу и завоевать право купить уни-
кальную сумку.

За  2  недели вся лимитированная коллекция разошлась
на ура. Этот кейс доказывает силу эксклюзивных предложе-
ний для сарафанного радио.

Совет 3. Добавьте элемент азарта и игры
Чтобы вызвать еще больший ажиотаж вокруг своего пред-

ложения, добавьте элемент игры и  азарта. Люди обожают
всевозможные конкурсы, розыгрыши, квесты.

Придумайте, как сделать получение вашего предложения
похожим на увлекательную игру:

– Розыгрыш призов и подарков
– Конкурс на самый креативный отзыв
– Задания для получения скидочных купонов
– Поиск «секретных» промокодов на сайте
Чем интереснее будет процесс, тем активнее люди будут

вовлекать в него своих друзей и распространять информа-
цию.

Кейс: Как мы провели вирусную викторину
Я помогала одному образовательному проекту организо-

вать продвижение через сарафанное радио. Мы решили до-
бавить элемент игры.



 
 
 

Была разработана интерактивная онлайн-викторина
по  материалам курса  – чем больше правильных ответов
дашь, тем больше получишь скидку на обучение.

Это стало настоящим хитом! Люди активно делились
ссылкой на викторину со своими друзьями и подписчиками.
В итоге за неделю число заявок выросло в 2 раза за счет са-
рафанного радио.

Такой подход с игровым элементом является очень эф-
фективным для распространения информации и  привле-
чения внимания. Рекомендую обязательно опробовать эту
стратегию!

Совет 4. Создайте ощущение дефицита
Еще один способ вызвать ажиотаж вокруг предложения –

создать искусственное чувство дефицита. Дайте понять, что
предложение ограничено и скоро будет недоступно.

Это можно сделать с помощью:
– Ограниченного числа промокодов
– Указания даты окончания акции
– Таймера обратного отсчета на сайте
Такая тактика заставит людей поторопиться получить

выгодное предложение и  поделиться им с  друзьями, пока
не поздно.

Кейс: Как отель стимулировал бронирование через дефи-
цит

Одна гостиничная сеть использовала тактику дефицита,
чтобы стимулировать бронирования в межсезонье.



 
 
 

На  их сайте появилось объявление: «Только 5  номеров
люкс осталось по суперцене! Бронируйте быстрее». И шел
обратный отсчет таймера.

Это создало эффект недоступности и  ургентности. Лю-
ди активно бронировали эти последние номера и делились
акцией в соцсетях, чтобы успеть воспользоваться выгодным
предложением.

За 2 дня таким образом удалось распродать все номера
и создать ажиотаж вокруг бренда за счет сарафанного радио.

Так что тактика дефицита – очень действенный инстру-
мент для стимулирования рекомендаций. Рекомендую вам
тоже им воспользоваться!

Совет 5. Предлагайте статус и признание
Наконец, еще один мощный способ привлечь внимание

аудитории к своему предложению – обещать повышение ста-
туса и признание.

Люди любят чувствовать себя особенными и заметными.
Используйте это:

– Дайте специальные звания и статусы за активность
– Вручайте публично награды и бейджи лучшим клиентам
– Размещайте их фото или цитаты у себя на сайте или упа-

ковке
Так вы удовлетворите потребность людей в  значимости

и мотивируете рекомендовать вас, чтобы повысить свой ста-
тус.

Кейс: Как мы мотивировали инфлюенсеров статусом



 
 
 

Я консультировала один модный бренд по продвижению
через инфлюенсеров. Чтобы мотивировать блогеров нас ак-
тивно рекомендовать, мы ввели специальные статусы.

За каждое упоминание нашего бренда блогеры получали
баллы. В зависимости от количества баллов им присваива-
лись разные статусы вроде «Звездный партнер», «Бриллиан-
товый посол бренда» и т. д.

Также мы размещали их фото с этими статусами у себя
на сайте и в соцсетях. Это мотивировало инфлюенсеров ре-
комендовать нас как можно чаще, чтобы повысить свой ста-
тус и получить публичное признание.

В результате охват аудитории через рекомендации вырос
в несколько раз.

Таким образом, статус и признание – это мощный инстру-
мент мотивации сарафанного радио. Обязательно восполь-
зуйтесь этой стратегией!

Итак, мы рассмотрели 5 действенных способов создания
предложения, которое заставит людей активно рекомендо-
вать вас:

– Реальная материальная выгода – скидки, бонусы, подар-
ки.

– Эксклюзивность – особые условия только для избран-
ных.

– Игровые элементы – конкурсы, квесты, розыгрыши.
–  Дефицит  – ограниченное предложение, скоро будет

недоступно.



 
 
 

– Статус и признание – звания, бейджи и публичное вни-
мание активным клиентам.

Давайте теперь перейдем к практическим шагам по созда-
нию такого предложения.

Вот 5 рекомендаций, которые помогут вам в этом:
Рекомендация 1. Проведите опрос среди целевой аудито-

рии
Чтобы понять, какое предложение будет по-настоящему

интересно вашим клиентам, проведите глубинные интервью
или опрос. Узнайте, какая выгода будет для них действитель-
но ценной.

Рекомендация 2. Тестируйте разные варианты предложе-
ния

Подготовьте 2—3 разных варианта предложения и про-
тестируйте их с небольшими группами из целевой аудито-
рии. Посмотрите, какой из них вызовет наибольший интерес
и желание поделиться.

Рекомендация 3. Сделайте предложение легко транслиру-
емым

Упакуйте предложение в легкий для передачи формат –
промокод, реферальная ссылка, готовый пост для соцсетей.
Тогда людям будет проще им поделиться.

Рекомендация 4. Запустите ограниченное тестирование
Сначала запустите предложение для ограниченного кру-

га – списка лояльных клиентов, подписчиков, фокус-группы.
Это позволит отточить его перед масштабным запуском.



 
 
 

Рекомендация 5. Продвигайте предложение через все ка-
налы

Максимально широко транслируйте информацию о спе-
циальном предложении  – email, соцсети, реклама, сайт,
в офлайн. Чем больше охват, тем сильнее эффект сарафан-
ного радио.



 
 
 

 
Главные мысли главы

 
–  Предложение должно содержать конкретную выгоду

и ценность для аудитории.
– Сделайте предложение эксклюзивным и дефицитным,

чтобы создать ажиотаж.
– Добавьте игровые и статусные элементы для мотивации.
– Протестируйте варианты предложения непосредственно

на целевой аудитории.
–  Максимально широко распространяйте информацию

о предложении.
Успехов в создании по-настоящему вирусного предложе-

ния! В следующей главе речь пойдет о поиске и мотивации
промоутеров бренда для сарафанного радио.



 
 
 

 
Глава 5. Поиск и мотивация

промоутеров бренда
 

Здравствуйте, друзья! В предыдущих главах мы обсудили,
как создать привлекательное торговое предложение, которое
станет основой для сарафанного радио.

Сегодня я хочу поделиться с вами ключевыми стратегия-
ми поиска и мотивации промоутеров бренда, которые будут
активно рекомендовать вас своему окружению.

Ведь для по-настоящему эффективного сарафанного ра-
дио нам нужна команда вовлеченных сторонников, которые
с энтузиазмом будут рассказывать о нас всем подряд.

Как найти таких промоутеров и  мотивировать их реко-
мендовать нас?

Совет 1. Ищите промоутеров среди своих лояльных кли-
ентов

Самый очевидный источник промоутеров для сарафанно-
го радио – это ваши существующие довольные и лояльные
клиенты.

Проанализируйте, кто из ваших клиентов:
– Делает повторные покупки
– Приобрел дополнительные товары или услуги
– Регулярно участвует в акциях и спецпредложениях
– Подписан на email и соцсети



 
 
 

– Активно ставит лайки и комментирует
Таких лояльных клиентов стоит в первую очередь моти-

вировать стать вашими промоутерами. Потому что они уже
вполне довольны вами и с большой вероятностью согласятся
рекомендовать вас дальше.

Кейс: Как мы нашли промоутеров среди клиентов
Я консультировала один бренд детской одежды по запус-

ку сарафанного радио. Чтобы найти промоутеров, мы про-
анализировали данные о клиентах этого бренда за послед-
ний год.

Мы выявили 200 женщин, которые неоднократно делали
крупные покупки, регулярно участвовали в акциях бренда
и были подписаны на его соцсети.

Этим лояльным клиенткам было разослано специальное
предложение стать официальными промоутерами бренда
со  скидками и  привилегиями. 60% согласились, что дало
мощную базу для дальнейшего сарафанного радио.

Так что обязательно проанализируйте данные о  своих
клиентах, чтобы найти наиболее лояльных и перспективных
промоутеров.

Совет 2. Воспользуйтесь рекомендациями от  текущих
промоутеров

Еще один эффективный способ поиска – можно попро-
сить ваших текущих промоутеров порекомендовать своих
знакомых, которые могли бы тоже стать промоутерами брен-
да.



 
 
 

Люди склонны доверять рекомендациям от близких зна-
комых. Поэтому если ваши промоутеры предложат своим
друзьям тоже к вам присоединиться, шансы, что те согласят-
ся, намного выше.

Можно даже ввести специальное вознаграждение для
промоутеров, которые привлекут новых сторонников бренда
из числа своих друзей и знакомых. Это послужит дополни-
тельной мотивацией.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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