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МИССИЯ ТАУ 

Воспитание и подготовка для России 
нового поколения современно 
мыслящих, образованных  
и профессионально подготовленных 
людей, способных быть лидерами, 
глубоко понимать ситуацию, вести  
за собой других, двигаясь  
к намеченной цели. 
 
Это люди с обостренным чувством 
ответственности перед своим 
народом и государством  
за достойное будущее страны. 



Направления подготовки в Академии  
и профессии выпускников  
09.03.03 Прикладная 
информатика: 

● разработчик ИС; 
● программист-проектировщик; 
● консультант по внедрению; 
● специалист по сопровождению; 
● системный аналитик; 
● ИТ-менеджер; 
● руководитель ИТ-проектов; 
● проектировщик и разработчик web; 

ux/ui-дизайнер 
● специалист по продвижению сайтов. 

54.03.01 Дизайн: 
● промышленный дизайнер; 
● предметный дизайнер; 
● продуктовый дизайнер; 
● графический дизайнер; 
● моушен-дизайнер; 
● дизайнер компьютерных игр; 
● 3D-риггер/3D-дженералист/3D-

моделлер; 
● дизайнер интерфейсов; 
● web-дизайнер. 

38.04.02 Менеджмент: 
● директор организации; 
● руководитель проектов; 
● руководитель среднего звена; 
● коммерческий директор; 
● ведущий менеджер  

по организации проектных 
разработок; 

● специалист по развитию бизнеса/ 
специалист по проектированию 
новых предпринимательских 
направлений. 

 

42.03.01 Реклама и связи  
с общественностью: 

● PR-менеджер; 
● бренд-менеджер; 
● копирайтер; 
● пресс-секретарь/руководитель пресс-

службы; 
● маркетолог-аналитик; 
● event-менеджер; 
● менеджер по развитию проектов; 
● медиапланер. 

38.03.01 Экономика: 
● аудитор; 
● экономист; 
● брокер; 
● финансовый аналитик; 
● налоговый инспектор; 
● финансовый директор; 
● финансовый менеджер; 
● специалист по работе  

с ценными бумагами. 
 

38.03.02 Менеджмент: 
● менеджер по продажам/закупке; 
● руководитель среднего звена; 
● коммерческий директор; 
● исполнительный директор; 
● руководитель проектов; 
● координатор проектов; 
● бизнес-аналитик; 
● менеджер по организации 

коммуникации. 



Входной опрос 

https://forms.gle/XhTp9irnhWMZ1M2z7  

Привет! 👋 Этот опрос поможет 
преподавателям курса 
«Интернет-маркетинг» от 
Тольяттинской академии 
управления узнать, что вы уже 
знаете об интернет-маркетинге 
и посадочных страницах.  
 
Ваши ответы помогут сделать 
курс интересным, практичным 
и полезным.  
 
⏰  Время заполнения: 10-15 
минут. Все ответы 
конфиденциальны. 

https://forms.gle/XhTp9irnhWMZ1M2z7


Модуль 1.  
Основы интернет-маркетинга. Термины, 

определения, понятия и базовые 
правила в интернет-маркетинге. 

 





Классический маркетинг. Интернет-маркетинг. Схожесть и различие 
этих видов деятельности.  
 
Маркетинг – это совокупность процессов, направленных на создание, продвижение и 
предоставление продукта покупателям и управление взаимоотношениями с ними.  
В переводе с английского marketing – рыночная деятельность. Понятие маркетинга 
включает очень широкий спектр мероприятий, направленных на улучшение позиций 
организации на рынке.  
 
Маркетинг – способ организации производства и системы реализации товаров (услуг) 
предприятия на свободном рынке. 
 
Интернет-маркетинг включает такие направления, как продвижение в социальных 
сетях (SMM), оптимизация сайта для поисковых систем (SEO), e-mail маркетинг, 
маркетинг в поисковых системах (SEM), входной маркетинг, партнерский маркетинг и 
другие виды. 
 



Классический маркетинг. Интернет-маркетинг. Схожесть и различие 
этих видов деятельности.  
 Маркетинг в классическом понимании появился в 50−60-е годы прошлого 
столетия. Данная система основана на идее: достижение успеха возможно при 
понимании потребностей потребителя и рынка в целом. 
 
В широком смысле интернет-маркетинг — продвижение товаров и услуг 
онлайн. Как правило, его конечная цель — продажа товара / услуги или 
повышение узнаваемости компании.  
 
Его основное отличие от классического маркетинга — возможность с помощью 
веб-аналитики отследить весь путь пользователя: от первого взаимодействия до 
продажи товара или услуги. 
 
 



Классический маркетинг. Интернет-маркетинг. Схожесть и различие 
этих видов деятельности.  
 
В случае интернет-маркетинга контакты пользователей в виде заявок, заказов или 
проявления интереса к тому или иному виду товаров и услуг, их деньги в виде онлайн-оплат, 
обмениваются на то, что они могут получить непосредственно, находясь в сети Интернет: 
информацию, товар или услугу. 
 
Интернет-маркетинг включает такие направления, как продвижение в социальных сетях 
(SMM), оптимизация сайта для поисковых систем (SEO), e-mail маркетинг, маркетинг в 
поисковых системах (SEM), входной маркетинг, партнерский маркетинг и др. 
 
 
 
Интернет-маркетинг позволяет точечно таргетироваться на 
каждого отдельного пользователя (например, запуская рекламу 
на ТВ, мы транслируем ее довольно широкой аудитории, а 
показать баннер или видео на YouTube мы можем 
определенным людям, которые с наибольшей вероятностью 
станут нашими клиентами). 

https://elama.ru/blog/videoreklama-na-youtube-chto-eto-takoe-i-kak-rabotaet-1/


Актуальная ситуация на региональном рынке труда 

Сегодня в рекламном бизнесе происходит серьёзная революция. Традиционные 
формы и подходы к организации рекламных кампаний постепенно уступают место 
интернет маркетингу. 

Большинство людей в России сегодня пользуется поисковыми системами интернета, 
например, Яндекс, для того, чтобы найти, заказать или купить нужный товар или услугу. 
Такой поиск хорош своей оперативностью, многовариантностью и возможностью 
сравнивать большое количество похожих предложений, имеющихся на рынке. 

Профессии в сфере маркетинга 
https://direct.yandex.ru/base/articles/professii-internet-

marketinga  

https://direct.yandex.ru/base/articles/professii-internet-marketinga
https://direct.yandex.ru/base/articles/professii-internet-marketinga
https://direct.yandex.ru/base/articles/professii-internet-marketinga
https://direct.yandex.ru/base/articles/professii-internet-marketinga
https://direct.yandex.ru/base/articles/professii-internet-marketinga


Требования рынка к интернет-маркетологу: 

- разработка стратегии, тактики продвижения компании в сети интернет; 

- медиапланирование, бюджетирование и настройка кампаний: CPC, CPA, контекстная реклама, 
медийная/тизерная реклама, ретаргетинг; 

- проведение рекламных кампаний в сети интернет, оценка их эффективности в рекламных системах Яндекс 
Директ, Яндекс Бизнес, Google Analytics, Facebook Ads Manager и рекламных системах в соц. сетях.; 

- поддержка и продвижение сайта компании; 

- мониторинг посещаемости сайта, разработка мероприятий по увеличению трафика; 

- SEO-аудит и оптимизация; 

- размещение контента в блогосфере/социальных сетях/форумах + работа с нейросетями и ИИ; 

- разработка технических заданий для дизайнеров/программистов; 

- конкурентный анализ; 

- портфолио с 2-3 проектами, кейсами (min). 

Актуальная ситуация на региональном рынке труда 



Современные технологии в профессиональной сфере 
 

Интернет маркетинг как важнейшая составляющая рекламной сферы. Интернет 
маркетинг (И-М) – это форма реализации и продвижения услуг и товаров через 
интернет-сервисы. 
 

1. Поисковая оптимизация (SEO-продвижение). 
2. Social Media Optimization — оптимизация под социальные сети, которая 

направлена на привлечение аудитории на сайт. 
3. Продвижение в социальных сетях (SMM- продвижение) 
4. E-mail-маркетинг. 
5. Контекстная реклама. 

SMM 
Social Media  
Marketing 

http://drive.google.com/file/d/13cZi7_uojYT16sHjRzAKfToxhdUrO-IV/view


Современные технологии в профессиональной сфере 
 
Эволюция SEO 

техническая обработка 

закупка ссылочной массы 

уникальный контент 

перелинковка и шаманство 

ссылкопомойки 

мониторинг «бурь» 

ключи в тексте 

SEO - подготовка сайта 

контент-маркетинг 

фолловеры 

полезный контент 

понятные и удобные ссылки 

социальные сети 

использование инфоповодов 

вирусный контент 



Современные технологии в профессиональной сфере 
 

1) 5G (интеграция в AR (маски и примерка, 
VR, AI) 
2) Чат-боты нового уровня (машинное 
обучение) 
3) Магазины в соцсетях 
4) Маркетинг голосового поиска 
5) Алгоритмы определения фейков 
6) Патент 9632972 (СИ)- система оценки 
влиятельности пользователя в социальных 
сетях 
7) Персонализированный маркетинг 
8) Нейросети 
 

1) Социально ориентированный 

маркетинг 
2) Инста-реальность 
3) Новые форматы и эволюция соцсетей 
4) Прямые трансляции 
5) Аутентичный контент 
6) Чистота соцсетей 
7) Контроль над блогерами 

 

Технологии Социальные тренды 



Классический маркетинг. Интернет-маркетинг. Схожесть и различие 
этих видов деятельности.  
 
 

 

 

ЗАДАНИЕ 1 

Составьте сравнительную таблицу (не менее 5-ти критериев) с 
характеристиками классического маркетинга и интернет-маркетинга.  

Работу выполнять в Гугул таблицах или Excel. 

Работу присылать на почту taomtlt@gmail.com (тема письма “ФИО”_Задание 1_Интернет-маркетинг). 

 
Критерий сравнения Интернет-маркетинг Классический маркетинг 

Расстояние и скорость Не важны расстояния, 
оперативность 
распространения зависит от 
скорости 
соединения. 

Для большего бизнеса требуется 
большее расстояние до 
потребителя. 

mailto:taomtlt@gmail.com


Модуль 2  

Определение компании и ее ЦА 
 



ВЫЯВЛЕНИЕ ЦЕЛЕВОЙ (ТАРГЕТИРОВАННОЙ) АУДИТОРИИ  
И ХАРАКТЕРИСТИК ПОТРЕБИТЕЛЕЙ 
 
 Целевые аудитории - всегда лица принимающие решение. Это группа потенциальных клиентов, 
которая может быть (по конкретным причинам) заинтересована в вашем продукте (в вас, как в блогере 
или эксперте, в ваших услугах или товаре). 

Характеристики потребителей - определение отличительных свойств, качеств потребителей, 
влияющих на их покупательское предпочтение и покупательскую способность. 

К какому сегменту рынка Вы относитесь? 

1. Сегмент B2B (business to business – бизнес для бизнеса); 
2. Сегмент B2C (business to consumer - бизнес частному лицу); 
3. Сегмент B2G 

Какие задачи нужно решить? 

1. ГДЕ продавать. 
2. КОГДА продавать. 
3. ЧТО продавать и характеристики 

продукта/услуги. 
4. По какой цене? 
5. В каком объеме? 

Какие проблемы позволяет решить или какую 
потребность закрывает Ваш продукт/услуга? 



СЕГМЕНТЫ РЫНКА 
 
 



СХЕМА РЫНКА 
 
 

Целевой рынок – группа или несколько групп потребителей 
(сегмент рынка), на которых нацелен конкретный 
товар/услуга (как правило) под конкретной торговой маркой. 



B1 B2 B3 

B4 B5 B6 

B7 B8 B9 

A 

A -  целевая аудитория 
В1-9 - сегменты 

B1 B2 B3 

B4 B5 B6 

B7 B8 B9 

A 

A -  целевая аудитория 
В1-9 - сегменты 

B1 B2 B3 

B4 B5 B6 

B7 B8 B9 

A 

A -  целевая аудитория 
В1-9 - сегменты 

… 

Целевых аудитории (ЦА) всегда несколько и они 
разделены по разным характеристикам! 

ЧТО ТАКОЕ ЦА И ЗАЧЕМ ПРОВОДИТЬ ЕЕ СЕГМЕНТАЦИЮ? 



1. Повышение лояльности. Чем детальнее 
компания определяет сегменты, тем точнее 
относится к потребностям клиентов и 
эффективнее персонализирует 
коммуникацию.  

2. Эффективные рекламные кампании.  
С понятными сегментами продвижение 
идет быстрее, потому что бизнес не «гадает 
на кофейной гуще», а предлагает нужный 
продукт заинтересованной аудитории. 

1. Сокращение расходов на маркетинг. 
Сегментация аудитории — выгодно, потому 
что нет лишних трат на тестирование, 
меньше ошибок в настройке кампаний, а 
значит, бизнес экономит маркетинговый 
бюджет. 

2. Увеличение прибыли как результат 
правильного предложения продукта в 
нужное время готовому к покупке клиенту. 

5. Усовершенствование продукта. С понимаем 
сегментов проще приспосабливать продукт под 
интересы и потребности аудитории. 

6. Инсайты для стратегии развития. Компания 
часто получает неожиданные выводы об их 
интересах, понимает, какие есть точки роста.  

7. Повышение конкурентоспособности. Кто 
лучше знает сегменты аудитории, тот быстрее 
определяет их потребности и точно «бьёт в 
цель», пока остальные компании действуют 
наугад. 

8. Выбор каналов коммуникации. Сегменты 
необязательно окажутся пользователями одной 
соцсети, и тогда маркетологам после 
сегментации придется добавить новые каналы 
продвижения. 

ЧТО ТАКОЕ ЦА И ЗАЧЕМ ПРОВОДИТЬ ЕЕ СЕГМЕНТАЦИЮ? 



Ключевые социально-демографические характеристики сегментов ЦА: 

1. Пол. 
2. Возраст. 
3. Финансовые показатели (уровень дохода, выручка и т.п).  
4. Размер компании. Малое предприятие (1-249 сотрудников), Крупная компания (250–

10 000 сотрудников), Очень крупное предприятие (более 10 000 сотрудников). 
5. Сфера деятельности. Гостиничный бизнес, Здравоохранение, Недвижимость, 

Обрабатывающая промышленность, Образовательный сектор, Строительная 
промышленность, Технологии, Финансы и т.п. 

6. Социальное положение. Этот фактор имеет значение при позиционировании 
товаров для определенных социальных или профессиональных групп. Такая 
продукция должна подчеркивать принадлежность потребителя к определенным 
слоям общества и соответствовать нормам, принятым в нем. 

7. Семейное положение. Наличие детей. 
8. Характер и темперамент потребителей. Этот критерий помогает оценить 

быстроту реакции потенциальных клиентов на товарные предложения компании, а 
также проанализировать целесообразность внедрения тех или иных маркетинговых 
инструментов, стимулирующих на сбыт и продвижение продукции. 

9. Стиль жизни и жизненные ценности, интересы. В рамках данного показателя 
рассматриваются жизненные ценности, присущие большинству представителей 
целевой группы. Полученные данные следует использовать в маркетинговых 
программах и коммуникационных обращений к потребителям, чтобы показать 
максимальную связь с покупателями и заинтересованность в решении их проблем. 

10. Регион (Местоположение). 
11. Языки. 
12. Уровень образования. 

 
Полезный материал - vc.ru и Яндекс Практикум. 

ДЕМОГРАФИЧЕСКИЕ 
(плотность): 

● пол 
● возраст 
● национальность 
● семейное 

положение 

ПСИХОЛОГИЧЕСКИЕ 
(ценности и интересы): 

● жизненная 
позиция 

● ценности 
● интересы 
● образ жизни 
● референтная 

группа и кумиры 

ГЕОГРАФИЧЕСКИЕ 
(место нахождения): 

● страна 
● населенный 

пункт 
● численность 
● климат 

СОЦИАЛЬНЫЕ 
(уровень дохода и 
статуса): 

● образование 
● специальность 
● источник дохода 
● религиозные 

убеждения 

ВЫЯВЛЕНИЕ ЦЕЛЕВОЙ (ТАРГЕТИРОВАННОЙ) АУДИТОРИИ  
И ХАРАКТЕРИСТИК ПОТРЕБИТЕЛЕЙ 
 
 

https://vc.ru/marketing/63029-kak-samomu-sdelat-analiz-celevoy-auditorii
https://vc.ru/marketing/63029-kak-samomu-sdelat-analiz-celevoy-auditorii
https://vc.ru/marketing/63029-kak-samomu-sdelat-analiz-celevoy-auditorii
https://practicum.yandex.ru/blog/chto-takoe-tselevaya-auditoriya/
https://practicum.yandex.ru/blog/chto-takoe-tselevaya-auditoriya/
https://practicum.yandex.ru/blog/chto-takoe-tselevaya-auditoriya/


ЦЕЛЕВЫЕ СЕГМЕНТЫ РЫНКА 
примеры характеристик сегментации ЦА на B2C рынке 

сложность сбора данных 

ПОЧЕМУ они так 
поступают? КАК они действуют ЧТО они делают КТО наши ЦА 

География Демография Психография Поведение Потребности/ цели 

● Страна 
● Регион 
● Размер 

населенного 
пункта 

● Пол 
● Возраст 
● Доход 
● Сфера 

деятельности 
● Уровень 

образования 
● Национальность 

● Стиль жизни 
● Ценности 
● Интересы 
● Установки 
● Черты 

характера 

● Опыт покупок 
● Объем покупок 
● Частота покупок 
● Случаи 

потребления 
● Лояльность 

● Функциональные 
потребности 

● Эмоциональные 
потребности 

● Безопасность 
● Любовь 
● Здоровый образ 

жизни 
● Вдохновение 



ЦЕЛЕВЫЕ СЕГМЕНТЫ РЫНКА 
пример сегмента B2C (business to consumer - бизнес частному лицу) 

Пример: характеристика целевой аудитории по демографическим и социально-экономическим критериям 
от сервиса «МТС Исследования». Телекоммуникационная компания МТС. 



ЦЕЛЕВЫЕ СЕГМЕНТЫ РЫНКА 
примеры характеристик сегментации ЦА на B2B рынке 

сложность сбора данных 

ПОЧЕМУ они так 
поступают? КАК они действуют ЧТО они делают КТО наши ЦА 

География Фирмографика Бизнес культура Закупки Потребности/ цели 

● Страна 
● Регион 
● Населенные 

пункты 
● Размер 

населенного 
пункта 

● Размер 
● Объем продаж 
● Индустрия 
● Сфера 

деятельности 
● Финансовое 

положение 
● Уровень 

рентабельности 
● Основные 

клиенты 

● Степень 
развития 
бизнеса 

● Стратегия 
(ориентация на 
рост) 

● Склонность к 
инновациям 

● Стиль 
лидерства 
руководства 

● Компетенции 

● Опыт 
покупок 

● Объем 
покупок 

● Частота 
покупок 

● Целевое 
применение 

● Срочность 
заказов 

● Лояльность 

● Легкость в 
использовании 

● Сокращение 
издержек 

● Функциональная 
надежность 

● Простота 
● Четкость 
● Профессионализм 
● Конкурентное 

преимущество 



ЦЕЛЕВЫЕ СЕГМЕНТЫ РЫНКА 
пример сегмента B2B (business to business – бизнес для бизнеса) 

Пример: характеристика целевой аудитории консалтинговой компании (аналитической платформы - BI-системы) - 
БИПЛАН24. 



ЦЕЛЕВЫЕ СЕГМЕНТЫ РЫНКА 
примеры компаний  

Сегмент B2C  Сегмент B2B  Сегмент B2G 

Amazon 
(онлайн-ритейлер) 

SAP  
(бизнес-приложения  
и услуги для управления 
процессами в компании) 

Accenture 
(услуги в области 
консалтинга, 
технологий  
и аутсорсинга) 

Starbucks 
(сеть кофеен) 

Cisco Systems 
(производство и 
продажа сетевого 
оборудования и других 
высокотехнологичных 
товаров и услуг) 

Boeing 
(производство  
и услуги  
в авиационной  
и аэрокосмической 
индустрии) 

Uber 
(платформа для 
поиска и заказа 
такси или частных 
водителей) 

General Electric 
(продукты и услуги, 
энергетические  
системы, авиационное 
оборудование, 
медицинские 
устройства)  

Siemens 
(производство  
в области 
энергетики, 
транспорта, 
здравоохранения  
и промышленности) 



ИСТОЧНИКИ ДЛЯ СЕГМЕНТАЦИИ ЦА 

● Анализ Яндекс. Метрики и 
Google Analytics  

● Опросы и анкетирование  
○ лично  
○ по телефону 
○ через E-mail  
○ в соцсетях  
○ с помощью опросных форм  

● Изучение подписчиков  
● Мониторинг отзывов  
● Анализ истории поиска по 

сайту  
● Запросы в поисковых 

системах (Wordstat, Google 
Trends)  

● Тематические форумы  
● Анализ сайтов и соц. сетей 

других компании 
● Тематические блоги  
● Профильные СМИ 



Целевые аудитории 
 
 

 

ЗАДАНИЕ 2 

Опишите выбранную вами компанию и какой сегмент рынка она занимает. 
Опишите для этой компании целевые аудитории. 

Работу выполнять в Google Документах или Word (ЦА в Google Таблицы или Excel) 

Работу присылать на почту taomtlt@gmail.com (тема письма “ФИО”_Задание 2_Интернет-маркетинг). 

 Параметры/ 
характеристики 

Название 
группы ЦА 1 

Название 
группы ЦА 2 

Название 
группы ЦА 3 

Название группы ЦА n 

Возраст 

Уровень дохода 

Язык 

… 

https://disk.yandex.ru/i/1hRaulmCnpi9iA - шаблон для сегментации ЦА  

mailto:taomtlt@gmail.com
https://disk.yandex.ru/i/1hRaulmCnpi9iA


Модуль 3  
Макетирование посадочных страниц 
 



Лендинг (landing page, «посадочная страница») — это веб-страница, 
которая подталкивает пользователя к определённому действию. 

Примеры действий, которые может выполнять лендинг: 

● купить робот-пылесос, 
● записаться к врачу, 
● зарегистрироваться на конференцию, 
● помочь фонду. 

 

Конверсионные элементы сайта - это элементы сайта, которые  
помогают совершить целевое действие: заказать обратный звонок, 
открыть каталог, положить товар в корзину, перейти в социальную сеть и 
даже просто просмотреть видео. 

ЧТО ТАКОЕ ЛЕНДИНГ? 



ЧТО ТАКОЕ ЛЕНДИНГ? 

Список основных конверсионных элементов (ссылка 1 и ссылка 2) 
 

1. Кнопки: 
a. с призывом к действию (call-to-action, CTA); 
b. перехода в социальные сети; 
c. мигающие кнопки/виджет обратного звонка - Callback; 
d. ссылки на другие страницы (например на реквизиты  

Вашей компании/время работы/адрес/email/телефон). 
1. Картинки, служащие ссылкой на страницы/разделы. 
2. Формы: 

a. регистрации; 
b. подписки; 
c. обратной связи; 
d. заявок; 
e. запросов/обращений/вопросов и т.п. 

3. Видео с возможностью просмотра. 
4. Карта как проехать. 

https://zen.yandex.ru/media/id/5dfdf4caf9614900c07b37e4/top-10-konversionnyh-elementov-saita-5dfe354f98930900afd4d9fc
https://vc.ru/design/225741-kakie-elementy-dizayna-povyshayut-konversiyu-sayta-primery-i-sovety-ekspertov


1. Для мероприятия (конференция, форум и др.) 
2. Волонтёрской акция/ социального или коммерческого проекта 
3. Кафе / магазин / и др. организация 
4. Личный блог / творческий проект 

ДЛЯ ЧЕГО МОЖНО ДЕЛАТЬ ЛЕНДИНГ? 



ЧТО ТАКОЕ ЛЕНДИНГ? 

Специальное предложение (текст/оффер) - это основные выгоды вашего предложения, расставленные по 
порядку и ведущие к одному конкретному желаемому достижимому правдоподобному результату. Предложение, 
в котором четко обозначены все выгоды для покупателей или клиентов. 
 
Это обещание вашего текста, независимо от того, что он продает или вовлекает читателя в текст. Это примерно 1-3 
предложения после названия, которое говорит людям: «получите что» или «сделайте что» и что будет в результате. 
Когда вы это рассказываете, людям нужно обязательно понимать: зачем им что-то покупать, читать. Пример 
офферов. 

https://tilda.education/articles-offer  

https://vc.ru/marketing/110172-kak-napisat-prodayushchiy-offer
https://vc.ru/marketing/110172-kak-napisat-prodayushchiy-offer
https://tilda.education/articles-offer
https://tilda.education/articles-offer
https://tilda.education/articles-offer


Основные блоки, которые формирую страницу лендинга: 

1. Шапка или header – часть лендинга которая располагается в верхней его части и 
видна на всех страницах вашего сайта. В шапку выносят логотип, меню, 
переключатель языков, телефоны, кнопки обратной связи. 

2. Меню (навигационная часть сайта) 
3. Основная часть или work area - это самая большая область сайта. И более того 

наиболее важная для посетителя, именно в ней размещается текстовый, графический, 
видео и аудио контент и не редким является размещение рекламных объявлений.  

4. Футер (в простонародье “подвал”) - это часть сайта, которая появляется в его нижней 
части и появляется на всех ваших страницах. В футер зачастую выносится ссылки на 
категории вашего сайта, иконки соц сетей, контактные данные, условия пользования. 

  

Блок сайта – один из модулей лендинга имеющий определенную роль в общей 
структуре и отвечающий за определенный функционал ресурса. 

СТРУКТУРА ЛЕНДИНГА 



СТРУКТУРА ЛЕНДИНГА: МАКЕТ 



СТРУКТУРА ЛЕНДИНГА: МАКЕТ 



Фон сайта должен контрастировать с текстом, заголовками и другими важными 
элементами. Выделите цветом кнопки и призывы к действию на странице. 

Для определения контрастных друг другу цветов используйте цветовые круги. Их можно 
подобрать на сайтах: Adobe Color и ColorSheme. 
 
Также для подбора цветов на лендинге можно использовать https://tilda.cc/colors/, 
https://access.mymind.com/colors   

СТРУКТУРА ЛЕНДИНГА: ЦВЕТОВОЕ РЕШЕНИЕ 

https://color.adobe.com/ru/create/color-wheel
https://color.adobe.com/ru/create/color-wheel
https://colorscheme.ru/
https://tilda.cc/colors/
https://access.mymind.com/colors


Цветовое решение 
 
 
 



Microsoft PowerPoint — 
программа подготовки 
презентаций и просмотра 
презентаций, являющаяся частью 
Microsoft Office. 

СТРУКТУРА ЛЕНДИНГА: МАКЕТ 



СТРУКТУРА ЛЕНДИНГА: МАКЕТ 



СТРУКТУРА ЛЕНДИНГА: МАКЕТ 



СТРУКТУРА ЛЕНДИНГА: МАКЕТ 



СТРУКТУРА ЛЕНДИНГА: МАКЕТ 



Инструкция по работе с Miro - ссылка 

Miro — это онлайн-платформа для 
совместной работы, проще говоря 
онлайн-доска, похожая на те, что 
висят в переговорках и офисах, 
только бесконечная и в браузере 
(или в приложении). Сейчас Miro — 
это множество возможностей: от 
проведения мозгового штурма и 
обсуждения дизайна до 
проектирования процессов, 
сложных систем и 
прототипирования. 

СТРУКТУРА ЛЕНДИНГА: МАКЕТ 

https://docs.google.com/document/d/1ro91gTgKBM9HK6bz5FAExzHPcUjH7-M3mboYFDQH_fA/edit?usp=sharing


 

ЗАДАНИЕ 3 
 

1. Придумать 3 варианта специального предложения (текст), сформулировать его в виде 
предложения посетителям сайта по выбранной вами теме; 

2. Предложить цветовое решение (набросок/сочетание цветов) и обосновать его 
(например, фирменный стиль компании); 

3. Cоставить набросок (макет) страницы в Power Point. 

 

Работу выполнять в Power Point 

Работу присылать на почту taomtlt@gmail.com (тема письма “ФИО”_Задание 3_Интернет-маркетинг). 
 
 

 

 

СТРУКТУРА ЛЕНДИНГА: МАКЕТ 

mailto:taomtlt@gmail.com

