
Формирование 
УТП



Цель урока

Научиться проводить 
конкурентный анализ

Цель и задачи урока

Задачи урока

o Понять, для чего нужна информация 
о конкурентах и как ее собирать

o Научиться выстраивать конкурентные 
преимущества на основе 
конкурентного анализа 

o Научиться правильно формулировать 
конкурентные преимущества



Анализ 
конкурентов
Основная цель анализа — получить информацию 
о преимуществах и недостатках конкурентов, которую 
можно использовать при разработке стратегии 
продвижения

Основные способы получения информации:

○ Анализ рекламных объявлений конкурентов
○ Анализ сайтов конкурентов



Анализ преимуществ конкурентов

Выявление преимуществ конкурентов позволяет понять:

В чем наше предложение будет смотреться менее 
выигрышно и на что не нужно делать упор

Что мы можем предложить такого, чего нет 
у конкурентов или есть, но у них дороже или хуже



Пример конкурентного анализа

Смотрим, какие конкуренты 
размещаются по этим запросам

Забиваем основные поисковые 
запросы, по которым планируем 
показывать свои объявления
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Собираем информацию о том, 
что и как часто конкуренты 
указывают в этих объявлениях

03



Уникальные 
торговые 
преимущества
УТП — это то, что выделяет продукт или услугу 
компании на рынке и тем самым помогает 
отстроиться от конкурентов. Проще говоря, это 
то, почему нужно обратиться именно к этому 
рекламодателю, а не другому



Хорошо сформулированное УТП позволяет

Зачем составлять УТП

Привлечь внимание 
потенциальных клиентов

Повысить кликабельность 
объявлений

Увеличить количество 
продаж товаров или услуг



Чтобы сформулировать УТП, нужно провести

Подготовка к составлению УТП

Анализ конкурентов

o Изучить сайты и рекламные 
материалы конкурентов

Анализ компании 
и продукта

o Посмотреть преимущества 
на сайте рекламодателя

o Спросить рекламодателя 
об имеющихся преимуществах

Анализ целевой аудитории

o Понять, кто целевая аудитория

o Понять ее потребности и боли
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Выбор характеристик

Посмотрите, какие из этих 
характеристик отсутствуют 
у конкурентов или по каким 
показателям они отстают 
от вас

Составьте список 
характеристик в порядке 
убывания важности 
для целевой аудитории

Выберите те 
характеристики, 
на основании которых 
можно отстроиться
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Хорошие и плохие УТП

Хорошие:

○ Отличаются от УТП конкурентов

○ Точные и измеримые

○ Смысл вмещается в одно 
предложение или тезис

○ Представителю очевидна выгода

Плохие:

○ Не учитывают особенности аудитории

○ Могут быть легко скопированы конкурентами

○ Вызывают сомнения, построены на обмане

○ Используют рекламные штампы



Пример плохого УТП

Не раскрыты акции 
и мероприятия

Нет четкого указания 
сроков доставки 

Не уточнены новые блюда



Пример плохого УТП

Также не раскрыты акции



Пример хорошего УТП

Скидки указаны 
предельно точно

Есть продажа десертов, 
супов и банкетное меню

Есть программа лояльности



Пример хорошего УТП

Везде указаны цены

Есть бесконтактная 
круглосуточная доставка



Выводы

Анализ конкурентов позволяет понять:

○ В чем продвигаемый продукт или услуга лучше, 
чем у конкурентов

○ На что следует делать упор в объявлениях

○ Как занять свою нишу и предложить то, 
что не могут предложить конкуренты

Анализ конкурентов наравне с анализом ЦА является 
подготовительным этапом к составлению УТП, 
которые будут использованы в объявлениях


