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Предисловие

Мы живем во времена революции!
Мы живем во времена революции в сфере человеческого общения. 

Как удалось относительно малоизвестному молодому чернокожему се-
натору со смешными ушами и еще более смешным именем выиграть 
президентские выборы в Соединенных Штатах Америки? Очень про-
сто: он и его команда поняли суть этой революции и поставили воз-
можности всемирной сети себе на службу, повысив эффективность 
общения с массами. Они привлекли десятки миллионов онлайн-
последователей и собрали полмиллиарда долларов, большая часть ко-
торый поступила в виде небольших пожертвований через Интернет.

Мы живем во времена революционных преобразований того, как 
люди находят товары и выбирают компании для сотрудничества. 
Сегодня практически каждый человек начинает поиск любой инфор-
мации с Интернета — будь то выбор лучшей детской коляски или же 
бухгалтерской фирмы для обслуживания корпораций. Мы начинаем 
с Google  или другой поисковой системы, а затем создаем виртуаль-
ные сети друзей, родственников и коллег при помощи электронной 
почты, ICQ , чатов и инструментов наподобие Facebook  и Twitter .

Мы живем во времена революционных преобразований того, ког-
да внимание потребителей привлекают вовсе не компании с огром-
ным бюджетом и яркой телерекламой. Мы выбираем компании 
с качественным контентом  — например, Zappos , которая начинала 
с розничной торговли обувью и быстро выросла в многомиллионный 
бизнес. Очевидно, что влияние Интернета крайне важно для любого 
бизнеса. Интернет-маркетинг — передний край революции.
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Предисловие14

А революция приносит освобождение!
Мы уже освободились от зависимости маркетинговой эффектив-

ности от толщины кошельков. Сегодня каждый, у кого есть хорошая 
идея, может управлять публикой — и потребителями — с помощью 
Интернета. Ваши потенциальные клиенты ищут товары и услуги, по-
добные вашим, прямо сейчас, в эту самую минуту.

Нам больше не надо вмешиваться в повседневную жизнь людей, 
чтобы попытаться им что-то продать. Сегодня вместо того, чтобы при-
влекать к себе внимание дорогостоящими рекламными кампаниями, 
мы размещаем полезную и интересную информацию в сети, чтобы 
люди получили ее именно тогда, когда она им требуется. Люди сами 
приходят к нашей виртуальной двери. Это же мечта, ставшая явью!

Мы избавлены от тирании популярных СМИ, без которых раньше 
не могли донести свою информацию до потребителей. Теперь мы мо-
жем рассказывать им свою историю напрямую. И приятнее всего то, 
что если вы хорошо расскажете историю, к вам придут люди, желаю-
щие сотрудничать с вами.

Интернет-маркетинг  как раз и позволяет вам легко попасть в поле 
зрения вашей аудитории с помощью поисковых систем и сайтов на-
подобие Facebook , YouTube и Twitter , на которых сотни миллионов 
людей ежедневно ищут ответы на свои вопросы.

Наконец, еще одна новость: маркетинг теперь  — это весело! 
Вспомните, когда в последний раз вас радовало приобретение еще 
одного списка потенциальных клиентов, которым вы собирались на-
вязывать свою рекламу? Никогда, верно? Интернет-маркетинг  — это 
увлекательное занятие, и к тому он обеспечивает более достойное 
вознаграждение.

Но, как это случается при любой революции, привычные прави-
ла меняются. Если вы, как и я, изучали традиционный маркетинг, 
построенный на “четырех P”, то забудьте все, чему вас учили рань-
ше. Если у вас степень МВА или вы проходили тренинги на рабо-
те, вам тоже придется расстаться со старыми знаниями. Вам нуж-
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Предисловие 15

но забыть всё, что так эффективно работало в прошлом, в мире без 
Интернета — до революции. Взамен вам придется освоить некото-
рые новые навыки.

По счастью, у нас есть Брайан  и Дхармеш , которые укажут верный 
путь. Эти ребята — настоящие пророки маркетинга, и они помогли 
миллионам людей получить известность в Интернете. Это действи-
тельно так. Благодаря невероятно популярным инструментам и пе-
редовым идеям Брайана и Дхармеша (например, программе HubSpot 
Website Grader ) миллионы людей сегодня успешно продвигают свои 
сайты во всемирной сети. И теперь эти авторы объединили годы сво-
его опыта в одной книге.

На этих страницах вы найдете маркетинговую стратегию и му-
дрость. Но, что еще более важно, вы получите сотни практических 
и доступных идей, инструментов и методик, которые можно сразу 
же применить на деле. Авторы Интернет-маркетинга — эксперты, 
знающие толк в реалиях успешного маркетинга, а не теоретики, тол-
кующие о новейших концепциях.

Огромное преимущество Интернет-маркетинга в том, что он до-
ступен каждому. В том числе и вам. Особенно вам. Для этого не нужно 
иметь кучу денег, нужно только вложить свое время и креативность.

Так чего же вы ждете?
Читайте и подключайтесь к революции, обретайте свободу, полу-

чайте удовольствие, и пусть ваши клиенты сами находят вас!

Дэвид Мирман Скотт,
Автор бестселлера Th e New Rules of Marketing & PR,

www.WebInkNow.com
twitter.com/dmscott
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Введение

Мы познакомились в Массачусетском технологическом институ-
те (МТИ ), где оба учились в аспирантуре, стремясь как можно боль-
ше узнать о бизнесе, предпринимательстве и инновациях. Именно 
в МТИ мы поняли, что оба интересуемся маркетингом и возмож-
ностями Интернета. Окончив институт в 2005 году, Брайан  подался 
в венчурный капитал, а Дхармеш  остался в МТИ еще на год, чтобы 
продолжить работу над дипломным проектом.

В первый год после выпуска из МТИ Брайан почти все свое вре-
мя проводил, помогая новым компаниям с венчурным капиталом 
разрабатывать стратегии роста. Он наблюдал, как маркетинговые 
отделы этих компаний используют “проверенные” маркетинговые 
техники наподобие выставок-продаж, телемаркетинга, электронной 
рассылки  и рекламы. Он заметил, что все эти методы уже не дости-
гают своей цели. Покупатели, похоже, быстро и эффективно учатся 
игнорировать маркетинговые “помехи”.

В это время Дхармеш все еще работал над своим дипломным про-
ектом в МТИ. Частью его работы было создание блога под названи-
ем OnStartups.com. Он посвящал три-четыре часа в неделю ведению 
блога между занятиями в МТИ  — и, по иронии судьбы, его блог 
OnStartups.com стал куда более посещаемым, чем большинство сай-
тов венчурных компаний, с которыми работал Брайан. Вместо того 
чтобы раздражать людей рекламой или электронными письмами, 
Дхармеш искал способы привлечения пользователей из Google , бло-
гов и с сайтов социальных сетей. После множества бессонных ночей 
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и разнообразных экспериментов он понял, что нужно сделать, чтобы 
тысячи людей в сети нашли тебя.

Нам было ясно, что произошли какие-то серьезные изменения. 
Корпорации с огромными рекламными бюджетами больше не могут 
контролировать то, как потребители совершают покупки и получают 
новую информацию. Контроль перешел к потребителям.

Мы стали называть традиционные маркетинговые методы “отвле-
кающим”, или “массовым” маркетинг ом, а то, как Дхармеш продвигал 
OnStartups.com,  — “Интернет-маркетинг ом”. Мы пришли к выводу, 
что традиционные техники отвлекающего маркетинга, основанные 
на вмешательстве в жизнь потребителей, утратили актуальность. 
Чтобы выделиться из общей массы и достучаться до людей, компа-
ниям нужно коренным образом пересмотреть свои маркетинговые 
стратегии. Иначе говоря, они должны гарантировать, что клиенты 
найдут их благодаря применению Интернет-маркетинга.

Современный мир создает фантастические условия для маркето-
логов и владельцев бизнеса. На протяжении последних пятидесяти 
лет такие компании как Procter  &  Gamble , IBM  и Coca-Cola  успеш-
но прокладывали себе дорогу к прибыли и кошелькам потребите-
лей, тратя огромные суммы денег на массовый маркетинг . Но его 
эпоха завершилась. Следующие пятьдесят лет будут принадлежать 
Интернет-маркетингу.

В 2006 году, всего в квартале от наших учебных корпусов МТИ, мы 
основали HubSpot   — компанию, занимающуюся разработкой про-
граммного обеспечения для Интернет-маркетинг а, которое помогает 
предприятиям пользоваться преимуществами маркетинговой рево-
люции. Наша компания представляет собой нечто вроде пробирки, 
в которой мы проводим эксперименты с новыми маркетинговыми 
идеями. В нашей практике эти техники показали прекрасные резуль-
таты. У  нас тысячи клиентов. Миллионы людей находят нас сами 
с помощью Google , Facebook , Twitter , LinkedIn  и блогосферы. Уроки, 
которые мы получили, работая в HubSpot  и помогая тысячам наших 
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клиентов, нашли отражение в данной книге — и мы с удовольствием 
поделимся этим опытом с вами.

Мы писали эту книгу с самыми практическими целями. Нам хо-
телось не просто рассказать о стратегиях Интернет-маркетинга, от-
ветив на вопрос “почему?”, но и поведать о тактических приемах, 
т.е. дать ответ на вопрос “как?”. Мы хотели обобщить наш совместный 
с тысячами компаний опыт и превратить его в эффективные методы 
продвижения, которые вы сможете успешно применять на практике.

Мы надеемся, что эта книга вам понравится и вы сможете исполь-
зовать ее для развития своей организации.

Брайан Халлиган
bhalligan@hubspot.com
twitter.com/bhalligan

Дхармеш Шах
dshah@hubspot.com

twitter.com/dharmesh
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