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Теневая аудитория 
— ваш золотой запас

� Те, кто ругает конкурентов в отзывах�
� Клиенты, использующие «костыльные» решения�
� Люди, которые даже не подозревают о существовании вашего продукта


— 95% компаний упускают три ключевые группы:

Практический кейс: Студия йоги нашла свою теневую аудиторию — офисных 
работников, которые покупали обезболивающие вместо абонемента. 
Результат: кампания «Йога вместо таблеток» дала +40% продаж.

Цифры + эмоции = 
полная картина

� Google Analytics покажет «когда» и «сколько»�
� Heatmap-сервисы (например, Hotjar) раскроют «как»�
� Анализ эмоциональных отзывов даст понимание «почему»


Пример из практики: Интернет-магазин детских товаров обнаружил, что 68% 
покупок совершаются ночью. Дальнейший анализ показал: это молодые мамы, 
которые не могут позволить себе покупки днём из-за чувства вины перед семьёй.

— Начните с аналитики, но смотрите глубже:

Современный путь 
клиента — забыть 
про воронки

� Фаза 1: Глухое недовольство (месяцы молчания)�
� Фаза 2: Триггерное событие (ссора, боль, стыд)�
� Фаза 3: Скрытое исследование (инкогнито-просмотры)�
� Фаза 4: Прокрастинация (муки выбора)�
� Фаза 5: Импульсное решение (неожиданный стимул)

— Сегодняшний покупатель движется по спирали:



Проводим «интервью 
с пристрастием»

� «Почему вы купили этот курс?»�
� «Почему для вас важно было это узнать?»�
� На пятом «почему» вы получите истинную мотивацию


Организуйте глубинные интервью с 5–7 реальными клиентами. 
Спрашивайте: по методике «5 почему» для глубинных интервью

Реальный пример: Владелец премиум-пекарни узнал, что клиенты 
покупают не хлеб, а «чувство принадлежности к элитному клубу».

— Не спрашивайте прямо о продукте. Копайте глубже:

Язык тела 
в цифровом мире

� Длинные гневные отзывы = показатель важности�
� Короткие восторженные комментарии = поверхностная удовлетворённость�
� Эмодзи  = настоящая боль, которую нужно решать.


— Анализируйте не только что пишут, но и как:

� Проверьте аналитику в � неочевидных временных отрезка�
� Найдите 5 «теневых» отзывов у конкурентов�
� Проведите � интервью по методу «5 почему»�
� Составьте карту эмоциональных триггеров�
� Создайте контент для каждой �азы спирали клиента�
� Переработайте !�П под глубинные мотивы


— :то делать прямо сейчас?

Пока ваши конкуренты играют в угадайку, вы получаете доступ к «рентгеновскому 
снимку» сознания клиента. Разница — как между стрельбой вслепую и прицельным 
выстрелом.z

Но вот главный секрет: эти методы работают только при действии. Прямо сейчас 
откройте аналитику и найдите один неочевидный паттерн — например, в какое 
время суток ваши клиенты чаще всего бросают в корзину. Это займёт Q5 минут, 
но может перевернуть ваш маркетинг.z
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