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Разработка модели freemium для медиапродукта 

1. Цель и роль freemium-модели 

Freemium - это базовый инструмент привлечения и удержания аудитории.​
Модель позволяет пользователям познакомиться с продуктом бесплатно, испытать его 
пользу и перейти на платные решения.​
Она объединяет контент, обучение и карьерные инструменты в одну экосистему. 

2. Структура freemium-модели 

В бесплатную часть Freemium входят три ключевых направления: 

1. Медиа и образовательный контент 

●​ Доступ к нишевому карьерному медиа: статьи, кейсы найма, интервью с HR и 
нанимающими менеджерами. 

●​ Еженедельные подборки практических материалов и советов по подготовке. 
●​ Образовательные мини-рубрики и дайджесты по конкретным ролям (PM, 

Analyst, Dev и др.). 

Цель: повысить вовлечённость и сформировать осведомлённость о продукте. 

2. Базовые симуляции и инструменты практики 

●​ Бесплатные AI-симуляции по одной роли (например, Product Manager). 
●​ Оценка ответов по ключевым компетенциям и общий AI-фидбэк. 
●​ Возможность сравнить себя с другими пользователями и увидеть 

потенциальные точки роста. 

Цель: дать пользователю первый практический результат и мотивацию перейти в 
Premium. 

3. Комьюнити и интерактивные активности 

●​ Доступ к карьерному сообществу в Telegram. 
●​ Участие в открытых карьерных челленджах, воркшопах и марафонах. 
●​ Возможность обсуждать результаты симуляций, получать советы от HR и 

обмениваться опытом с другими участниками. 

Цель: создать чувство принадлежности, повысить вовлечённость и удержание. 

3. Логика конверсии freemium в premium 

●​ Первичное вовлечение: пользователь бесплатно получает первые результаты 
и AI-фидбэк. 

●​ Осознание ценности: на основе прогресса система предлагает персональные 
рекомендации и апгрейд. 



●​ Мотивация к оплате: доступ к расширенным симуляциям и экспертным трекам 
повышает интерес и удержание.​
 

Конверсия из бесплатных пользователей в платящих прогнозируется на уровне 5–7%, 
при среднем чеке около 750 рублей. Это обеспечивает устойчивую экономику и 
предсказуемую выручку. 

 

4. Преимущества freemium-модели 

●​ Снижение барьера входа. Пользователь может протестировать продукт без 
риска. 

●​ Рост узнаваемости. Бесплатный контент и кейсы стимулируют органический 
трафик и вирусный эффект. 

●​ Лояльность и удержание. Пользователь получает реальную пользу до первой 
покупки. 

●​ Оптимизация CAC. За счёт контентного охвата и UGC freemium снижает 
стоимость привлечения. 

●​ Рост LTV. Пользователи, начавшие с бесплатной версии, чаще переходят на 
платные продукты и консультации.​
 

 

5. Роль freemium в развитии проекта 

Freemium - это не просто часть продукта, а механизм масштабирования всей 
экосистемы.​
Он обеспечивает постоянный приток новых пользователей, формирует доверие к 
бренду и создает базу для монетизации.​
Благодаря этой модели LevelUp одновременно развивает медиа, контент и платные 
карьерные инструменты, сохраняя баланс между ростом аудитории и финансовой 
устойчивостью. 

 



Анализ и оптимизация структуры 
затрат 



 Анализ и оптимизация структуры затрат 

Текущая структура расходов 
В финансовой модели LevelUp структура затрат выглядит следующим образом: 

●​ Маркетинг и продвижение - около 40-42% всех расходов. 
●​ Фонд оплаты труда (ФОТ) - примерно 43%. 
●​ R&D и инфраструктура - около 10%. 
●​ COGS (себестоимость контента и AI-инструментов) - порядка 5-6%. 

Общий объем постоянных расходов в первый год составляет примерно 11,8 млн 
рублей.​
При этом точка безубыточности достигается при около 1 100 платящих 
пользователей в месяц при среднем чеке 750 рублей. 

Основные драйверы затрат 

●​ Маркетинг: высокая зависимость от платного привлечения 
(performance-рекламы). Рост аудитории требует непропорционального 
увеличения рекламных расходов. 

●​ ФОТ: с ростом команды и увеличением числа направлений (контент, AI, 
маркетинг, продукт) доля персональных расходов становится ключевой. 

●​ R&D и инфраструктура: развитие AI-симуляторов и обеспечение стабильной 
работы платформы требуют серверных мощностей и облачных сервисов. 

●​ COGS: себестоимость контента и AI-фидбэков увеличивается с ростом числа 
активных пользователей. 

Стратегии оптимизации и их влияние на финансовую модель 
Маркетинг 
Меры оптимизации: 

●​ Сокращение доли платного трафика за счёт развития органических каналов — 
SEO, Telegram, реферальных программ. 

●​ Увеличение доли партнёрских интеграций (вузов, HR-комьюнити, EdTech). 
●​ Перенос части бюджета на контентный маркетинг с более долгосрочным 

эффектом. 

Финансовый эффект: 

●​ Снижение маркетингового бюджета на 20–25% без потери темпов роста 
аудитории. 

●​ Экономия - около 1,2 млн рублей в год. 
●​ Улучшение ROI по маркетинговым кампаниям на 30–35%. 
●​ Влияние на модель: уменьшение CAC  



Причина эффективности: органический и партнерский трафик дают устойчивый 
поток пользователей без необходимости постоянных рекламных вложений. 

 

Фонд оплаты труда (ФОТ) 
Меры оптимизации: 

●​ Введение аутсорс-модели для функций с переменной загрузкой (дизайн, QA, 
продакшн контента). 

●​ Внедрение KPI и OKR-мотивации, связывающей бонусы с ключевыми 
результатами. 

●​ Автоматизация внутренних процессов (внутренние шаблоны, Notion, BI).​
 

Финансовый эффект: 
●​ Снижение ФОТ на 15% при сохранении производительности. 
●​ Экономия — около 750 тыс. рублей в год. 
●​ Повышение выручки на сотрудника на 10–12%. 
●​ Влияние на модель: снижение постоянных расходов ускоряет достижение точки 

безубыточности на 1,5–2 месяца. 

Причина эффективности: гибридная модель команды повышает гибкость и снижает 
фиксированные затраты при росте проекта. 

R&D и инфраструктура 
Меры оптимизации: 

●​ Переход на облачную инфраструктуру с оплатой по фактическому 
использованию. 

●​ Оптимизация лицензий и серверных мощностей (AWS / GCP / Yandex Cloud). 
●​ Внедрение DevOps-практик для автоматического масштабирования.​

 

Финансовый эффект: 

●​ Снижение затрат на серверы и поддержку на 30%. 
●​ Экономия - около 360 тыс. рублей в год. 
●​ Увеличение эффективности использования инфраструктуры на 20%. 
●​ Влияние на модель: уменьшение доли технических расходов в общей структуре 

с 10% до 7%. 

Причина эффективности: облачная инфраструктура позволяет оплачивать только 
реальное использование и масштабировать мощности по мере роста трафика. 

COGS (себстоимость контента и AI-фидбэков) 
Меры оптимизации: 



●​ Стандартизация контента (универсальные шаблоны, переиспользование 
кейсов). 

●​ Внедрение автоматизированных AI-фидбэков без ручной проверки. 
●​ Повышение коэффициента повторного использования контента (репликация 

успешных кейсов для разных ролей). 

Финансовый эффект: 

●​ Снижение себестоимости единицы контента на 15-18%. 
●​ Экономия - около 550 тыс. рублей в год. 
●​ Влияние на модель: рост валовой маржи с 68% до 75–78%. 

Причина эффективности: AI-фидбэк и модульная структура контента позволяют 
масштабировать продукт без линейного роста расходов. 

Совокупное влияние оптимизации на модель 

●​ Общая экономия расходов: около 2,9 млн рублей в год. 
●​ Валовая маржа растёт с 68% до 75-78%. 
●​ Срок выхода на операционную прибыль сокращается с 20 месяцев до 16 

месяцев. 
●​ Улучшение LTV/CAC, что делает бизнес-модель устойчивой при 

масштабировании. 
●​ Высвободившиеся средства перераспределяются в рост продукта и 

B2B-направление, не снижая темпов развития.​
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