


Этап 1. Маркетинг 

  
•  Как происходит процесс выбора и покупки. 
 

Кому продаем? Подробное описание ЦА: 

•  Их отличия, особенности: пол, возраст, 
география, профессия, интересы, типичные 
занятия, образ жизни, где собираются, 
какие сайты посещают, что покупают и т.п. – 
чем больше, тем лучше. 



Этап 1. Маркетинг 
Как подаем? 

•  Для чего ЦА наш продукт, какие проблемы он решает? 

•  Что вызовет у ЦА желание купить? 

•  Причины купить прямо сейчас 

•  Выгоды от покупки у Вас 

•  УТП 

•  Если сейчас продукт им не нужен, что еще мы можем им 
дать? 



Этап 1. Маркетинг 
Медиа-канал 

•  Есть ли там ЦА? 

•  Есть ли возможность ее найти и выделить? 

•  Есть ли возможность поймать внимание и донести свою 
информацию? 

•  Каково отношение к рекламной информации? 



1. Большой охват аудитории и постоянный рост 
охвата: 

 
 
 
 



1. Большой охват аудитории и постоянный рост 
охвата: 

 
 
 
 



2. Возможность точно выбирать аудиторию: 

 
 
 
 
 



3. Богатые возможности для донесения важной  
информации 
 
 
 
 
 



4. Недорогой канал коммуникации 
 
 
 
 
 
 



5. Богатые возможности аналитики 
 
 
 
 
 
 



5. Много незанятых ниш, неиспользуемых инструментов и 
технологий: 

 •  Низкая конкуренция; 

•  Нежелание инвестировать на длительную 
перспективу. 

•  Незнание технологий; 

•  Непрерывное развитие технологий маркетинга. 

6. Успешные модели на западе: 

•  Выше конкуренция; 

•  Больше объемы рынков; 



2. Удержание аудитории 

1. Привлечение аудитории 

4. Работа с базой клиентов 
 5. Аналитика 

3. 3. Конверсия в клиентов 



2. Формирование аудитории 

1. Конверсия в клиентов 

4. Привлечение аудитории 

5. Аналитика 

3. Работа с базой клиентов 
 



Проработанный сайт – 10% Сайт с ошибками юзабилити– 1% 

КПД сайта 

10% - проработанный сайт 1% - сайт с ошибками юзабилити 



Метод 1. Проектирование сайта 
1) Концептуальное проектирование 

•  Аудитория сайта: кто будет заходить? 

•  Для чего? Цели посетителей; 

•  Наши цели; 

•  Критерии достижения целей; 

•  Разделы сайта. 



Метод 1. Проектирование сайта 
2) Логическое проектирование  

•  Тип структуры сайта; 

•  Названия и содержание разделов; 

•  Связь разделов; 

•  Какая информация будет на каждой странице. 



Метод 1. Проектирование сайта 
3) Физическое проектирование 

•  Какие технологии будут использованы; 

•  Какие программы понадобятся (CMS, CRM). 



Метод 1. Проектирование сайта 

В результате проектирования мы получаем: 

•  Рабочий прототип сайта; 

•  ТЗ на изготовление: дизайн, верстку, 

программирование. 



Метод 2. Тестирование и доработка 
•  Экспертная оценка 



Метод 2. Тестирование и доработка 
•  Экспертная оценка 



Метод 2. Тестирование и доработка 
•  Сплит-тестирование 



Метод 2. Тестирование и доработка 
•   Тестирование на добровольцах 



Метод 2. Тестирование и доработка 
•  Eye-tracking тестирование на добровольцах 



Метод 2. Тестирование и доработка 

В результате тестирования и 
доработки мы устраняем 
барьеры, мешающие 

посетителям достигать наших 
целей. 



Метод 3. Продающее наполнение сайта 

 «Мне попадались тексты, с помощью которых 
удавалось продать не вдвое, не втрое, а в 19 с 
половиной раз больше товара, чем с помощью 
аналогичного другого. Обе рекламы занимали 
одинаковую площадь. Обе выглядели одинаково и были 
одинаково напечатаны. И там, и там имелись 
фотографии. Оба текста были тщательно выверены. Вся 
разница была в том, что в первом случае использовался 
правильный подход, а в другом - неправильный». 

Джон Каплз, начальник отдела 
копирайтинга Ogilvy&Mather 



Метод 3. Продающее наполнение сайта 

•  Внимание; 
•  Интерес; 
•  Желание (выгоды, доверие); 

•  Действие. 



Метод 3. Продающее наполнение сайта 

•  Продающие тексты; 
•  Аудиозаписи и  видеоролики; 
•  Иллюстрации; 
•  3D-туры. 



Метод 4. Проактивный маркетинг 
Реактивная стратегия маркетинга: 

•  решение текущих проблем с минимальными затратами; 
•  действия обусловлены внешними обстоятельствами:  
действиями конкурентов, падением продаж, 
появлением новых продуктов на рынке и т.п. 
•  «Оборонительная» стратегия; 
•  Минимальные затраты ресурсов, простота реализации; 
•  В условиях честной конкуренции – снижение 
объемов продаж и доли рынка. 



Метод 4. Проактивный маркетинг 
Проактивная стратегия: 

•   целенаправленное создание условий 
для высоких объемов продаж и прибыли; 
•  действия предугадывают развитие рынка, 
действия конкурентов; 
•  «Наступательная» стратегия; 
•   Более высокие затраты ресурсов: времени, денег, 
квалификации специалистов и т.п.; 

•  В условиях честной конкуренции – рост объемов 
продаж и доли рынка. 



Метод 4. Проактивный маркетинг 
Любая продажа в среднем завершается с нуля (не нужен продукт,  

не известна компания) за 21 «касание» с клиентом  
при помощи различных медиа-каналов. 

•  Тестирование и постоянное увеличение конверсии процесса. 

1.  Сбор контактов потенциальных клиентов на сайте: 

•  Повод; 
•  Преподнесение: работа со страхами. 

2. Процесс взаимодействия с потенциальным клиентом, результат 
которого – продажа. 
•  Разработка серии писем, звонков, факсов, встреч; 



Метод 4. Проактивный маркетинг 



Проблема: 
•  75% посетителей коммерческих сайтов 
не собираются ничего покупать прямо сейчас; 

Решение: 
•  Дайте повод запомнить Ваш сайт (маркетинг, выгоды); 

•  Решите проблему посетителя: 

•  Консультации специалистов, помощь; 

•  Нужные сервисы; 
•  Среда общения по теме. 

•  Полезная/развлекательная информация; 



Инструменты: 

1. Форум; 

2. Блог; 

3. Группа Вконтакте/Facebook. 







•  Прибыль – 2$. 

Старая модель: 

•  Стоимость привлечения клиента – 10$, 
•  Зарабатываем на первой продаже – 12$, 

•  Прибыль – 300$! 

Новая модель: 
•  Зарабатываем за 3 года работы с клиентом – 500$; 
•  Зарабатываем на первой продаже – -100$, 
•  Стоимость привлечения клиента – 100$, 



•  Сообщать об акциях и удобных особенностях компании. 

E-mail маркетинг 
•  Напоминать о необходимости своевременного 
обслуживания покупки, замены комплектующих или 
обновления; 
•  Предлагать сопутствующие товары/услуги (Upsell); 

•  Посылать полезную и/или развлекающую 
информацию для развития лояльности и 
поддержания контакта; 







1. ПРОДВИЖЕНИЕ В ПОИСКОВЫХ СИСТЕМАХ 



1. ПРОДВИЖЕНИЕ В ПОИСКОВЫХ СИСТЕМАХ 

Максимально полная информация (цены, фотографии, 
отзывы) 

•   Поведенческие факторы ранжирования 

Только уникальная информация (тексты, картинки, дизайн) 

•   Свежая информация – обновления 

•   Выбираем более точные запросы 



2. Эффективные объявления контекстной рекламы 

Ставка: 
А – 3$; 
B – 2$; 
CTR: 
А – 5%; 
B – 10%; 

Доход ПС: 
А – 15$; 
B – 20$; 

Позиция B 
выше, 
стоимость 
клика ниже. 



2. Эффективные объявления контекстной рекламы 

•  Предложение, от которого сложно отказаться 
(бесплатно/демпинг/УТП/выгоды); 

•  Специальные предложения для каждого региона; 

•  Что ищет пользователь, когда набирает запрос? (информация?) 

•  Чем больше словосочетаний, тем ниже средняя стоимость клика; 

•  Тестируйте! 



2. Эффективные объявления контекстной рекламы 

•  90% контекстной рекламы ведется  
неэффективно; 

•  Минимальное увеличение эффективности в нашей компании 
– в 2 раза; 

•   Бесплатный аудит и ведение кампаний. 



3. Медийная реклама 



3. Медийная реклама 

Infoseek: 4 - +60% (2000 
баннеров, 500млн. показов) 



3. Медийная реклама 

Провокация на клик 

Infoseek: 2 - +100-300% 

1 

vs 

2 



3. Медийная реклама 

Сообщение баннера 



3. Медийная реклама 
Интерактивные баннеры (CTR +30%) 



3. Медийная реклама 

Критерий Имиджевая Продающая 
Минимальная стоимость 
рекламной кампании в 
Петербурге, руб 

250 000 25 000 

Площадки для размещения 
баннеров 

Наиболее популярные сайты города с 
подходящей аудиторией 

Небольшие сайты с подходящей 
аудиторией 

Место размещения на сайте 

Цель баннера: занять максимум 
свободного места на сайте. Место 
размещения не имеет большого 

значения. 

В местах максимальной 
концентрации внимания 

посетителя. Размер не имеет 
значения. 

Изображения на баннерах Продукция + торговая марка, тизеры 
Конкретное предложение, 

например, «Квартира за 30 000 р в 
месяц» 

Среднее количество кликов 
по баннеру по отнощению к 
количеству показов (CTR), % 

0,5 3 



3. Медийная реклама 

Критерий Имиджевая Продающая 

Средняя стоимость за 1000 
показов,р 

400 750 

Средняя стоимость за клик 200 23 

Конечная цель 
Повышение уровня узнаваемости 

торговой марки в привязке к 
продукту 

Увеличение количества продаж 

Как повысить 
эффективность? 

1.  Яркие образы 
2.  Запоминающиеся слоганы 
3.  Качественная графика 

Максимально привлекательное 
предложение 



4. Реклама ВКонтакте 



4. Реклама ВКонтакте 



4. Реклама ВКонтакте 



5. PR в Интернет 

•  Управление репутацией; 

•  Целевые посетители на сайт с PR-материалов, 
которые накапливаются со временем; 

•  Повышение узнаваемости компании или 
бренда среди ЦА, лояльность; 



5. PR в Интернет 

•    Эффективный маркетинг в социальных     
 медиа; 

•  Скрытый маркетинг в сообществах ; 

•  Продвижение в популярных блогах с ЦА; 

•  Публикации в электронных СМИ; 
•  Специальные мероприятия в Интернет: 
конкурсы, лотереи, PR-акции, флешмобы и т.п.; 

•  Вирусный маркетинг. 



6. Партнерские программы для Интернет-Магазинов 

•   Конверсия; 

1) Продажи без партнеров, статистика: 

•  Средний чек; 

•  Вознаграждение партнера (% с продаж). 



6. Партнерские программы для Интернет-Магазинов 

2) Работающие маркетинговые материалы: 
•  Баннеры; 

•  Рекламные тексты; 

•  Статьи. 



6. Партнерские программы для Интернет-Магазинов 

3) Личный кабинет для партнеров 



6. Партнерские программы для Интернет-Магазинов 

4) Работа с партнерами 

•  Поддержка; 

•  Поиск; 

•  Выплаты. 



6. Партнерские программы для Интернет-Магазинов 

5) Многоуровневые программы: 
1 уровень – 10%; 
2 уровень – 5%; 
3 и далее – 1%. 

Не менее 50% 
чистой прибыли 

– партнерам. 



Рост конкуренции приводит к необходимости 
анализировать эффективность расходов каждого рубля. 

1. Прозрачные масштабируемые 
результаты; 

2. Принятие решений на основании 
фактов, а не мнений. 



Метод 1. Отдельные номера телефонов. 

Стоимость заказа д.б. <=  Средней прибыли 
с клиента за все время его работы с Вами 



Метод 2. Купоны. 



Метод 3. Установка целей на сайте. 




