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ПРИВЕТ, Я АНТОН 



СОЗДАЛ БЛОГ ПО ИНТЕРНЕТ МАРКЕТИНГУ 

С ПОСЕЩАЕМОСТЬЮ 800 000 ЧЕЛОВЕК В 

ГОД  



УПРАВЛЕНЧЕСКАЯ ТАБЛИЦА ПО 

МАРКЕТИНГУ 

• Оценка уровня маркетинговой команды 

• Перечень стандартных метрик 

• Учет основных показателей 

• Опросник по целевой аудитории 

• Основные цели Google Analytics 

 

Бесплатно 
 

Скачай по ссылке: 

https://goo.gl/rncquu 
 

 

https://goo.gl/rncquu
https://goo.gl/rncquu


ЧАСТЬ 1 

РАЗРАБОТКА ПОРТРЕТА ПЕРСОНАЖА 



ОБЫЧНО ПРО DIGITAL РАССКАЗЫВАЮТ ТАК 



ДАВАЙТЕ НЕ БУДЕМ КИДАТЬСЯ ТЕРМИНАМИ 



ПОЗНАКОМЬТЕСЬ С ВАШЕЙ СТРАТЕГИЕЙ НА 

БУДУЩИЙ ГОД 



ПОСТАРАЕМСЯ ПРЕВРАТИТЬ ЕЕ В 

ПОНЯТНЫЙ ДЛЯ УПРАВЛЕНИЯ НАБОР 

ДАННЫХ 



ИНВЕСТИЦИОННЫЙ ПЕРИОД 

Портрет 

потенциального 

клиента 

Поиск мест 

обитания: 

Ключевые 

слова 

Сайты 

Группы 

Профили 

Форумы 

Интересы 

Выбор 

рекламной 

площадки: 

 

Контекст 

Таргет 

Тизеры 

Посевы 

Отсев 

некачественных 

площадок с 

низким ROI 

Инвестиции Слив 



ПОРТРЕТ КЛИЕНТА 

Портрет 

потенциального 

клиента 

Поиск мест 

обитания: 

Ключевые 

слова 

Сайты 

Группы 

Профили 

Форумы 

Интересы 

Объявления 

для рекламной 

площадки: 

 

Контекст 

Таргет 

Тизеры 

Посевы 

Отсев 

некачественных 

площадок с 

низким ROI 



ЧТО НУЖНО ЗНАТЬ О КЛИЕНТЕ 



ЧТО НУЖНО ЗНАТЬ О КЛИЕНТЕ 



ЧТО НУЖНО ЗНАТЬ О КЛИЕНТЕ 



Consumer Journey 



Разбиваем процесс на шаги 



2. Клиент фитнесс зала. 

Осведомленность 



2. Клиент фитнесс зала. 

Осведомленность 



2. Клиент фитнесс зала. 

Осведомленность 



3. Клиент фитнесс зала. Сравнение 

методов 



3. Клиент фитнесс зала. Сравнение 

методов 



3. Клиент фитнесс зала. Сравнение 

методов 



3. Клиент фитнесс зала. Сравнение 

методов 



4. Клиент фитнесс зала. Сравнение 

поставщиков 



4. Клиент фитнесс зала. Сравнение 

поставщиков 



4. Клиент фитнесс зала. Сравнение 

поставщиков 



Идеально. Сайт = вся воронка 

продаж 

1. Коммерческие страницы 

2. Информационные страницы 

1. Обзоры продукта 

2. Кейсы 

3. Внутренняя кухня компании 

3. Тематические статьи 

1. Обзоры, отчеты, рейтинги 

2. Обучающие статьи и инструкции 

 
 



Признаки хорошей Стратегии 



Следующий шаг 

Уровень Пример следующего шага 
(действия) 

Конвертер Запросы 

Осведомленность Прочитать кейсы  
Получить советы 
Вступить в группу 
Сделать репост 

Форум 
Блог 
Группа ВК 
Видеоканал 

Как … 
Где … 

Сравнение Посмотреть обзор продуктов  
Познакомится с результатами 
исследования 
Сравнить 

Блог 
Лендинг 
Лендинг в 
Подписку 

Фото …  
Рейтинг … 
Прикладные 

Выбор Получить детальную 
информацию 
Получить консультацию 
Заявка на расчет КП 

Лендинг 
Сайт 

Товары 
Категории 
Услуги 
 

Покупка Покупка 
Забронировать скидку 

Лендинг 
Карточка товара 

Брендовые 
Номеклатура 
Купить … 
 



Практическое задание 1. 

Определяем цель покупки 

1. Молочный коктейль 

2. Франшиза квеста 

3. Диван в спальню 



Пример анализа целевой аудитории 

Для каждого персонажа – своя цель 

покупки 



Место продукта в цепочке продаж 

1. На каком этапе клиент проявляет интерес к продукту? 

2. Как клиент называет свою проблему? 

3. Как клиент ищет решение? 

4. Какой следующий шаг клиент совершает после контакта 

с продающим текстом? 



Понятие выгоды 

Фактор принятия решения  Выгода за счет (свойство продукта) 



Чек лист портрета персонажа 



Работа с показателями 

Стратегия 1. Узнавание бренда 

Задача: Получить охват 

 

Вопрос: Какие показатели рекламы мы можем отнести к 

ключевым для этой стратегии ? 

 

• Число кликов 

• Число показов 

• Число заказов 

• Время на сайте 

• CTR 

• Коэффициент конверсии 

• Число подписчиков соц сетей 

 



Стратегия – Узнавание бренда 

Глубина просмотра сайта 
Комментарии в группе (блоге) 
Глубина просмотра блога  
Число подписчиков групп 
Число лайков 
Число скачивания контента  
Прямой трафик  
Число подписчиков блога 
Число хештегов в поиске 
Число бренд запросов в Wordstat 
Число упоминаний бренда в соц сетях 
Число вебинаров  
Время на сайте  
Визиты  
Клики с конверсиями  
Клики с подписками  
Пользователи  
YouTube подписчики 

2 – 3 уровень  
Лестницы Узнавания 
 
Фокус на качестве кликов и 
Обратной связи 



Работа с показателями 

Стратегия 2. Лидогенерация 

Задача: Получить заявки 

 

Вопрос: Какие показатели рекламы мы можем отнести к 

ключевым для этой стратегии ? 

 

• Стоимость клика 

• Стоимость заявки 

• Число заказов 

• Время на сайте 

• CTR 

• Коэффициент конверсии 

• Число подписчиков соц сетей 

 



Стратегия – Лидогенерация 

Заявки по рекламе  
Скачивания контента  
Лиды в личные сообщения 
Стоимость лида  
Лиды с прямого трафика  
Лиды с поиска 
Регистрации на вебинары  
Качество заявок  
Новые заявки  
Заявки с вебинаров  
Заявки с онлайн чатов  
Звонки Заявки с СЕО  
Заявки с таргета  
Заявки с СММ  
Заявки с продажами 
Заявки внутри сети 

3 – 4 уровень  
Лестницы Узнавания 
 
Фокус на качестве лидов и 
Стоимости лида 



Работа с показателями 

Стратегия 3. Продажи 

Задача: Заработать денег 

 

Вопрос: Какие показатели рекламы мы можем отнести к 

ключевым для этой стратегии ? 

 

• Стоимость клика 

• Стоимость заявки 

• Месячная прибыль 

• Стоимость контакта 

• Число новых клиентов с канала  

• Коэффициент конверсии 

• Охват рекламы 

 



Стратегия – Продажи 

Новые клиенты с рекламы  
Доход на клик  
Ассоциированные конверсии по каналам  
Стоимость привлечения клиента  
Клиенты с прямого трафика 
Конверсия заявка-клиент  
Месячная прибыль  
Конверсия новых клиентов в продажу  
Новые клиенты с вебинаров  
Новые клиенты с онлайн чата  
Новые клиенты внутри сети 
Новые клиенты с таргетированной рекламы  
Новые клиенты по внешним ссылкам  
Новые клиенты с СММ  
Доля рекламных расходов  
Конверсия сайта в продажу 

4 – 5 уровень  
Лестницы Узнавания 
 
Фокус на доходе в месяц и 
Прибыли с лида 



Работа с показателями 

Стратегия 3. Лояльность 

Задача: Увеличить доход на клиента 

 

Вопрос: Какие показатели рекламы мы можем отнести к 

ключевым для этой стратегии ? 

 

• Доход на продукт 

• Стоимость заявки 

• Месячная прибыль 

• Средний чек 

• LTV 

• Коэффициент конверсии 

• Тональность отзывов 

 



Стратегия – Лояльность 

Размер активной клиентской базы  
Число повторных продаж  
Рекомендации  
Отзывы клиентов  
Тональность отзывов 
Число кроссел продаж  
Потеряная прибыль (по году)  
Потеряная прибыль (по месяцу)  
LTV  
NPS  
Retention rate  
Доход на клиента  
Доход в квартал  
Доход по регионам  
Доход на продукт  
Годовой оборот  
Месячный оборот  
Месячный доход 

Вне лестницы узанавания 
 
Фокус на доходе на клиента  
в год и числе клиентов  
по рекомендации 



Вывод 

1. Показатели и инструменты определяются 
исходя из ваших задач 

2. Нельзя смешивать метрики различных 
стратегий 

3. Не используйте более 1 стратегии 
одновременно. Запутаете и себя и 
подрядчика 



Что должно быть в ТЗ 

1. Портрет клиента 
1. Цель покупки 
2. Выгоды 
3. Место в цепочке продаж 

2. 3 – 5 основных KPI 
3. Текущие показатели 
4. Желаемые показатели 
5. Бюджет и сроки 



Подход № 1: Цена услуг как 
% от бюджета 
Ожидание 



Подход № 1: Цена услуг как 
% от бюджета 
Реальность 



Подход № 2: Оплата за результат 
Ожидание 



Подход № 2: Оплата за результат 
Реальность 



Подход № 3: Участие в прибыли 
Ожидание 



Реальность 



Как быть? 

Прибыль 

$ или KPI 

Лидогенерация 
– KPI 

Повышение лояльности 
бренда - % от бюджета 



Часть 2 

Лидогенерация 



Портрет клиента 

Портрет 
потенциального 

клиента 

Поиск мест 
обитания: 

Ключевые слова 
Сайты 
Группы 

Профили 
Форумы 

Интересы 

Объявления для 
рекламной 
площадки: 

 
Контекст 

Таргет 
Тизеры 
Посевы 

Отсев 
некачественных 

площадок с 
низким ROI 



Логика настройки рекламы 

1. Охват (Показ рекламы) 
1. Подбор ключевых слов 
2. Аудитории 
3. Ретаргетинг 

2. Получение кликов (Трафик на сайт) 
3. Конвертация (Получение заявок) 
 



Поисковая реклама 



Базовое ключевое слово 

1 словные 
    • Квартира 

    • Комната 

 

2 словные 
    • Купить квартиру 

    • Снять квартиру 

    • Купить комнату 

    • Снять комнату 



Подбор ключевых слов 

http://convertmonster.ru 

 

«Мозговой штурм» 
 
 



Вложенное ключевое слово 

http://convertmonster.ru 

 

Купить квартиру  

• Купить квартиру в Москве 

• Купить квартиру в Москве недорого 

• Купить квартиру новостройка вторичка 

 

Снять комнату 

• Снять комнату дешево 

• Снять комнату лофт домодедово 

 
 



Каждое базовое множество базовых 

ключевых слов содержит множество 

вложенных http://convertmonster.ru 

 

А- Купить квартиру  

В -Купить квартиру в Москве 

 
 



Яндекс отображает число показов на 

Wordstat.yandex.ru 
http://convertmonster.ru 

 



Яндекс отображает число показов на 

Wordstat.yandex.ru 
http://convertmonster.ru 

 

Запросов со словом «купить квартиру» было 2 766 944 

При этом базовое ключевое слово искали 41 812 раз 

Для просмотра статистики по базовому ключевому 

слову,  

используйте кавычки «» 



Результат 

http://convertmonster.ru 

 



Создание охвата 

Портрет 
потенциального 

клиента 

Поиск мест 
обитания: 

Ключевые слова 
Сайты 
Группы 

Профили 
Форумы 

Интересы 

Объявления для 
рекламной 
площадки: 

 
Контекст 

Таргет 
Тизеры 
Посевы 

Отсев 
некачественных 

площадок с 
низким ROI 



Из чего состоит объявление 

Заголовок  35% 
Домен 10%  
Текст 25% 
Призыв к действию! 10% 
Быстрые ссылки 15% 
Визитка 5%    
 



Напишите идеальный заголовок 

Туры в Египет 

Проктолог 

Купить квартиру однушку в Москве недорого 

 
 



Фишка: никакого креатива! 



Основы копирайтинга: что влияет на 

CTR? 

•  Выгода 

•  Эмоции 

•  Фильтры 

•  Конкретика 

•  Вовлечение (CTA) 

 

 

 
 



Используйте скрипты 

Ключевое слово + Цена 

Качественное прилагательное + сервис. Число + 

сервис. Призыв к действию! 

 

Септик + установка 79 т.р. 

Бережно подключим за 1 день. Доставка по МО 0 руб. 

Заходи! 

 



Фишка: крадем объявление из 
другого региона 

Объявление по запросу «установка септика» в 

Санкт-Петербурге 
 



Что дальше? 



Рекламная сеть Яндекса 



Площадки дополнительно дают 45% 
трафика 



И 52% конверсий 



В 2,6 раза дешевле, чем на поиске! 



Включение площадок дало рост 

числа конверсий в 20 раз 



Сравнение кампаний для РСЯ и 

поиска 

Показатель Поиск РСЯ 

Ключевые слова СЧ, НЧ СВЧ и ВЧ 

Дополнительные 
Релевантные фразы 

Выключены Включены 

Ставки Попадание в 
спецразмещение 

Поиск/5 

Тип текста Точный тезисный 
ответ на вопрос 

«Желтые» заголовки 

Изображение в 
тексте 

Нет Да 

Быстрые ссылки Да Да 



Залог успеха = скрипты. Пример для 

тизеров 

Космополитен Яндекс.Директ 

Большая любовь 
Что нужно знать о сексе к 30 годам 

Квартира в Москве 
Что нужно знать о покупке 
недвижимости каждой семье. Жми!  

Чего хочет мир 
17 стран провели секс-опрос 

Чего хочет мир 
17 стран провели опрос и выбрали 
лучший тренинг по личностному 
росту. Жми! 

Куда уходит секс? 
3 научные версии 

Куда уходят ваши клиенты? 
Узнай 3 ошибки на сайте, которые 
совершают 95% маркетологов 



Результат 



Интересы статические / 

динамические 



Подбор ключевых слов для поиска 

сообществ вконтакте 

• Прямое название предмета 

• Термины / элементы 

• Конкуренты 

• Смежные запросы 

• Лидеры мнений 

 

 

 



Подход 1: Поиск групп вконтакте 



Подход 2: Анализ при помощи 

парсеров 

церебро.рф 



Анализ пользователей вашей группы 



Результат: список сообществ с 

Целевой Аудиторией 

 



Создание объявления 



Объявление Вконтакте 

Заголовок = Выгода 

• Похудей на 10 кг 

• Вытащи занозу из пальца! 

• Клиенты бесплатно 

• Узнай кто твои гости 



Картинка – для отвлечения 

внимания от контента 



Кин-Конг = Контент 



Принцип везде один и тот же 



Часть 3 

Узнаваемость бренда и повышение 

лояльности 



Прямые и ассоциированные 

конверсии 



В стратегии лидогенерации мы 

работали с лидами 



Теперь будем работать с 

действиями 



Тактика 1. Переход от оптимизации 

макроконверсий к оптимизации 

микроконверсий  



Тактика 1. Переход от оптимизации 

макроконверсий к оптимизации 

микроконверсий  



Тактика 2. Учет ассоциированных 

конверсий при оптимизации рекламы 



Максимизация трафика за счет 

увеличения семантического ядра, а 

не ставок 

https://goo.gl/XwVyrF 
 

https://goo.gl/XwVyrF
https://goo.gl/XwVyrF


Максимизация трафика за счет 

увеличения семантического ядра, а 

не ставок 



Типовые Mind Карты 

http://convertmonster.ru 

 



Задание прямо сейчас 

Придумайте тематический запрос 

 

Проблема 

Термин 

Как…  

Где…  

 



Итоговый алгоритм 

 

Семантическое 
ядро 

Транзакционные 
кампании 

Тематический 
трафик 

Места 
размещения 

Интересы 

Яндекс 

Google 

Вконатакте 

Facebook 

MyTarget 

Прямая 
реклама 



Увеличение лояльности. 

Ретаргетинг 



Ретаргетинги 



Примеры ретаргетингов 

• Зашел, но не купил 

• Посетил определенный раздел 

• Покинул корзину 

• Купил продукт 



Безликая толпа становится людьми 



Мы теперь знаем какой аудитории 

что показывать. Персонализируем 

объявления и страницы! 



Немного о принципе 

последовательности 

Текст 
объявления 

Клик 
Текст на 

посадочной 
странице 

Скрипт 
оператора 

Лид 

ОФФЕР 
- Конкретика 

- Ценность  



Принцип последовательности на 

практике 



Принцип последовательности на 

практике 



Принцип последовательности на 

практике 



Принцип последовательности на 

практике 



Принцип последовательности на 

практике 



Пару слов о программатик 



Пару слов о программатик 



Оценка эффективности 

Портрет 
потенциального 

клиента 

Поиск мест 
обитания: 

Ключевые слова 
Сайты 
Группы 

Профили 
Форумы 

Интересы 

Объявления для 
рекламной 
площадки: 

 
Контекст 

Таргет 
Тизеры 
Посевы 

Отсев 
некачественных 

площадок с 
низким ROI 



Правило 1. Единая система 

статистики 



Правило 2. Для каждого канала 

своя конверсия 



Правило 3. Сквозная аналитика по 

лидам 



Основные показатели: ROI (возврат 

инвестиций 
http://convertmonster.ru 

 

Определение: отношение прибыли к размеру 

инвестиций 



Основные показатели: ROI (возврат 

инвестиций 
http://convertmonster.ru 

 



Основные показатели: ROI (возврат 

инвестиций 
http://convertmonster.ru 

 



Основные показатели: доход на клик 

(EPC) 
http://convertmonster.ru 

 

Определение: отношение прибыли к числу 

кликов 

 

Пример расчета: вы купили 300 кликов и 

заработали 20 000 руб 

 

EPC: 20 000 руб / 300 = 66 руб 



Основные показатели: доход на клик 

(EPC) 
http://convertmonster.ru 

 
Канал Число 

кликов 
Прибыль EPC 

SEO 23 400 150 000 руб 6,41 руб 

PPC 
(контекст) 

9 000  90 000 руб 10 руб 

SMM 5 000  85 000  17 руб 



Правило 4. Все что можно 

автоматизировать - 

автоматизируйте 



Инвестиционный период 



Для каждой стратегии свои 

активности 



И метрики 



Оценка продвижения бренда 



Лидогенерация 



Продажи 



Лояльность 



Совет. Определяйте тактику исходя 

из компетенций вашей команды 



Совет. Определяйте тактику исходя 

из компетенций вашей команды 



Итоговый алгоритм 

 
1. Создаем карту персонажей (потенциальных клиентов) 
2. Определяем текущие задачи 
3. Настраиваем аналитику  
4. Определяем KPI 
5. Собираем сематику (аудитории) 
6. Тестируем тексты объявлений 
7. Запускаем и сверяем показатели с расчетными 
8. Масштабируем удачные идеи 
9. Отключаем неэффективные источники 



Подарок! Управленческая таблица 

по маркетингу 

• Оценка уровня маркетинговой команды 

• Перечень стандартных метрик 

• Учет основных показателей 

• Опросник по целевой аудитории 

• Основные цели Google Analytics 
 

Бесплатно 
 

Скачай по ссылке: https://goo.gl/rncquu 
 

 

https://goo.gl/rncquu
https://goo.gl/rncquu


Настало время помочь вашим 

клиентам сделать правильный выбор 

Давайте дружить! 

 

Возможно, вместе нам удастся изменить мир 

к лучшему 


