
Консалтинг, цифровая трансформация,

интеграция бизнес-процессов, маркетинга и оргразвития

Сквозная аналитика - от

первого показа объявления

до оплаты и отгрузки

techart.ru  I promo.techart.ru

2
0

2
3

1
9

9
9

https://techart.ru/
https://promo.techart.ru/


02

Что такое "сквозная аналитика" в маркетинге?

Почему веб-аналитика "врёт" бизнесу?

Метрики оценки маркетинговых каналов.

Настройка сквозной аналитики.

Платформы для внедрения сквозной аналитики.

Нюансы работы сквозной аналитики.

План на 50 минут
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Методы оценки маркетинговой деятельности 04



Сквозная аналитика
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Метод анализа эффективности маркетинговых инвестиций на основе данных,

прослеживающий полный путь клиента, начиная от просмотра рекламного объявления,

посещения сайта и заканчивая продажами, в т.ч. повторными.

-



Почему веб-аналитика "врёт"?
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События — это действия, которые пользователь совершает на сайте: клик на кнопку,

переход на страницу, скачивание контента и т.д. Если за один сеанс пользователь 3 раза
выполнил событие — то это событие засчитается 3 раза.

Конверсия — засчитывается только 1 раз в рамках одного сеанса. Если за один сеанс
пользователь 3 раза выполнил цель — то эта цель будет засчитана 1 раз.

Транзакция — это событие, которое связано с совершением покупки на сайте.



Почему веб-аналитика "врёт"?
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1. Нельзя использовать достижения цели для подсчета лидов или заказов.

Лид — это пользователь (контакт), который сделал заказ или оставил заявку.

Заявка или заказ — это успешная отправка формы на сайте, которая отслеживается с
помощью специального JS-кода. Например, пользователь нажал на кнопку "Отправить
заявку".

Заказы > Цели > Лиды 

Данные из Google Analytics Данные из системы сквозной аналитики (GA+CRM)

Зачастую целей больше лидов, но меньше заказов.



Почему веб-аналитика "врёт"?
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2. Нельзя суммировать цели, транзакции.

Сложение целей с транзакциями может приводить к двойному учету обращений.

Данные из Google Analytics Данные из системы сквозной аналитики (GA+CRM)



Почему веб-аналитика "врёт"?
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3. Коэффициенты транзакции считаются не по пользователям, а по сеансам.

Такой расчет даёт погрешность при расчете конверсии в лида.

Данные из Google Analytics Данные из системы сквозной аналитики (GA+CRM)



Почему веб-аналитика "врёт"?
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4. Расходы не всегда включают НДС.

5. Не учитывается агентская комиссия.

6. Часть обращений неверно соотносится с источниками трафика (модель last non-direct).

7. Усредненные значения показателей "скрывают" неэффективные кампании.

8. Пользователей с включенными блокировщиками рекламы нельзя отследить.

9. Ошибки в коде сайта, медленная/нестабильная работа сети или режим "инкогнито"
препятствуют сбору данных.

Как ошибиться на миллионы рублей: или 10 способов посчитать свои

метрики, чтобы никогда не выйти на план продаж.

https://rick.ai/blog/ru/blog/10-most-common-mistakes-in-sales-forecasting-ultimate-guide-by-rick-ai/


Данные для сквозной аналитики 11

Точное число лидов и оплаченных заказов для каждой кампании можно учитывать
только в случае подключения данных из CRM.



Данные для сквозной аналитики 12

Для получения корректных статистических данных необходима интеграция нескольких
систем:

Учетные системы (ERP, CRM, склад, ЭДО и пр.).

Рекламные кабинеты (VK, MyTarget, Яндекс.Директ и пр.).

Системы аналитики (Яндекс.Метрика, Google Analytics, Firebase, AppMetrika и пр.).

Программы лояльности (Maxma, Mindbox и пр.).

Телефония (Мегафон, Mango, Билайн и пр.).

База и хранилища данных (Clickhouse, PostgreSQL, MySQL и пр.).

Контрольно-кассовое оборудование (Эвотор, АТОЛ, Штрих и пр.)



Примеры реализации 13

Простое решение01.

Передача данных с сайта в CRM и систему аналитики.



Client ID и User ID
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Анонимный идентификатор браузера.

Присваивается системами аналитики.

Есть в GA4 и Яндекс Метрике.

В системах веб-аналитики собирается
автоматически; в CRM его нужно передавать.

Персональный идентификатор
пользователя.

Должен присваиваться при
идентификации пользователя на сайте.

Нужно настраивать его передачу в
системы аналитики и пр. сервисы.

Нужно использовать "твердый"
идентификатора (hard id) без PII.



Client ID и User ID
15

В системы веб-аналитики запрещено передавать информацию, позволяющую
идентифицировать персону. 

Под этим подразумеваются сведения, достаточные для установления личности человека,
связи с ним или точного определения его местоположения.

фамилия, имя и отчество;

данные документов, удостоверяющих личность (например, паспортные);

данные банковской карты;

почтовый индекс;

номер телефона;

адрес электронной почты;

административный адрес;

информация о местоположении, определенная, например, с помощью GPS;

налоговая информация (например, ИНН);

медицинская и страховая информация (например, полис страхования);

пароли к учетным записям.

Для идентификации пользователей следует использовать обезличенные
идентификаторы или передавать идентификационные данные в зашифрованном виде.

К таким данным относятся:



Примеры реализации 16

Простое решение01.

Позволяет уточнить данные в системах веб-аналитики.

Ориентировочный бюджет: 60 000 - 100 000 руб.



Примеры реализации 17

Платформы сквозной аналитики02.

Решения, предназначенные для построения сквозной аналитики. Обладают
готовыми подключениями к различным источникам данных (CRM, рекламные
кабинеты и пр.) и алгоритмами расчетов основных KPI.



Примеры реализации 18

Платформы сквозной аналитики02.



Примеры реализации 19

Платформы сквозной аналитики02.

01. Позволяют отказаться от нескольких сервисов в пользу одной системы.

02. Снимают необходимость самостоятельного расчета метрик.

03. Ускоряют процесс интеграции.

04. Обладают расширенными возможностями визуализации данных.

Стоимость лицензии: от 3 000 руб. /мес.

Стоимость внедрения: от 40 000 рублей.



Примеры реализации 20

Собственное решение03.

Для крупного ecommerce, enterprise-проектов и ряда других случаев может потребоваться
разработка собственного аналитического решения с хранилищем данных, уникальными
алгоритмами расчета метрик, атрибуции и пр.



Примеры реализации 21

Собственное решение03.

Масштаб и сложность решений может варьироваться.

5 000 руб. /мес.



Примеры реализации 22

Собственное решение03.

Масштаб и сложность решений может варьироваться.

920 000 руб. /мес.



Нюансы работы со сквозной аналитикой 23

UTM-метки — максимально важны.

Сквозная аналитика может потребовать изменений в CRM (технических и
организационных).

Матчинг сделок с источниками может быть затруднен.

Присутствуют ограничения, связанные с длительностью существования cookies.

Дашборды и таблицы — это статистика, но не аналитика.

Чтобы отслеживать и строить статистику по звонкам, не обойтись без коллтрекинга.

В сложных проектах внедрение может занимать от 3 месяцев и более.

Следует тестировать разные модели атрибуции трафика (last non-direct не всегда
уместен).

При написании своего решения нужно быть готовым к дальнейшей поддержке
системы, т.к. API сторонних систем изменяются.

Внедрение сквозной аналитики само по себе не увеличит эффективность вашего
маркетинга!



Заключение
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автоматически отслеживать данные по
всем рекламным каналам с учетом
лидов, закрытых сделок, полученного
дохода;

мониторить весь путь клиента: от
просмотра интернет рекламы до суммы,

которую компания получила от сделки с
ним;

собирать данные обо всех этапах
воронки продаж, предоставляя все
метрики, вплоть до ROI.

Системы сквозной аналитики позволяют:
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