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Что понимают под автоматизацией 02

Автоматизация маркетинга — использование специализированных программ, сервисов и других

технических решений для автоматизации процессов коммуникации, лидогенерации и стимулирования

повторных продаж. 

Преимущества:

• Персонализация коммуникаций.

• Привлечение клиентов на ранних

этапах пользовательского пути

(лидогенерация).

• Улучшение конверсии в продажи.

• Повышение доли повторных продаж.

• Увеличение производительности

сотрудников.

• Оптимизация маркетингового бюджета.



Проблематика 03

• Пользователи уходят, ничего не сделав на сайте.

• Бросают процесс регистрации или заполнения форм.

• Не переходят на платные версии подписки в сервисах.

• Не оставляют заказов.

• Смотрят цены и уходят.

• Не оставляют контакты.

Правильное

сообщение

Правильный

человек

Правильное

время

Успех



Платформы автоматизации маркетинга 04

1. Управление клиентской базой: сбор, хранение, группировка по общему поведению, интересам и другим
критериям.

2. Автоматизация коммуникаций через email, push, чаты, чат-боты.

3. Управление коммуникационными кампаниями в email, соц. сетях и на сайте.

4. Управление лидами: идентификация, квалификация, выращивание.

5. Персонализация сообщений: используется динамический контент, основанный на  индивидуальных
особенностях профиля покупателя.

6. A/B/n тестирования: тестирование различных версий веб-сайта, электронных писем или рекламных
объявлений, чтобы определить, какие из них наиболее эффективны.

7. Аналитика и отчетность.

Возможности:



Мифы об автоматизации маркетинга 05

Миф №1. Автоматизация воронки — холодно и обезличено.

Миф №2. Маркетинговая автоматизация — это спам.

Миф №3. Для настройки нужны программисты, это дорого и долго.



Базовые принципы автоматизации 06

Сайт

Мобильное
приложение

CRM

Соцсети

Телефония/
колтрекинг



Базовые принципы автоматизации 07

События — действия пользователя. Свойства пользователя — данные, которые он оставил

на сайте (ввёл в поля) или которые удалось собрать.



Каналы коммуникации 08

Поп-ап Чат Web-push

Письмо Sms/звонки



Сбор контактов 09

Pop-up (поп-ап, попап) — это всплывающее окно, которое показывается

пользователю после выполнения определенных условий. 

Назначение — получение контактных данных

Пользователь

зашел на сайт

30 сек

Поп-ап для ввода

контакта

Письмо

ввел email



Поп-апы с бонусом 10

Pop-up (поп-ап, попап) — это всплывающее окно, которое показывается

пользователю после выполнения определенных условий. 

Назначение — получение контактных данных

Нет контактных

данных.

Провел на стр.

> 90 сек

«Дарим скидку 10%

на первый заказ»

Вар. 1

«Получите подарок

к заказу»

Вар. 2

Письмо

с промокодом

Пользователь

зашел на сайт



Квизы с подборкой товаров 11

Пользователь

зашел на сайт

Нет контактных данных

Просмотрел > 2 товаров

Провел на сайте > 3 мин

«Выбрать ламинат

бывает непросто

Ответьте на 5 вопросов…»

Письмо с подборкой

товаров



«Лид-магниты»для уходящих с сайта 12

Пользователь

зашел на сайт

Нет контактных данных

Тип устройства: ПК

Просмотрел раздел

«Уход за кожей»

«Не уходите без нашего

чек-листа

«Как подобрать крем

по типу кожи»

Письмо с полезной

информацией



Поп-апы для сбора лидов 13



Квизы для сбора лидов 14



Квизы для сбора лидов 15

Срок: 20 дней.   

Всего: 14 обращений.

Из них:

• 1 форма с сайта

• 4 уникальных целевых звонков

• 9 квизов.



Квизы для проведения опросов 16

• Стоимость 1 анкеты в Яндекс.Взгляд 70 руб.

• Стоимость прохождения 1 опроса из Вконтакте 100 руб.

• Конверсия среди обзвонов/смс — 10%.

• Из Email рассылки было заполнено 428 анкет, из которых

354 работали с продукцией бренда и 100 непосредственно

профессионалы отрасли.

Итоги:

В результате по всем позициям продуктов удалось выявить

лидирующие названия.



Побуждение к целевому действию 17

Посмотрел товар, 

не положил в

корзину

Письмо

с просмотренными

товарами

1 час 1 день 3 дня

Письмо

с товарами

Письмо

с товарами



Прогревающая цепочка 18

Пользователь

покидает

сайт

Знаем email

Посмотрел >1 товара

Тип устройства: ПК

Ничего не добавил в

корзину

«Просмотренные

товары +

преимущества»

«Просмотренные

товары + отзывы»

«Просмотренные

товары + промокод»



Письма с просмотренными товарами 19



Триггерные рассылки 20

Эффективность в B2B:

Сбор обратной связи по вебинару

Брошенные заказы в кабинете дилера



Письма с брошенными корзинами 21

Цель — увеличение конверсии в заказ.

Пользователь

покинул сайт

Знаем email

Добавил в корзину любое

количество товаров

Не оформил заказ

«Товары из вашего заказа

пока в наличии…»



Рассылки 22

1. Информационные рассылки

2. Активационные (подогревающие) рассылки

3. Триггерные письма для удержания и возвращения

• Просмотренные товары

• Брошенная корзина

• Оставленный заказ

• Напоминание об очередной покупке

• Возвращение неактивных пользователей

4. Триггерные письма для дополнительных продаж



Консультации в чате 23

Знаем email

Посмотрел >3 товаров

Находится на сайте > 5 минут

Ничего не добавил в корзину

«Ищете что-то особенное?

Поможем найти нужный товар

и ответим на вопросы в чате.»

Пользователь

зашел на сайт



Квалификация, уточнение потребностей 24

Пользователь

зашел на сайт

Квалифицируем

задаем вопросы,

которые помогут

понять, что нужно

пользователю:

* тип кожa

* свойства продукта. 

Доводим до

консультации

«Привет! Наши

специалисты

помогут выбрать

уход для кожи.»

Прощаемся

напоминаем

о возможности

консультации

через чат.

Давайте

Посмотрю сама

Передача диалога

оператору в чате

Сбор контакта в

нерабочее время

«Оставьте номер

телефона, специалист

перезвонит вам

в рабочее время»

Передача лида в CRM

или на почту

Посмотрел >3

товаров из одного

раздела

Ничего не

добавил в корзину



Квалификация, уточнение потребностей 25



Чат-боты 26

Задача

Для производителя напольных покрытий требовалось реализация бота

ориентированного под разные ЦА.

Решение

Были созданы два бота через сервис Aimylogic, которые отличались визуально,

репликами и общим поведением. Один стал специалистом по монтажу

напольных покрытий, а второй дизайнером. Боты развернуты на корпоративном

сайте, но имеют возможность подключения других каналов: соцсетей,

мессенджерей (при необходимости).

В общей сложности развернуто порядка 180 веток и 500 вариаций ответов.



Чат-боты 27

Возможности ботов

• Общение по заданному алгоритму через кнопки.

• Свободное общение через заранее сформулированные

вопросы.

• Подбор продукции по различным параметрам (цвет, цена,

тип помещения и т. п.).

• Консультация по способам укладки и выбора.

• Определение региона пользователя, чтобы подобрать

магазины в его городе.

• Отправка сформированных списков дилеров.

• Передача запросов на обратный звонок и КП в коллцентр.



Топ 10 механик для внедрения 28

1. Поп-ап для сбора лидов

2. Серия писем с просмотренными товарами

3. Серия писем о брошенной корзине

4. Поп-ап с просмотренными товарами при уходе с сайта

5. Поп-ап при повторном посещении с просмотренными в прошлой сессии товарами

6. Поп-ап с товарами в корзине при попытке уйти с сайта

7. Поп-ап с просмотренными товарами из определённой категории

8. Помощь пользователю, находящемуся в корзине

9. Серия писем с дополнительными товарами после покупки

10. Серия писем с новинками, акциями и специальными предложениями после покупки
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