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Флоринский Никита
@invisibleon

+7 903 765 47 53
fnk@daob.ru

2016 - фриланс
2015 - 2016 — директор по маркетингу Rezeda
Suleyman - женская одежда
2013 - н.в. — со-организатор конференции 
ПрактикаDays
Внештатный автор (колумнист) Boffo.ru
2013 – 2015 — руководитель маркетинга 
ИТЕРАНЕТ (системная интеграция)
2012 – 2013 – фриланс
2011 – 2013 – TNS (часть крупнейшего 
рекламно-коммуникационный холдинга в мире)

Стаж работы в комплексном маркетинге 4 года, в 
digital маркетинге 7 лет. 
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Регламент

 60-90 минут говорю

 Записывайте идеи

 Пишите вопросы в чат (Youtube, VK, FB)

 В конце вопросы, ответы и обсуждение.

 Презентацию разошлём после вебинара.

 Если не хватит времени – пишите в ВК или звоните, контакты 
будут в конце. Отвечаю на любые вопросы.

 Участвуйте в конкурсе IDENT: https://vk.com/identcrm 

https://vk.com/identcrm


Примечание

Я буду говорить очень быстро и 
много, но это не самое страшное. 

Самое страшное, что вам придётся 
нанимать/работать с такими же 
«фриками», поэтому не поленитесь 
почитать словари.

Но я ОЧЕНЬ постараюсь употреблять 
«простые» слова 

Словари:

http://vk.cc/WhZul
http://vk.cc/3nuqx3
http://vk.cc/4s1gif
http://vk.cc/4gp9ul

http://vk.cc/WhZul
http://vk.cc/3nuqx3
http://vk.cc/4s1gif
http://vk.cc/4gp9ul


О маркетинге
Маркетинг — это организационная функция и 
совокупность процессов создания, продвижения и 
предоставления продукта или услуги покупателям и 
управление взаимоотношениями с ними с выгодой 
для организации.*

Основная задача маркетинга — сделать 
усилия по продажам ненужными**.

Версия №2: создание, привлечение и 
удержание клиентов .

* Ассоциация маркетинга. ** Питер Друкер



Проблема стоматологии и 
маркетинга

0 уровень = у человека всё хорошо с зубами, ему услуги стоматологии не 
нужны. Здесь работает: социальные медиа, директ-мейл (почта), оффлайн, 
рекомендации. Задача: стать «top of the mind».

1 уровень = у человека есть проблема с зубами, но он о ней не знает. Здесь 
работает: социальные медиа, директ-мейл (почта), оффлайн, рекомендации.
Задача: стать «top of the mind» + разъяснять как определить проблему и что 
делать.

2 уровень = человек ищет решение своей проблемы. Работает: Digital и 
рекомендации. Задача: быть во всех каналах.

3 уровень = человек должен узнать о вас (вашем предложении). Задача: все 
точки контакта готовы и настроены (дизайн, сайт, социальные медиа, 
посадочные страницы, рисунки/фото и др.)

4 уровень = УТП и КК. Преимущества вашего продукта. Задача: быть №1 по 
предложению, убрать “exit points”.

5 уровень = удовлетворение от вашего предложения и от использования 
вашего продукта. Задача: оказать качественные услуги, чтобы клиент снова 
воспользовался услугой и порекомендовал вас (CRM, NPS).

Ben Hunt – Convert!



SOSTAC + 3M
ACTION !

Реклама и PR Точки контакта, и 
грамотное STP

Cross-sale, up-sale, 
«паки»

CRM, программы 
лояльности, 

сезонный/заменя
емый  товар



Позиционирование



Маркет-микс



Product / Package
Price
Place (TIME!)
Promotion

Customer
Cost
Convenience
Communication

Упаковка 
товара.
Маркет-микс

4P 4C



Упаковка 
товара.
Маркет-микс

4P 4C



3 важные мысли
Маркетинга для 
стоматологии



Как рекламируем?

На кого и когда 
целимся?

(Возраст, пол, устройство
[мобайл, планшет или 

десткоп], уровень дохода, 
какие действия совершает)

Что показываем?
(тип баннера, заголовки, текст, 

сообщение)

Куда ведём и 
почему?

(промо-сайт, официальный 
сайт, посадочная страница, 

группа в социальных медиа)



Какой продукт?

Для рекламы
(Бесплатная консультация, 

бесплатный осмотр, 
бесплатные пробники)

Для продажи
(семейная стоматология 

[абонентка], дешевая 
стоматология, премиальная 

стоматология и др.)

Для зарабатывания
(на чём зарабатываем?)



Эффективность любой 
рекламы нужно 

измерять!







1. Домены
2. Хостинг, VPS, VDS, Collocation
3. Типы сайтов и CMS/CMF
4. Разработка сайта и PM
5. Аналитика и UTM
6. Лидогенерация из интернета

1. SEO
2. Контекстная реклама
3. Медийная реклама
4. Тизерная реклама
5. Мобильная реклама и мобильные 

приложения
6. CPI/PPI, файловый трафик
7. Видео-реклама и продвижение видео
8. Реклама в социальных сетях
9. CPA
10.Собственная реферальная программа
11.New Media
12.Ретаргетинг
13.Email
14.SMS
15.Digital PR
16.Прайс-агрегаторы, каталоги и форумы

DIGITAL



Доменные имена

Преимущества красивых доменов:

1. Красивый домен - нематериальный актив, который постоянно дорожает.

2. Быстрый срок возврата инвестиций от вложенных денег в доменное имя. Примеры: banki.ru, 

бухгалтеры.рф (после покупки доменов стоимость вложений, вернулись через 6 месяцев с момента 

покупки), сауна.рф (через 9 месяцев) 

3. Прибыль компании увеличивается на 10-30 %. Примеры: mebel.ru (Mr.Doors - прибыль выросла на 

30%), лед.рф (35%)

Если бюджет маленький?

1. 4-х цифренники в .ru и .рф

2. Легкозапоминаемые словосочетания, соответствующие запросам по вашему бизнесу в .РФ

3. Рассылка через who is на занятые домены домейнерами с четким указанием вашего бюджета в 

несколько тысяч рублей. 



Доменные имена

Совет №1: Выкупайте 
всё, что только видите 




Доменные имена

Подсказочка: При регистрации нужно помнить про тайподомены (ph=f y=i=j и 

т.д., домены через “тире”, а также с буквой “ё” вместо “е” при регистрации в 

зоне .РФ

Подсказочка 2: Регистрируйте домен и хостинг на себя (паспорт, личная 

почта). САМИ ! Все пароли держите в надежном месте. Никому и никогда их не 

давайте. Пароль должен быть супер-сложным.

Когда будет TM, нужно переводить на фирму.

Подсказочка 3: Если нужно дать доступ к хостингу - давайте с ограниченными 

правами (НЕ АДМИНСКИЙ). По окончанию работ меняйте все пароли. 



Что почитать: 

https://www.facebook.com/groups/rudomainer/

http://searchengines.guru/forumdisplay.php?f=39

http://vk.cc/3Iptn9

К кому обратиться за доменом:

Павел Гросс https://www.facebook.com/pashagross

Андрей Савельев: https://www.facebook.com/domeny.rf

Вячеслав Семенчук: https://www.facebook.com/viacheslav

Сервисы основные:

who.ru - расширенный поиск по доменам (требуется 

регистрация в OpenID)

web.archive.ru - посмотреть как выглядел сайт раньше 

tmregister.ru - регистрация товарного знака самостоятельно

Дополнительно: 

кц.рф - статистика доменов в РУНете + удаляемые домены на 

сегодня (можно что-то найти интересненькое)

namestat.org - gTLD статистика

statonline.ru - статистика в зоне RU

Доменные имена

https://www.facebook.com/groups/rudomainer/
http://searchengines.guru/forumdisplay.php?f=39
http://vk.cc/3Iptn9
https://www.facebook.com/pashagross
https://www.facebook.com/domeny.rf
https://www.facebook.com/viacheslav


Хостинг (или виртуальный хостинг) - хватает для 90% ресурсов. Вам внутри физического 

сервера выдается “кусочек”, нет гарантированных ограничений по нагрузке (кто-то другой 

может положить весь сервер)

VDS - вы берете в аренду отдельный физический сервер.

VPS - вы берете в аренду часть физического сервера (вам гарантируются определенные 

параметры).

Collocation - вы размещаете свой сервер в дата-центре.

Для старта вам вполне хватит мощностей reg.ru (виртуального хостинга) если у вас не супер-

пупер крутой IT проект. Ссылка на самый дешевый нормальный хостинг: http://vk.cc/4sb75g

Hosting, VDS, VPS, Collocation

http://vk.cc/4sb75g


Hosting, VDS, VPS, Collocation



Hosting, VDS, VPS, Collocation







Типы сайтов:

· Сайт-визитка

· Промо-сайт

· Портал

· Блог/Форум

· Новостной портал

· Интернет-магазин

· Интернет-сервис

· Социальные сети

· Каталоги и вики

· Landing page (посадочные страницы)

· Интранет

Разработка сайта



Онлайн платформы для создания LP, визиток, 

и др.:

- inSales (промокод: rezedasuleyman – 2 месяца 

бесплатно. Ссылка: http://vk.cc/4tbY9n )

- LPGenerator.ru

- Setup.ru

- Ucoz

- WIX

Разработка сайта

http://vk.cc/4tbY9n


Блог-платформы:

- Wordpress

- Joomla

- LJ + LI (онлайн)

- DLE

Разработка сайта



Интернет-магазины:

Битрикс

CS-Cart

Shop-script

UMI.CMS

AdVantShop.NET

OC Store / OpenCart

Joomla

Wordpress WooCommerce

Разработка сайта



Форумы: 

IPB

VBulletin

SMF

phpBB

Разработка сайта



Интранеты:

Любые боксовые платформы

VK (why not?)

Битрикс24

Разработка сайта



Вики

https://www.mediawiki.org/wiki/MediaWiki

Разработка сайта

https://www.mediawiki.org/wiki/MediaWiki


Соцсети

Livestreet

WordPress + BuddyPress

Joomla + Jomsocial

Разработка сайта



Frameworks (CMF):

http://www.bestwebframeworks.com/ - сравнение различных 
CMF в зависимости от языка веб-программирования

· Zend – PHP
· Codelgniter – PHP
· Symphony – PHP
· Ruby on Rails – Ruby
· Microsoft SharePoint Server – ASP.NET
· Catalyst – Perl
· Django – Python
· 1C-Bitrix – PHP
· Drupal – PHP

Разработка сайта

http://www.bestwebframeworks.com/


Веб-код:

· HTML

· HTML5

· PHP

· Ruby

· Perl

· JavaScript

· CSS / CSS3

· Python

· ColdFusion

· ASP.NET

· Java

Разработка сайта



Общий подход в большинстве простых случаев:

1. Скачать/купить дистрибутив (набор файлов)

2. Загрузить через FTP/SSH на сервер файлы

3. Пройти процедуру установки (у большинства CMS в инструкции написан URL-

адрес, по которому доступна установка). Во время установки указать основные 

параметры сайта/лицензию + путь до БД (обычно MySQL) и пароль от БД.

4. Загрузить шаблон или отредактировать исходные файлы.

5. Установить плагины/виджеты.

6. Наполнить сайт контентом.

Шаблоны: http://themeforest.net/ (платные, но с поддержкой)

Разработка сайта

http://themeforest.net/


Разработка сайта (правильная, но сложная версия): http://vk.cc/4s7fQI

Разработка сайта (правильная версия, попроще):

1. Концепция сайта

2. Wireframe / Mindmap - блок-схема работы сайта

3. Скетчи

4. Техническое задание на разработку сайта и договор, выбираем методы 

взаимодействия

5. Подготовка материалов для сайта (тексты, картинки, видео, аудио, 

инфографика и др.)

6. Мокап и прототипирование

7. Альфа-версия

8. Готовый сайт

Этапы разработки сайта

http://vk.cc/4s7fQI


1. Концепция сайта - берём нашу бизнес-модель и бизнес-план и проектируем на сайт. Кого 

привлекать? Какими каналами? Расходы/доходы сайта? Фишки.

Что должно быть на сайте, чтобы он соответствовал портрету покупателя? Как составить портрет 

покупателя здесь: http://vk.cc/3VFScS

2. Mindmap/wireframe - используем Visio или Mindmap программы 

3. Скетч - рисуем от руки все страницы сайта. Можно на маркерной доске, можно на листах А4.

Используем идеи из:

https://www.behance.net/

http://www.artlebedev.ru/

http://www.goodui.org/

http://portfolio.cpeople.ru/portfolio/all

http://2014.tagline.ru/design-studios-rating/ - открываем последние работы топовых студий и втыкаем

Смотрим на конкурентов (если их нет - смотрим на западные рынки, там наверняка уже есть).

Этапы разработки сайта

http://vk.cc/3VFScS
https://www.behance.net/
http://www.artlebedev.ru/
http://www.goodui.org/
http://portfolio.cpeople.ru/portfolio/all
http://2014.tagline.ru/design-studios-rating/


4. ТЗ/Договор/методы взаимодействия - пишем подробное ТЗ, прикладываем концепцию, скетчи, блок-

схемы, brandbook.

Пример BrandBook’a : http://vk.cc/4s7Xlr

Пример ТЗ на сайт (страховая компания):концепция http://vk.cc/4s7hFU и само ТЗ: http://vk.cc/4s7jJN

Пример концепции сайта №2 (БНС Групп - CK, Mexx, Uniqlo и др.): http://vk.cc/4s7lv2

Пример договора на создание сайта: http://vk.cc/4s7p0d и второй договор http://vk.cc/4s7ABg с приложением 

http://vk.cc/4s7zWN

Не забываем заранее продумать интеграцию со всеми возможными сервисами. Это один из самых сложных этапов! 

Серисы для сайтов: http://www.shopolog.ru/services/

Чеклисты:

http://blog.sibirix.ru/wp-content/uploads/us/

http://blog.sibirix.ru/2014/01/27/filters-checklist/

http://shvetsgroup.com/files/wslch_v1_0.pdf

http://vk.cc/4sdEHL

Этапы разработки сайта

http://vk.cc/4s7Xlr
http://vk.cc/4s7hFU
http://vk.cc/4s7jJN
http://vk.cc/4s7lv2
http://vk.cc/4s7p0d
http://vk.cc/4s7ABg
http://vk.cc/4s7zWN
http://www.shopolog.ru/services/
http://blog.sibirix.ru/wp-content/uploads/us/
http://blog.sibirix.ru/2014/01/27/filters-checklist/
http://shvetsgroup.com/files/wslch_v1_0.pdf
http://vk.cc/4sdEHL


5. Подготовка материалов для сайта (тексты, картинки, видео, аудио, инфографика и др.) -

крайне важный момент. Возможно у вас идеи прут как из фонтанта, но для идей материалов не хватит.

Лучше сначала подготовить все материалы для сайта, чтобы дизайнер и верстальщик сразу поняли как 

этот материал влезает на страницы сайта. 

Порой на стадии подготовки материалов возникают крутые идеи. Чаще всего сроки факапятся, так как 

разработчики выкатывают мокап или прототип - а текстов/материалов нет, через 2-4 недели они 

появляются, но не подходят для сайта (слишком много, слишком мало, не подходят по дизайну).

Этапы разработки сайта



Методы взаимодействия с подрядчиками:

- Системы управления проектами

-- Basecamp

-- Trello

-- Другие: http://vk.cc/4scV8b и http://vk.cc/2AiLXy

- Отслеживание проекта

-- Microsoft Project

-- Google Календарь

-- LeaderTask

-- Бумажный ежедневник

- Системы багтрекинга и репозитории кода

-- Redmine

-- Jira

-- Trac

-- GitHub

-- И другие: http://vk.cc/4sd0ZZ

Этапы разработки сайта

http://vk.cc/4scV8b
http://vk.cc/2AiLXy
http://vk.cc/4sd0ZZ






6. Мокап и прототипирование. Сервисы:

https://moqups.com/

http://www.axure.com/

https://balsamiq.com/products/mockups/

Сервисы для разработки и контроля дизайн-верстки:

InvisionApp

И другие http://vk.cc/4sdU9U

Этапы разработки сайта

https://moqups.com/
http://www.axure.com/
https://balsamiq.com/products/mockups/
http://vk.cc/4sdU9U






7. Альфа-версия - выкатываем на тестовом хостинге или сразу на том же 

хостинге, где будет рабочая версия. При переносе с тестового - не забываем 

проверить корректность переноса (все ли функции вопроса).

Тестируем все страницы, не забываем про карту сайта и 404 страницу.

Основные виды тестирования:

· Функциональное тестирование

· Тестирование производительности (load testing, stress testing, stability, 

endurance, soak, тестирование отказоустойчивости)

· Юзабилити тестирование

· Тестирование безопасности

· Тестирование локализации

· Тестирование совместимости

Этапы разработки сайта



8. Готовый сайт

Этапы разработки сайта



Управление проектами:

PMBOK руководство 5ая версия: http://vk.cc/4s8qcY / 4ая версия: 

http://vk.cc/4s8Xd0

Prince2: http://vk.cc/4s7goa

Методология внедрения проектов от SAP: http://vk.cc/4s7oja

Канбан: http://vk.cc/4s7E7t

Agile: http://vk.cc/2aijkS

Scrum: http://vk.cc/3NGEHZ

XP (Extreme Programming): http://vk.cc/4s7Hks

Этапы разработки сайта

http://vk.cc/4s8qcY
http://vk.cc/4s8Xd0
http://vk.cc/4s7goa
http://vk.cc/4s7oja
http://vk.cc/4s7E7t
http://vk.cc/2aijkS
http://vk.cc/3NGEHZ
http://vk.cc/4s7Hks


Важная мысль 
про сайт для 
стоматологии



Сайт или посадочная 
должна быть



Конструкторы сайтов/посадочных:
Flexbe.ru

Platformalp.ru

Если сайт, то делайте на Wordpress. 
Шаблон лучше купить на themeforest.net



Что делать, когда 
сайт готов?



Настройка Аналитики (Яндекс.Метрика + Цели) + 

телефония (колл трекинг – CallTouch, CoMagic, Яндекс)

Яндекс.Вебмастер и Яндекс.Справочник

Google.Вебмастер и Google Организации

2GIS

Внутренняя SEO оптимизация

Добавление в каталоги (yell, irecommend, каталоги 

стоматологий, купонаторы и др)

Первые шаги



Яндекс.метрика https://yandex.ru/support/metrika/quick-start.xml и онлайн обучение: https://edu.expert.yandex.ru/metrika/2/

Google.Analytics https://support.google.com/analytics/?hl=ru#topic=3544906

Общий подход:

Установить на все страницы (не забываем для ЯМ включить вебвизор и отслеживание кода в строке браузера)

Настроить цели https://yandex.ru/support/metrika/general/goals.xml и https://support.google.com/analytics/answer/1032415?hl=ru

Для электронной коммерции настроить GA EC : http://vk.cc/4sprhX или ЯМ ЭК: https://yandex.ru/support/metrika/data/e-commerce.xml

Поставить себе задачу ежемесячно делать отчеты и выводы (все отчеты можно заранее сохранить). Сравниваем этот месяц с 

предыдущим, динамику по году, сравнение месяца с этим же месяцем предыдущего года. При использовании активной рекламной 

компании - понедельные данные.

ВАЖНО! Не надо каждые 5 минут проверять статистику - это болезнь всех, кто недавно знаком с данными инструментами :) 

Для трушных веб-аналитиков: http://vk.cc/4s8kYb + IBM SPSS http://vk.cc/4s8loh

Прочитать: Нассим Николас Талеб - Антихрупкость и Чёрный Лебедь

Сходить: На курс Балахнина WinTheMarket http://winthemarket.ru/

Для отслеживания телефонных звонков можно пользоваться статичным коллтрекингом (Яндекс Целевой Звонок: 

https://yandex.ru/support/metrika/general/target-call.xml - если интересен просто канал заявки) или динамическим коллтрекингом -

CallTouch http://www.calltouch.ru/

Аналитика

https://yandex.ru/support/metrika/quick-start.xml
https://edu.expert.yandex.ru/metrika/2/
https://support.google.com/analytics/?hl=ru%23topic=3544906
https://yandex.ru/support/metrika/general/goals.xml
https://support.google.com/analytics/answer/1032415?hl=ru
http://vk.cc/4sprhX
https://yandex.ru/support/metrika/data/e-commerce.xml
http://vk.cc/4s8kYb
http://vk.cc/4s8loh
http://winthemarket.ru/
https://yandex.ru/support/metrika/general/target-call.xml
http://www.calltouch.ru/




http://www.rezedasuleyman.com/partner2/?utm_source=instagram&utm_medium=instaoff&utm_campaign=20150911krasnodar 

Это ссылка на партнерскую страницу с utm меткой. UTM метки позволяют отследить эффективность поста.

Ссылка на партнерскую страницу выглядит так: http://www.rezedasuleyman.com/partner2/ 

Если добавить в конец ссылки UTM, то можно отследить откуда человек пришел и по какому посту: 

?utm_source=instagram&utm_medium=instaoff&utm_campaign=20150911krasnodar

UTM начинается со знака вопроса ? – далее следуют параметры, которые чередуются через &. Если тяжело «ручками» – пользуйся 

компоновщиком URL : https://support.google.com/analytics/answer/1033867?hl=ru

Здесь utm_source=instagram - означает, что человек пришёл из инстаграма (для ВК пишем vk, для Facebook = fb, и др)

utm_medium=instaoff - означает, что человек пришел из оффицальной группы инстаграма

utm_campaign=20150911krasnodar - дата поста (в американской формате год, месяц, день) и название поста

Берёшь ссылку: 

http://www.rezedasuleyman.com/partner2/?utm_source=instagram&utm_medium=instaoff&utm_campaign=20150911krasnodar 

Для офф инстаграма меняешь только последний параметр utm_campaign=20150911krasnodar на utm_campaign=20150913названиепоста 

Лучше писать латиницей.

Далее - копируешь ссылку. Открываешь vk.cc (сайт) - это "укоротитель ссылок". Вставляешь туда длинную ссылку и получаешь что-то типа: 

http://vk.cc/4bvUer - готово!

ОБЯЗАТЕЛЬНО ТЕСТИРУЙ РАБОТОСПОСОБНОСТЬ СВОЕЙ UTM ССЫЛКИ!



Теперь мы готовы 
к лидогенерации!





SEO
Контекстная реклама
Медийная реклама
Тизерная реклама
Мобильная реклама и мобильные приложения
CPI/PPI, файловый трафик
Видео-реклама и продвижение видео
Реклама в социальных сетях
CPA
Собственная реферальная программа
New Media
Ретаргетинг
Email
SMS
Digital PR
Прайс-агрегаторы, каталоги и форумы

Каналы привлечения трафика



Замечание 1: Сам яндекс уже не знает как работают его алгоритмы :)

Замечание 2: Не пытайтесь обмануть ПС, уделяйте больше внимания внутренней 

оптимизации.

Замечание 3: Во внешней оптимизации уделите внимание социальному и 

поведенческому фактору.

Несколько стареньких аудитов (2013 год):

http://vk.cc/4sl8CW

http://vk.cc/4sl8Kl

Читаем: http://vk.cc/3go7se SEO от А до Я

Лидогенерация. SEO.

http://vk.cc/4sl8CW
http://vk.cc/4sl8Kl
http://vk.cc/3go7se


SEO Делится на внутреннюю оптимизацию и внешнюю оптимизацию.

1ый шаг внутренней оптимизации. Для начала нужно сравнить сайты конкурентов по техническим 

и поисковым характеристикам, а также понять откуда идёт трафик, чтобы составить для себя картину 

мира и поставить KPI. Дополнительно изучаем поисковую выдачу – почему данные сайт первые по 

данному запросу?

Для данных по сайту используем: http://www.sbup.com/ и http://www.cy-pr.com/

Для данных по ссылочной массе: http://ahrefs.com/ и https://ru.majestic.com/

Для анализа трафика: http://www.similarweb.com/ и http://www.alexa.com/

В eCommerce поможет понять денежную составляющую: http://razvedaem.ru/

Для анализа SEO и контекстного трафика: http://serp.advse.ru/ и http://advse.ru/

Лидогенерация. SEO.

http://www.sbup.com/
http://www.cy-pr.com/
http://ahrefs.com/
https://ru.majestic.com/
http://www.similarweb.com/
http://www.alexa.com/
http://razvedaem.ru/
http://serp.advse.ru/


2 шаг внутренней оптимизации. Анализируем технические параметры вашего сайта, либо правим 

ошибки в настройках сайта:

Лидогенерация. SEO.

Возраст

Индексация ПС - сравниваем количество страниц в sitemap.xml с 

проиндексированными страницами в ПС

Проблемные URL - http://www.screamingfrog.co.uk/seo-spider/ проходимся этой 

программой по сайту и смотрим все косяки

Трассировка - проверяем через Rookee [панель технический аудит сайта]

Время ответа - проверяем через Rookee [панель технический аудит сайта]

GZIP (сжатие / кеширование) - используем toolbar плагин SEOQuake (Firefox)

404 страница - проверяем через Rookee [панель технический аудит сайта]. 

Дополнительно думаем над юзабилити данной страницы.

Зеркала - проверяем через Rookee [панель технический аудит сайта]

Favicon - банально смотрим код и на вкладки

Sitemap.xml - проверяем через Rookee [панель технический аудит сайта]. 

Должен лежать по адресу: вашсайт.ру/sitemap.xml

Robots.txt - проверяем через Rookee [панель технический аудит сайта], читаем 

http://robotstxt.org.ru/

ТИЦ / PR - используем различные сервисы для сравнения.

Аффилиаты - проверяем через Rookee [панель технический аудит сайта]

Зеркала - проверяем через Rookee [панель технический аудит сайта]

Host - должен быть указан в robots.txt

Title/Description/Keywords главной страницы- используем toolbar плагин 

SEOQuake (Firefox)

H1/H2/H3 главной страницы/категорий/информационных страниц - используем 

toolbar плагин SEOQuake (Firefox)

Title/Description/Keywords главной страницы/категорий/информационных 

страниц - используем toolbar плагин SEOQuake (Firefox)

Анализ тошноты текста на главной - используем toolbar плагин SEOQuake

(Firefox) и advego.ru

Форматирование текста на главной - проверяем, используются ли теги 

<strong> <i> и другие, смотрим код текстов.

Внутренние/внешние ссылки главной страницы 

Относительные/абсолютные ссылки - проверяем через Rookee [панель 

технический аудит сайта]

Соотношение текста и кода на главной странице - используем toolbar плагин 

SEOQuake (Firefox)

Соотношение текста и кода на второстепенных страницах - используем toolbar

плагин SEOQuake (Firefox)

Language - используем toolbar плагин SEOQuake (Firefox)

URL - должны быть ЧПУ

Отсутствует TITLE - проверяем через Screaming Frog

Скорость загрузки сайта/страниц - https://devaka.ru/articles/pagespeed-tools

Валидность кода - проверяем через http://validator.w3.org/

Отображение в разных браузерах - используем http://browsershots.org/ и 

http://quirktools.com/screenfly/

Отсутствует Description - проверяем через Screaming Frog

Отсутствует Keywords - проверяем через Screaming Frog

Повторяющийся Description - проверяем через Screaming Frog

Повторяющееся содержимое - проверяем через Screaming Frog

Неуникальное содержимое - делаем выборку по товарам, категориям, текстам и 

прогоняем через Advego Plagiatus: http://advego.ru/plagiatus/

Title для ссылок - открываем код сайта и смотрим, чтобы у ссылок был 

параметр title

Логотип - на 95% сайтов есть лого. У него должен быть <a href> с тегом title + 

img src с параметрами alt и title

Социальные кнопки - проверяем, на каждой странице есть ли возможность 

поделиться. Используем сервисы http://share.pluso.ru/ или 

http://share42.com/ru или http://www.addthis.com/

Длинный TITLE у страниц - проверяем через Screaming Frog

Микроразметка - проверяем на https://webmaster.yandex.ru/microtest.xml и 

читаем http://ruschema.org/docs/gs

Длинный description- проверяем через Screaming Frog

Короткий description- проверяем через Screaming Frog

Title / alt – для картинок - открываем код и смотрим ручками на всех основных 

страницах. 

Повторяющийся TITLE для страниц- проверяем через Screaming Frog

Линейная/Нелинейная структура сайта/Уровни от 2 до 3 - смотрим вложенность 

страниц, хаоса быть не должно. 

Хлебные крошки - должны быть на сайте, не забываем, что это ссылки и у них 

должен быть TITLE

HTML карта сайта - как она выглядит, есть ли на нее ссылки.

Сниппеты - читаем здесь http://habrahabr.ru/company/altweb/blog/241618/

Каталоги/счетчики - наличие счетчиков и обратная ссылка с счетчиков на сайт

Вкладки - лучше обойтись без них, либо сделать их код без AJAX/подзагрузки.

Региональность сайта - проверяем в настройках яндекс.вебмастер и используем 

http://xtool.ru/blog/proverka-regiona-sajta-v-jandekse/

Обратные ссылки с блогов - смотрим здесь http://vk.cc/4slAtm и здесь 

http://vk.cc/4slBW4

Уникальность картинок - все картинки должны быть уникальными. Проверить 

можно через поиск Google, либо https://www.tineye.com/

RSS - проверяем наличие и работоспособность

Кодировка сервера encoding - используем toolbar плагин SEOQuake (Firefox)

Frames - используем toolbar плагин SEOQuake (Firefox)

Flash - используем toolbar плагин SEOQuake (Firefox)

Doctype - используем toolbar плагин SEOQuake (Firefox)

Яндекс.Маркет - для eCommerce смотрим чтобы стоял баннер

Вес страниц сайта - используем программу https://www.page-weight.ru/

http://www.screamingfrog.co.uk/seo-spider/
http://robotstxt.org.ru/
https://devaka.ru/articles/pagespeed-tools
http://validator.w3.org/
http://browsershots.org/
http://quirktools.com/screenfly/
http://advego.ru/plagiatus/
http://share.pluso.ru/
http://share42.com/ru
http://www.addthis.com/
https://webmaster.yandex.ru/microtest.xml
http://ruschema.org/docs/gs
http://habrahabr.ru/company/altweb/blog/241618/
http://xtool.ru/blog/proverka-regiona-sajta-v-jandekse/
http://vk.cc/4slAtm
http://vk.cc/4slBW4
https://www.tineye.com/
https://www.page-weight.ru/


Лидогенерация. SEO.
3 шаг внутренней оптимизации. Когда сайт более-менее готов к внешнему SEO - начинаем думать о расширении 

семантики сайта. Для этого составляем пул запросов. Сервисы для сбора семантического ядра описаны здесь: 

https://devaka.ru/articles/keyword-tools

Основной инструмент - ваш мозг и KeyCollector: http://www.key-collector.ru/

Для сбора СЯ ориентируйтесь на:

Основной вид деятельности компании

Категории сайта

Бренды (если есть)

Событийные запросы (мода 2015, мода 2016, мода 2017 и т.д.; Moscow Fashion Week и др.)

При помощи инструментов подбора ключевых фраз составьте MindMap семантики и перелинковки. Начните с ВЧ 

запросов (женская одежда, главная страница), продумайте вложенность СЧ (платья, ссылается на главную), 

продумайте вложенность НЧ (категория “платья в пол”, ссылается на категорию “платья”), продумайте вложенность 

других запросов и перелинковку с разделами (Статья “Как выбрать платье в пол” - ссылается на категорию “Платья в 

пол”).

https://devaka.ru/articles/keyword-tools
http://www.key-collector.ru/


Лидогенерация. SEO.

Подсказка 1: в рамках функционала сайта можно создать блог с перелинковкой на 
основной сайт. Пример: http://iteranet.ru/it-novosti/ и http://lpgenerator.ru/blog/ и 
http://netology.ru/blog

Подсказка 2: Очень хорошо работают тематические форумы - правильно продуманные 
категории начнут очень быстро генерировать трафик. UGC - это сила! Примеры самых 
известных форумов: http://forum.awd.ru/ и http://searchengines.guru/

Подсказка 3: Иногда значительно дешевле и БЫСТРЕЕ покупать тексты на биржах контента 
(к примеру, заказать 50 тестов на одну тематику, а ваш контент-менеджер уже подрихтует
их, сделает разметку и перелинковку).

Основные: Advego http://vk.cc/4slLS2 и Etxt http://www.etxt.ru/

http://iteranet.ru/it-novosti/
http://lpgenerator.ru/blog/
http://netology.ru/blog
http://forum.awd.ru/
http://searchengines.guru/
http://vk.cc/4slLS2
http://www.etxt.ru/


Лидогенерация. SEO.

Внешняя оптимизация. Состоит из следующих шагов:

- Ссылочная оптимизация

- Взаимодействие с ПС (кабинеты вебмастера)

- Социальный фактор

- Поведенческий фактор

- Поисковые подсказки



Контекстная реклама

Две основные площадки: Google Adwords и Яндекс.Директ

Очень много полезной информации здесь: http://vk.cc/2zjSmJ

Как начать работать:

Определяем основные посадочные страницы

С помощью KeyCollector и других сервисов под каждую посадочную собираем пул запросов

Обязательно делим компании на РСЯ и Поиск (или КМС текстовые, КМС графические и поиск)

Определяем ГЕО (если работаете на всю Россию/Мир - обязательно делите РК)

Определяем время открутки РК (помните, что моментальная связь после поступления заявки повышает шансы на продажу)

Указываем дополнительные ссылки (для OnePage посадочных страниц было бы неплохо всё равно создать дополнительные ссылки).

Указываем контактную информацию и адрес

Не забываем все ссылки генерировать с UTM, чтобы точнее отслеживать эффективность РК

На старте используем точное соответствие (помещаем запрос в кавычки для Директа и квадратные скобки для Google), подробнее здесь: 

http://vk.cc/4ogO41 и фразовое вхождение (восклицательный знак для Директа и кавычки для Adwords). Если по запросу мало трафика - можно 

использовать широкое соответствие, но обязательно используем минус-слова (собственные и готовые, смотрите здесь подборку: http://vk.cc/4sm8II )

Создаём РК на один регион или один тип - множим компанию при помощи Директ.Коммендера: http://vk.cc/45Ky5m . В Adwords хватает веб-

функционала.

Когда вы съедите собаку на контексте, можно пользоваться автоматизаторами: http://vk.cc/2Rm8Uq

http://vk.cc/2zjSmJ
http://vk.cc/4ogO41
http://vk.cc/4sm8II
http://vk.cc/45Ky5m
http://vk.cc/2Rm8Uq


Контекстная реклама (пример)

Собираем 
поисковые запросы
- стоматолог…
- Стоматологическая клиники
- Конкуренты
- Пародонтология
- Удаление зубов
- Импланты
- Протезирование (зубы)

Под каждый запрос 
определяем 
посадочную 

страницу
(удаление зубов -> посадочная 
страница про удаление зубов)

Определяем, что 
оставляем для 

поиска, а что для 
РСЯ/КМС



Контекстная реклама (пример)



Контекстная реклама (пример)



Контекстная реклама (пример)



Контекстная реклама (пример)

Создаём кампанию (пример -> Директ)



Контекстная реклама (пример)

Важно! Делим РСЯ/КМС и поисковые 
объявления



Контекстная реклама (пример)

Важно! Делим РСЯ/КМС и поисковые 
объявления



Контекстная реклама (пример)

Отключаем расширенный геотаргет, указываем 
свой регион (город). В Adwords можно 
указывать населенные пункты точнее



Контекстная реклама (пример)

Обязательно заполняем единый адрес и 
телефон (больше кликабельность)



Контекстная реклама (пример)

Обязательно заполняем минус-слова (появляются в процессе сбор 
СЯ, во время аналитики рекламной компании появляются 

лишние) + можно взять шаблонные



Контекстная реклама (пример)

КРАЙНЕ СУПЕР МЕГА ВАЖНО!
Для поиска отключаем тематические площадки (0%)



Контекстная реклама (пример)

КРАЙНЕ СУПЕР МЕГА ВАЖНО!
Отключаем релевантные фразы!



Контекстная реклама (пример)

КРАЙНЕ СУПЕР МЕГА ВАЖНО!
Добавляем счётчик метрики



Контекстная реклама (пример)

Называйте объявления по пулу запросов внутри



Контекстная реклама (пример)

Называйте объявления по пулу запросов внутри



Контекстная реклама (пример)

Заголовок и текст должны содержать 
поисковой запрос. Для РСЯ и КМС не 

обязательно!



Контекстная реклама (пример)

Добавляем ссылку на сайт с UTM меткой

?utm_source=YD.RS&utm_medium=cpc&utm_campaign={cam
paign_id}&utm_content={ad_id}.{keyword}&utm_term=ML.{ph
rase_id}.{gbid}.{position_type}.{position}

Яндекс
?utm_source=GA.KMS.MEDIA&utm_medium=cpc&utm_campa
ign={campaignid}.{network}&utm_content={creative}&utm_ter
m={keyword}

Google

http://www.barcelonadesign.ru/b2b/?utm_source=GA.KMS.MEDIA&utm_medium=cpc&utm_campaign=%7Bcampaignid%7D.%7Bnetwork%7D&utm_content=%7Bcreative%7D&utm_term=%7Bkeyword%7D


Контекстная реклама (пример)

Добавляйте даже для поиска изображения. В РСЯ 
делайте и стандартные и широкофомартные

объявления. Быстрые ссылки и уточнения обязательно.



Контекстная реклама (пример)

Быстрые ссылки также добавляются с UTM меткой.
Лайфхак для посадочных страниц: добавляйте в UTM 

QL1/QL2/QL3/QL4 – модерация пропускает



Контекстная реклама (пример)

Для РСЯ делайте много/несколько объявлений на 1 
группу фраз.



Контекстная реклама (пример)

Для каждой фразы не забудьте добавить 
индивидуальные минус слова если они есть.



Контекстная реклама (пример)

ВАЖНО! 
Увидите детей от экрана



Контекстная реклама (пример)

ВАЖНО! 
Изучите операторы формы подбора слова

https://yandex.ru/support/direct/efficiency/refine-keywords.xml

Пример (директ):

девушка очки = девушку в очко негры мужики

«девушка очки» = девушку в очко

!женские !очки = женские очки купить

«!девушка !очки» = девушка очки

Девушка очки линзы = очки для девушки с линзами

https://yandex.ru/support/direct/efficiency/refine-keywords.xml


Контекстная реклама (пример)

ЦЕНА. Для РСЯ используйте 10% охвата (если есть 
охват), если нет – 3 рубля.

Для поиска – старайтесь попасть ставкой в 
спецразмещение. Если дорого – минусуйте или 

пользуйтесь операторами. 
Выбирайте исходя из приблизительной конверсии 

(начните с малого)



Контекстная реклама (пример)

ВАЖНО! РСЯ лучше работает по широким 
соответствиям и коротким ключевым 

словам.
Стоматология – да

Стоматология на улице Вернадского – нет.



Коротко о Google 
Adwords







https://support.google.com/adwords/answer/1722043?hl=ru
Войдите в аккаунт AdWords.
Откройте вкладку Кампании.
Выберите название кампании, которую нужно изменить.
Перейдите на вкладку Настройки.
Нажмите на ссылку Изменить в строке "Местоположения" и 
выберите Расширенный поиск.
Нажмите на ссылку Таргетинг в радиусе

https://support.google.com/adwords/answer/1722043?hl=ru
https://adwords.google.ru/


Контекстная реклама (пример)

ВАЖНО! 
Если ваш сайт плохо дружит с 
мобильными устройствами –

отключите рекламу на них 
(корректировка ставок для 

мобильных устройств)



Другие каналы 
привлечения 

трафика



Медийная реклама

http://vk.cc/4smyfW - некоторые интересные факты о медийной рекламе
http://vk.cc/4smCsT - AdRiver для агентств (много полезной инфы)

Всё что вам нужно знать о медийной рекламе в одном слайде:

http://vk.cc/4smyfW
http://vk.cc/4smCsT


Медийная реклама

Основные инструменты:

Договориться напрямую с владельцем тематического сайта (не забывайте про UTM!)
Adwords КМС http://vk.cc/4azGxa
Баян Яндекса https://ba.yandex.ru/
Медийная реклама Яндекса: https://advertising.yandex.ru/media/
Begun (умирает): http://www.begun.ru/

Баннерные сети/SSP:
AdRiver
Soloway
Advmaker
RLE
Kavanga
https://target.my.com/
Between
Smaclick
http://advmaker.net/
http://tbn.ru/
и множество других

http://mediaplan.rtb-media.ru/ - тут можно потыкаться и определить приблизительный медиаплан

http://vk.cc/4azGxa
https://ba.yandex.ru/
https://advertising.yandex.ru/media/
http://www.begun.ru/
https://target.my.com/
http://advmaker.net/
http://tbn.ru/
http://mediaplan.rtb-media.ru/


Медийная реклама

Рекомендация:
Делайте рекламу на местных форумах, 

пабликах, сайтах. Как посчитать 
адекватную стоимость?

Берёте сайт (к примеру Rostov.ru)
Similarweb.com -> проверяете количество трафика (к примеру 50.000 в месяц)
Если баннер сквозной и в первом экране (на всех страницах) – умножаете посещаемость на 
0.1-0.5% (0.001-0.005) = вы получите от 50 до 250 переходов. 1 переход = приблизительная 
ставка (директ) 10руб~ = 500 – 2500 рублей в месяц. Сюда же добавьте стоимость показов 
(приблизительно) 50-100 рублей за 1000. (50 000 / 1000) * 50 = 2500 рублей. Цена баннера 
5000р~.



Тизерная реклама



Тизерная реклама



Тизерная реклама

Тизерка делится на обычную баннерку и новостную-желтуху.

Тизерные сети:

http://www.directadvert.ru/

http://www.medianet.ru/

http://marketgid.com/

https://teasernet.com/

И куча других: http://vk.cc/4snpzE

http://www.directadvert.ru/
http://www.medianet.ru/
https://teasernet.com/
http://vk.cc/4snpzE


Реклама на мобильных устройствах и о 
мобильных приложениях

Большинство платформ (Я.директ, G.Adwords, FB/VK и даже Instagram) позволяют сегментировать мобильную аудиторию и давать на 
нее таргетированную рекламу. Может быть полезна для ряда проектов, местами дешевле и эффективнее обычной рекламы (особенно 
если даете рекламу на мобильные посадочные страницы или на приложение).

Более подробно о продвижении мобилок смотри кейс Лисовского: http://vk.cc/4sqvGP и видео: http://vk.cc/4sqwub

Реклама делится на 4 типа:
В приложениях
При показе мобильных версий сайтов
SMS
Рассылки What’s app / viber

Возможности таргетирования:
Регион (с точностью до города)
Интересы/тематика
Оператор мобильной связи
Основные мобильные платформы
Тип устройства (смартфон/планшет)
Модель и марка мобильного устройства
Тип соединения

Дополнительные сети мобайл:
http://mobiads.ru/
http://adlabs-mobile.ru/site/
http://tapclick.biz/
и другие

http://vk.cc/4sqvGP
http://vk.cc/4sqwub
http://mobiads.ru/
http://adlabs-mobile.ru/site/
http://tapclick.biz/


CPI/PPI, файловый трафик

http://x-monitor.ru/faylovye_partnerki/ppi
http://x-monitor.ru/mobilnye_partnerki/cpa_cpi

http://x-monitor.ru/faylovye_partnerki/ppi
http://x-monitor.ru/mobilnye_partnerki/cpa_cpi


Видео-реклама и продвижение видео

Преимущества видео:
1. Низкий CPM
2. Вовлеченность
3. Продолжительность воздействия
4. Сильная виральность
5. Возможность распространения на зарубежные рынки

Некоторые сведения о российском рынке вирусного видео: 
http://vk.cc/4stMVW

http://vk.cc/4stMVW


Видео-реклама и продвижение видео

Рекламный ролик про байкеров, выпущенный в сентябре 2011 г., 

к началу мая 2012 года собрал 11 млн. просмотров на сайте 

YouTube. Всего же по миру, по информации бельгийского 

рекламного агентства Duval Guillaume Modem, его посмотрели 16 

млн. раз. В Facebook видео о байкерах и Carlsberg расшарили

более 1,5 млн. раз. Упоминания ролика в Twitter достигли отметки 

в 364 тыс. Вирусное видео в роли бесплатной рекламы 

расместили у себя более 900 блогов и 150 новостных сайтов. 

Кроме того, ролик показало бесчисленное количество 

телеканалов и описало множество печатных СМИ. Бренд 

упоминался в 98% случаев размещения видео в прессе. В 

результате продажи пива Carlsberg выросли на 4,3% и 

продержались на таком уровне весь третий и четвёртый 

квартал 2011 г.

https://www.youtube.com/watch?v=RS3iB47nQ6E

https://www.youtube.com/watch?v=RS3iB47nQ6E


Видео-реклама и продвижение видео

Пошаговая инструкция:

1. Создание видео-канала (лучшую отдачу дают ролики, размещенные в определенных каналах. По сути канал - это 

отдельный сайт. Внутри канала плейлисты - это “SEO категории”, а названия видео - это страницы, то есть отдельные 

ключевые фразы).

2. Создание рекламного видео-ролика.

3. Загрузка видео на видео-хостинги. Основные: YouTube, Vimeo, Facebook, RuTube, Одноклассники. На каждый 

лучше грузить отдельно. Во ВКонтакте можно указать ссылку на YouTube. Дополнительные площадки: Видео.Яндекс

(агрегатор), ММ (мой мир), Smotri.com, Metacafe, flickr и другие.



Видео-реклама и продвижение видео

4. Оформление видео и факторы ранжирования:

Грамотный виральный заголовок с ключевыми словами

Завлекающий тизер (иконка, миниатюра)

Интерактивные элементы: подсказки и аннотации

Описание видео, ссылки и ключевые слова

Субтитры на разных языках (повышают поисковую выдачу)

За первые 4 часа публикации - свыше 301 просмотра

Комментарии / шейры / лайки / добавление в плей-листы / обратные ссылки - влияют на ранжированость + 

ответы владельца канала на комментарии. Заказать можно на http://vk.cc/4slLS2 (адвего) / 

https://userator.ru/ / http://www.wmmail.ru/ / http://vk.cc/4sBls1 (SMMLaba)

5. Реклама (youtube) и видео-посев.

http://vk.cc/4slLS2
https://userator.ru/
http://www.wmmail.ru/
http://vk.cc/4sBls1


Видео-реклама и продвижение видео

Видео посев - банально делаем пост, вставляем видео, репостим пост в группы. Однако преимущество многих 
платформ видео-посева: гарантированное количество просмотров, использование платформ с возможностью 
“шейринга” видео прямо при просмотре, и другие маленькие “плюшки”. Дороже - да, зато есть гарантия.

Самый сложный этап - создание грамотного видео. Брать идеи можно тут:
https://www.youtube.com/user/SmetanaTV и http://vk.cc/4stt5a

Видео-реклама:
http://www.youtube.com/yt/advertise/ru/index.html и короткая инструкция: http://vk.cc/4sqZi0

Сервисы посева видео:
http://seedr.ru/
https://videoseed.ru/
https://viboom.com/ru/
https://www.buzzoola.com/ru/

https://www.youtube.com/user/SmetanaTV
http://vk.cc/4stt5a
http://www.youtube.com/yt/advertise/ru/index.html
http://vk.cc/4sqZi0
http://seedr.ru/
https://videoseed.ru/
https://viboom.com/ru/
https://www.buzzoola.com/ru/


CPA

http://cpainform.ru/networks/ - список CPA систем.

Крупные CPA-агрегаторы

Admitad

Ad1

CityAds

ActionPay

Myragon

Cpanetwork

Afrek

Leads

AdvertStar

GdeSlon

ActionAds

LeadGid

Adwad

http://cpainform.ru/networks/


CPA

CPA - очень сложный инструмент от работы. От вас потребуется:

Четкие понимание - что для вас выгодно, а что не выгодно. CPO/ROI/LTV и прочее. Без этой базы можно даже не пробовать.

Масштабируемость - вы должны суметь обработать огромное количество трафика и заказов. Нет гарантий, что сможете - не пробуйте.

Ваше предложение должно быть очень “вкусным” и конкурентноспособным (среди других предложений). 

Вы должны продумать стоп-методики и стоп-листы. Вебмастера будут пробовать на вас заработать - если есть “дыра” в вашей системе, с 

вероятностью 101% они будут её использовать.

Готовность сверки данных. Данных будет много - нужно общаться с вебмастерами и уточнять быстро по любому запросу данные по 

заказу. Без отлаженной CRM это невозможно.

У вас для начала должны быть собственные данные по всем каналам - что пробовали, какая конверсия, стоимость клика, CTR, 

конверсия в закрытие сделки.

У вас должны быть материалы для вебмастеров - баннеры, видео, тексты; в общем — полный пакет. 

Посмотрите: 

https://seopult.tv/programs/marketing/arbitrazh_trafika/ и https://seopult.tv/programs/marketing/cpa_arbitrazh/

https://seopult.tv/programs/marketing/arbitrazh_trafika/
https://seopult.tv/programs/marketing/cpa_arbitrazh/


Собственная реферальная программа

http://www.sesmik.ru/pages/read/33/partnerskaja-programma/ - продавайте трусики мужикам!

http://www.sesmik.ru/pages/read/33/partnerskaja-programma/


New media

Publish - Википедия, tumblr, блоги

Share - youtube, slideshare, flickr

Discuss - форумы, блоги, отраслевые площадки, комментарии к новостям

Микроблоги - Твиттер

Социальные агрегаторы - friendfeed

Подкасты и лайвкасты

Виртуальные миры

Социальные игры

MMO

Площадки с геотаргетингом

DoOH - Digital Out of Home. 

Идея 1: А о вас есть статья в Википедии?

Идея 2: А может попробовать рекламу в метро?

Идея 3: Берём крупный отраслевой форум на котором разрешены ссылки в подписях. Пишем самым крупным флудерам

в ЛС и предлагаем купить у них место в подписи.

Идея 4: Отслеживаем основные новости по вашей теме в Яндекс.Новостях и других агрегаторах. На каждом сайте где 

выходит новость - в комментариях рассказываем про свой бренд с той или иной точки зрения.

Идея 5: А что есть стать спонсором киберспортивной команды? Финал LoL 2014 - 27 миллионов зрителей. 



Ретаргетинг

Основные сервисы ретаргета:

• Facebook http://vk.cc/3zpTkL

• Vkontakte http://vk.cc/2sZdD3

• Яндекс.Директ https://yandex.ru/support/direct/features/retargeting.xml

• Google Adwords https://support.google.com/adwords/answer/2453998?hl=ru

• Различные SSP 

Основная задача ретаргетинга - напомнить пользователю о вашем предложении. Необязятально направлять пользователя на ту же страницу, можно 

предложить другую. Вы можете создавать разные сценарии перенаправления для разных действий:

• Покупатель

• Положил в корзину, но не купил

• Посмотрел контакты

• и др.

Виды ретаргетинга:

Look-a-like - ищем похожую аудиторию и привлекаем на сайт

Классический - посетили, ничего не сделали

Товарный - положили в корзину и забыли

Cross-sale - предлагаем дополнительные товары

CRM - используется обычно в связке с email рассылками (для определения пользователей), чтобы делать им различные предложения.

Подсказка: пользоваться ретаргетом необязательно, но установить его вы обязаны.

http://vk.cc/3zpTkL
http://vk.cc/2sZdD3
https://yandex.ru/support/direct/features/retargeting.xml
https://support.google.com/adwords/answer/2453998?hl=ru


Email

Важно - грамотные EMAIL-рассылки очень эффективный инструмент маркетолога. EMAIL работает!



Email
Категории email: спам и не спам.

Спам - если пользователь не дал согласие на рассылку.
Не спам - если пользователь дал согласие на рассылку.

Неспам делится на:
• Рассылки по собственным базам
• Рассылки по чужим базам

Типы писем
1.Сервисные

1. Регистрация
2. Заказ / статусы

2.Регулярные
1. Контент / активация
2. Продающие
3. Новости компании
4. Акции

3.Цепочки писем
1. После подписки
2. Проектные (например, спец.рассылка об акциях)
3. Регулярные (например, акция)

4.Специальные
1. Брошенная корзина
2. Программа лояльности

Сервисы email рассылок: http://vk.cc/3gT9kz
Высокие материи - схема работы email рассылок в HOFF: https://www.lucidchart.com/documents/view/aaf8d1a5-801c-44e0-9b09-
c00fe3a68717

http://vk.cc/3gT9kz
https://www.lucidchart.com/documents/view/aaf8d1a5-801c-44e0-9b09-c00fe3a68717


SMS

Схожий инструмент с EMAIL, однако более затратный, но также 
достаточно эффективный, особенно для оффлайн.

Для рассылки в Мегафон и МТС нужно гарантийное письмо. 
Внимательно относитесь к разрешению на рассылку СМС, 
подробности тут: http://vk.cc/350RJJ и тут 
https://smsnenado.ru/advices.html

http://vk.cc/350RJJ
https://smsnenado.ru/advices.html


Digital PR

Что входит в задачи PR-менеджера?
· Сертификаты
· Лицензии
· Патенты
· Партнерские договора и Cross-promotion
· Новости
· Публикации
· Мероприятия

o Выступления
o Пресс-конференции
o Презентации
o Бизнес-завтраки
o Выставки
o Семинары
o Закрытые клубы, ассоциации
o Открытые группы, ассоциации
o Посещение мероприятий/нетворкинг

· Спонсорство
· СМИ
· Внутренние коммуникации в компании
· Промо-продукция
· Евангелист

· Исследования
o Кабинетные исследования

§ СМИ
§ Отраслевые издания
§ Опубликованные исследования
§ Заказные исследования
§ Справочники
§ Интернет

o Полевые исследования
§ Опрос

· Анкетный опрос
· Почтовый опрос
· Личные интервью
· Телефонные интервью
· Интерактивный опрос
· Экспертный опрос
· Ситуационные опросы
· Проблемные опросы
· Панельные опросы

§ Фокус-группа
· Коммуникационный аудит



Digital PR

Инструменты Digital PR

Агенты влияния (блоггеры, эксперты). Можно использовать прямое контактирование или площадки для 
размещения (см. реклама в социальных сетях)

Размещение в отраслевых изданиях и СМИ
https://pressfeed.ru/ и http://prprof.ru/
Прямой контакт
Использование сервисов для пресс-релизов

http://pressuha.ru/
http://www.pronline.ru/
http://b2blogger.com/
http://www.buzzme.ru/

Статейное размещение с выходом в агрегаторы новостей: http://www.sape.ru/ и http://www.miralinks.ru/

https://pressfeed.ru/
http://prprof.ru/
http://pressuha.ru/
http://www.pronline.ru/
http://b2blogger.com/
http://www.buzzme.ru/
http://www.sape.ru/
http://www.miralinks.ru/


Digital PR



Digital PR



Digital PR



Прайс-агрегаторы и каталоги

http://vk.cc/4skIR8 - список основных прайс-
агрегаторов

Существует и специфические, к примеру в 
доставке готовых блюд:
http://www.delivery-club.ru/

http://vk.cc/4skIR8
http://www.delivery-club.ru/


Реклама в социальных сетях



Основные рекомендации для стоматологий:
- На сайт/посадочную ведём только с товаром-тараном (бесплатно, акция, 

мероприятие)
- Если ведём в группу – то должна быть акция и наполнение (зачем 

подписываться?)
- Тарегтинг сегментируем на:

- Регион/город
- Район/метро (для больших городов)
- Местные группы (могут не указывать свой город)
- Друзья подписчков
- Конкуренты
- В ФБ по радиусу вокруг клиники



Основные 

ВКонтакте — основные рекомендации создания РК:

Сегментируйте все варианты рекламы (B2C/B2B, покупатели/халявщики, посадочная страница №1 и №2 и т.д.). Для 

сбора основных групп ваших подписчиков используйте сервисы аналитики сообществ. Основные:

https://xn--90aha1bhc1b.xn--p1ai/ - Церебро Таргет

https://targethunter.net/ Таргет Хантер 

http://pepper.ninja/ Pepper Ninja

http://socialstats.ru/ SocialStats

Создавайте ссылки только с UTM меткой для внешних ссылок, называйте объявления по UTM меткам, чтобы 

понять откуда ноги растут.

Тестируйте и сравнивайте большие аудитории с целевыми.

На одно объявление создавайте 2-5 копии и тестируйте другой формат объявления (не забываем менять UTM)

После создания большого количества объявлений и их теста - анализируйте самые конверсионные (не только CTR 

и количество), выявляйте закономерности. Продолжайте ковырять самые конверсионные объявления, тестируя 

сами кликабельные объявления. 

https://%D1%86%D0%B5%D1%80%D0%B5%D0%B1%D1%80%D0%BE.%D1%80%D1%84/
https://targethunter.net/
http://pepper.ninja/
http://socialstats.ru/


Реклама в социальных сетях

2 типа рекламы: ТГБ (таргетированно-графические баннеры) и посты.

ТГБ: 

ВКонтакте - собственная платформа

ОК и ММ - https://target.my.com

Facebook - собственная платформа

Instagram - через FB

Посты:

Разрешены только в ВК через биржу. У администраторов сообществ по правилам в сутки может быть только 3 поста через биржу и 2 не через биржу.

Основной источник постов - напрямую через администраторов сообщества. Значительно дешевле, особенно если оптом.

Дополнительные сервисы “постовых”:

http://sociate.ru/ - VK, OK, INsta

https://labelup.ru/ - instagram

http://plibber.ru/ - VK, OK, Insta, FB, Twitter, G+, YouTube (beta)

https://blogun.ru/ - VK, FB, Tw, Youtube, G+, Порталы и СМИ, Standalone блоги

https://www.rotapost.ru/ - сайты, Tw

https://target.my.com/
http://sociate.ru/
https://labelup.ru/
http://plibber.ru/
https://blogun.ru/
https://www.rotapost.ru/




Используйте MINDMAPS для 
STP

https://vk.com/page-73662138_50577867 – кейс полностью

https://vk.com/page-73662138_50577867


Используйте MINDMAPS для STP

https://pp.vk.me/c630923/v630923729/155bd/-VagwDq3mQ4.jpg - оригинал

https://pp.vk.me/c630923/v630923729/155bd/-VagwDq3mQ4.jpg


Используйте MINDMAPS для 
STP

http://mind42.com/public/3162ce79-fa83-
4ad3-9494-88b432cd1f28 - пример mindmap
от socialhero

http://mind42.com/public/3162ce79-fa83-4ad3-9494-88b432cd1f28


Прочитайте HELP Вконтакте по 
таргетированной рекламе

https://vk.com/ads?act=office_help

https://vk.com/ads?act=office_help


https://vk.com/ads

https://vk.com/ads




Биржа 
репостов ВК



Биржа 
репостов ВК



Доступ в кабинет 
других людей (+ 
безнальные
кабинеты)



Настройки 
доступа



Виды 
рекламы в ВК





Типы баннеров (ТГБ)



Типы баннеров (ТГБ)



Типы баннеров (ТГБ)



Типы баннеров (ТГБ)



Реклама в социальных сетях

Расчёт желательного минимального теста:

Тест = Аудитория в тысячах * мин. рек. ставка

411 * 6.57 = 2700 рублей



Важно помнить:
- Делить рекламу на мобайл/не мобайл (проверять 

сайт на адаптив)

- Делить рекламу до максимально возможного 
сегмента

- Откручивать минимальными блоками (до 100 
показов ТГБ, до 1 показа в ленте, постепенно 
повышение CPM)











В чём отличие от ВКонтакте?

Виды плейсмента



В чём отличие от ВКонтакте?

Таргетинг «мудрённее»

- Отсутствует таргет на 

сообщества (кроме своих)

- Лучше всего работают 

Lookalike аудитории



В чём отличие от ВКонтакте?

Открутка по CPM/CPC

- Ставки выше чем в ВК и 

MyTarget из-за 

эффективности самих 

объявлений (нативные

крупные форматы), 

откручивается медленнее



В чём отличие от
ВКонтакте?

Более жесткие 

требования к 

рекламе



В чём отличие от ВКонтакте?

Крутой предиктивный 

интеллект при работе с 

пикселем FB. 















Отличие от ВКонтакте

Более большие баннеры

Более жёсткая и долгая проверка

Есть только компании + объявления 

Возможность таргета по поисковым запросам (mail.ru)

Таргет только на группы 1000+ участников (в аудитории)

Неудобный подбор ретаргета групп

Чаще всего эффект ниже (за исключением игр и 40+ 

тематик)





ОТПУСТИТЕ МЕНЯ 
ДОМОЙ!



NEIN !



Теперь
кейсы





Лидер в сегменте 
женской 

дизайнерской 
мусульманской 

одежды



 ВВП сети 150 млн. рублей в год~ (за 2015 год)
 3 собственных магазина (Москва и Казань)
 19 бутиков открыто по франшизе (за 1.5 года) + 2 мега на стадии 

открытия
40 шоу-румов по франшизе (за 1.5 года)

 Около 50 оптовых партнёров
 Компании 4 года
 Свыше 520 тысяч подписчиков во всех социальных медиа







2012



2014





2015



2015





Основные 
направления 
развития

B2CB2B
Производство

Франшиза Опт

Бутик Шоу-рум

eCommerce Маркеты Магазины

Соцмедиа Сайт



Упаковка товара.
Особенности работы 
с аудиторией

 Хиджаб/аурат. Правила в женской одежде 
(не должна облегать, просвечивать, не 
должна быть похожа на мужскую, кресты и 
др., 

 Джума
 Всего 2 праздника: Рамадан и Курбан 

Байрам
 Не принято поздравлять с днем рождения, 

музыка, мат, и др.
 Халяль
 Конкурсы
 Косметика



Кейс: Fashion
Rezedasuleyman.com

Центральная группа
ВК: +30 тысяч
ОК: 160к
Инстаграм: +10 тысяч
ФБ: +5 тысяч подписчиков
YouTube: +1 тыс подписчиков

206 тысяч подписчиков~
------------------
ВК партнёры:
+10 тысяч подписчиков
Insta партнеры:
+50 тысяч подписчиков

Рост в два раза за неполный год



Кейс: Fashion
Rezedasuleyman.com

3000~ b2b лидов
за 10 месяцев



Кейс: Fashion
Rezedasuleyman.com







Как 
привлекать 
партнёров?



Анализ аудитории:
• 95% женщины
• заказывали наш товар
• мусульманки (этнические, светские, соблюдающие)
• любят качество
• Любят «не такое как у всех»
• Читают бизнес, психология, мотивация
• Большинство задумывались об открытии чего-то своего, но не знали как начать.
• любят «глазами» -> каталог + фотографии продукции
• 25% партнёров (из новых) упомянули, что лендинг «внушает доверие»

На выходе:
• Женская аудитория
• Мусульмане (по вероисповеданию, по группам)
• Не знают про франшизу и прочее (ловим их не через поисковые системы, а через 

социальные сети)
• 20-30 лет (моложе для шоу-румов, старше для бутиков)
• Обязательно показывать товар
• Обязательно давать каталоги
• Давать рекламу на собственную группу
• Могут не сразу захотеть – нужно давать информацию к размышлению после 

заявки
• Могут не сразу захотеть – нужно подогревать интерес в центральной группе
• Наращивать B2C аудиторию и взращивать её





http://www.rezedasuleyman.com/partner3/



Откуда ведём 
трафик?







Как 
обрабатываем 

трафик?











Кейс №1 – B2B лиды через 
таргетированную рекламу ВК







Октябрь 2015 Цена лида
73 рубля

Цена good лида
1500~ рублей

Отбираем по UTM самые конвертирующие РК.
Их оказывается 30% от всех.

Смотрим самые кликабельные (CTR) РК – отбираем 
самый сок.

Соединяем.





Цена лида
73 рубля

Цена good лида
1500~ рублей

Цена лида
85 рублей

Цена good лида
555~ рублей

О УЖАС!
БЫЛО СТАЛО

КРУТЬ 





Кейс №2 – B2B 
лиды посты





Цена лида
12 рублей

Цена good лида
328~ рублей



Общие рекомендации



1. Протестируйте трафик на группу и на лендинг. Для нас лучше сработал лендинг.
2. Делайте высоконверсионный лендинг! 
3. Делайте тестирования лендинга (A/B, сплит). 
4. UTM метки для внешних сайтов – ОБЯЗАТЕЛЬНО!
5. Для постов сокращайте UTM – не пугайте людей 
6. Прочитайте правила площадки РК 
7. Направляйте людей на обсуждения для того, чтобы получить лид (AIDA – attention, interest, 
desire, action).
8. Не таргетируйтесь на тех, кто «обучает франшизе» и «бизнес счастью» (Аяз Шабутдинов, 
CallBackHunter [Татунашвили], Бизнес Молодость и прочее). У них своя аудитория.
10. Посмотрите на действующих клиентов. 
11. Поставьте правильную бизнес-цель: а сколько вам надо лидов? Какой средний чек? 
Стоимость лида? Какая конверсия из лида в сделку? А сможете ли вы обработать за день 100 
лидов? А сможете ли вы сейчас заключить сделку с Китаем? А с Владивостоком? А какой 
конкретно регион/партнёр даст вам больше всего профита?
12. Изучите метрику и analytics.
13. Проставляйте в группе все ссылки с UTM. 
14. CRM – кто, откуда, когда, тип, комментарии, регион, телефон, email. 
15. Аккаратно таргетируйтесь по интересам.



Кейс №3 – Привлечение 
людей в центральную 

группу.
Рамадан.









Результаты
Охват

+1 555 684
Подписчики

+7 924
Лайки

+46 414

Репосты
+11 603

Комментарии
+1 365



Результаты
Охват

+1 555 684
Подписчики

+7 924
Лайки

+46 414

Репосты
+11 603

Комментарии
+1 365

44 руб. за 1000
10 руб. за 

подписчика 1.7 руб. за лайк

7 руб. за репост



Кейс 4 –
таргетированная

реклама на группу



«Социальные 
сети не 

продают»



B2C

5-15%
80-90%

2-5%



B2B

10-20%
80%

5-10%





https://vk.com/socialhero?w=page-55988901_50138898

https://vk.com/socialhero?w=page-55988901_50138898


ТГБ B2C

1. В странах СНГ цена целевого подписчика значительно ниже (2-8р против 10-30р). Исключение (для нас) 
Беларусь.
2. Не миксуйте группы (сегментируйте!) – метод STP: сегментирование, таргетирование, 
позиционирование.
3. Не берите слишком маленькие аудитории / не берите слишком большие аудитории
4. «Последователи» (конкуренты) – цена подписчика от 6.5р до 20р.
5. Если группа большая – формат «Продвижение» работает очень круто! (показывает количество друзей в 
группе и кнопку «Вступить»). В сравнении — дало цену подписчика 5-10р против 10-15р.
6. Специальный формат – очень круто, включайте сразу на один и тот же сегмент несколько разных типов 
ТГБ (6-12р против 8-14р)
7. Новинка, акция, скидки – не сработали. 
8. Церебро – таргет на активных не сработал.
9. Формат «Лента» - жесткие требования к модерации, работает очень таргетированный контент.
10. Для мусульманок в хиджабе – хиджаб работает, не хиджаб – нет.
11. Региональная реклама — исключайте рекламу на собственную группу; соседние населенные пункты 
дают такой же трафик; проводите значительно больше экспериментов – региональный трафик сложнее!
13. Мы выбрали трафик в группу – потому что по совокупным продажам группа победила сайт. Возможно 
в вашей нише сайт даст бОльшую конверсию
14. Прочитайте правила площадки РК 



ВКЛЮЧАЙТЕ ОГРАНИЧЕНИЕ В 100 ПОКАЗОВ НА 
ЧЕЛОВЕКА И УСТАНАВЛИВАЙТЕ ЛИМИТЫ РК!

А ТО БУДЕТ ТАК 



Не забудьте проверить 
точки контакта!



Упаковка товара.
ВК – товарная 
витрина



Упаковка товара.
ВК –
фотоальбомы



Упаковка 
товара.
ВК – менеджер



Упаковка товара.
ВК –
фотоальбомы



Упаковка товара.
ВК –
фотоальбомы



Упаковка товара.
Look от 
подписчицы



Упаковка товара.
Товарные посты



Упаковка товара.
Товарный пост 
(скрытый)



Упаковка 
товара.
Видео контент



Упаковка 
товара.
Опросы



Упаковка 
товара.
Коллажи



Упаковка товара.
Пост с альбомом



Упаковка товара.
Закрепленный 
пост и аватар



Упаковка товара.
Имиджевые и 
каталожные фотки



Упаковка товара.
Инстаграм – как заказать 
(контактные данные) и 1 
ссылка в шапке



Упаковка товара.
Резюмируем 
фишки.

 Продумайте маркет-микс.
 Знайте свою аудиторию. 
 Посмотрите наш жизненный цикл товара. Продумайте когда вы можете делать распродажу.
 Используйте товарную витрину в ВК.
 Продолжайте использовать фото-альбомы. В ленте (обновления) они отображаются.
 Не забывайте про удобства заказа через фотоальбомы (добавляйте в каждый альбом «напоминалки» для тех, кто 

смотрит альбом в первый раз.
 Грузите картинки «перетаскиванием» для сохранения качества. В переписке для постов картинки пересылайте как 

документ.
 Помните о mobile – там совершенно другое отображение!
 Грузите много фоток одного товара
 Используйте короткие ссылки (vk.cc / goo.gl)
 Аватарка менеджера.
 Описание в альбомах. Action! Менеджер. В комментариях больше информации. 
 UGC. Создайте альбом «отзывы». Ваш товар может смотреться не так «в жизни». Мотивируйте грузить конкурсами.
 Создавайте посты «отзывы» (look от подписчиц), напоминайте про конкурсы и альбом отзывы.
 В посты вставляйте НЕ НОВУЮ картинку – а ссылку на товар в альбомах (её потом можно удалить – прикреплённое 

фото останется). Так подписчики будут лайкать (и переходить) на товар.  Не будет дубля.
 Один товар можно рекламировать по разному: загрузка в альбомы, отзывы, прямой пост, пост-коллаж, комплектом, 

цитаты, предложенной новостью от клиента.
 Присмотритесь к видео контенту (на модели платье…; точно такой же…). 
 Опросы, опросы, опросы. 
 Закрепленный пост, аватар. Меняйте закрепленный пост раз в неделю. В середине «сезона» вставляйте ссылку на 

альбом.
 Инстаграм – используйте ссылку в шапке. Посты короче. Контактные данные в каждом посте.
 Инстаграм – можно использовать разные пропорции!
 Инстаграм – тизер-видео анонсы. 
 В Facebook менеджер не требуется (для страниц) – можно писать в «сообщения».



Кейс №5 –
Страница-
прокладка







Цена клика
2 рубля

В директе
от 14 до 42 руб.

На выходе:
+250 

подписчиков
+10-20 продаж



Кейс №6 – B2B 
подписчики на блог







Тестируем всё, что 
приходит в голову





6.5 рубля за подписчика 12 рублей за подписчика



Тестируем разные 
группы и разные 

баннеры



16 рублей за подписчика 8 рублей за подписчика



Находим сочную 
гипотезу:

«Принц-мусульманин»,
Но заказчик не хочет 

такие баннеры



Тогда используем 2ое – 3ье 
место по конверсионности
и «стреляем» в аудиторию 
побольше, но не забываем 
паралелльно сравнить со 

своей аудиторией



30 рублей за подписчика – дорого, тормозим 9.25 – 11 рублей за подписчика



Выводы: конверсия сохраняется на уровне 17% из любой 
женской мусульманской аудитории. На большую аудиторию 

нужно давать по минимальному CPM (иначе растёт стоимость 
клика и CPL). 

Для уменьшения CPL нужно тестировать баннеры. Т.к. с 
большим изображением цена клика минимум 2 рубля, то 

рекламу нужно откручивать по показам.
Протестировать разные возрасты на той же аудитории + пол.





Сегментация по полу/возрасту не удалась.

Возвращаемся к лучшим креативам – начинаем смотреть 
группы и «сгораемость».





Выводы: давать на группы SMART без сегментации по 
возрасту, но на женщин. 

Цена подписчика от 6.5 до 11 рублей.

Баннеры – определены.



Паралелльно тестируем Like holding / CBH



11 руб. подписчик, но CTR можно поднять раза в 2-3 (0.03%)



Идём искать кейсы таргета на Аяза, находим





https://publer.wildo.ru



Репосты:

было потрачено 9950 рублей, из них 8000 на рекламу, 1950 
рублей менеджеру. Всего было 5 постов.
Приблизительная стоимость подписчика: 14.15 рублей

ТГБ:
Общие затраты: 13 278 рублей
Всего подписчиков: 885
Стоимость подписчика: 15 рублей

Итого по затратам: 23 228 рублей
Всего за это время вступило 1588 подписчиков, средняя цена 
14.62 рубля за подписчика.

Самые дешевые подписчики получились на уровне 8 рублей 
(после теста на сгораемость). 



Точно такие же тесты нужно проводить и в других рекламных компаниях



Точно такие же тесты нужно проводить и в других рекламных компаниях



SMM
АНАЛИТИКА

(сейчас будут сухие скучные 
цифры)

ПС: данные на лето



Было 60 120 – Стало 64 902

По сравнению с предыдущим 
месяцем

В предыдущем месяце: +4 604
Скорость прироста: +4% (впм: +34%)

По сравнению с аналогичным 
месяцем

Скорость прироста: +358%

+4 782



Количество 
подписчиков

В прошлом месяце
+2 253

Новых подписчиков: +10 031. 
Отписалось: -2 872

В прошлом месяце. Новых: +3 776. Отписалось: -1 523

Постов

-87
В прошлом 

месяце: +106

Лайков

-8 289
В прошлом 

месяце: +13 713

Комментариев

+592
В прошлом 

месяце: +566

+6 396



-7 337 (-16%)
В прошлом месяце: +6 681

Было 44 579 – Стало 37 242

По сравнению с предыдущим 
месяцем

Скорость прироста: 0%

Уникальные посетители

-47 927 (-18%)
Было 257 334– Стало 209 407

По сравнению с предыдущим 
месяцем

Скорость прироста: -5% 

Просмотры

По сравнению с аналогичным 
месяцем предыдущего года

Скорость прироста: +88%

По сравнению с аналогичным 
месяцем предыдущего года

Скорость прироста: +90%



-791 621
Было 1 246 938 – стало 455 317

По сравнению с предыдущим 
месяцем

В прошлом месяце: + 544 614
Скорость прироста: -%

Охват

По сравнению с аналогичным 
месяцем предыдущего года

Скорость прироста: +103%



22 872
(+30% / 17 625)*

Количество людей, 
совершивших хотя бы 1 

действие*

2 879
(-20% / 3 589)*

Количество людей, 
совершивших 3 действия

6 996
(+18% / 5 925)*

Количество людей, 
совершивших хотя бы 1 
действие в подписчиках

15 876
(+36% / 11 700)*

Пользователи НЕ подписчики, 
совершившие хотя бы 1 

действие



Показатель Описание Апрель Май Июнь Июль Август Динамика 
май/апр

Динамика 
июнь/май

Динамика 
июль/июн

ь

Динамик
а авг/июл

engagement-rate Engagement Rate, Степень 
вовлечённости — процент участников 
сообщества, которые сделали хотя бы 
одно действие в нём.

3,726 3,471 8,962 9,846 10,777 0,255 5,491 0,884 0,931
100% • M1 / M0

engagement-rate-sb
Engagement Rate (SocialBakers version), 
Степень вовлечённости по версии 
SocialBakers — процент реакций на 
посты сообщества, приходящийся на 
каждого участника.

0,200 0,365 0,359 0,402 0,414 0,165 -0,006 0,043 0,012
((Cm + Lk + Rp) / #posts) • 
(100% / M0)

core-index Core Index, Индекс ядра — качественный 
показатель вовлечённости 
пользователей.

16,374 12,722 21,84 20,363 12,587 -4,012 9,118 -1,477 -7,776
100% • K3 / K1

members-index Members Index, Индекс участников —
качественный показатель вовлечённости 
участников сообщества. Доля активного 
ядра по отношению ко всему ядру.

24,781 24,834 39,769 41,806 30,174 0,053 14,935 2,037 -11,632
100% • M3 / M1

external-index
External Index, Индекс внешних 
пользователей — качественный 
показатель вовлечённости 
пользователей, не являющихся 
участниками сообщества.

8,937 4,576 8,824 9,504 4,837 -4,361 4,248 0,68 -4,667
100% • E3 / E1

activity-k1 Activity K1, Активность ядра — среднее 
количество действий, приходящееся на 
каждого пользователя, совершившего 
хотя бы одно.

2,353 3,001 3,03 3,058 2,007 0,648 0,029 0,028 -1,051
(Cm + Lk + Rp) / K1

activity-k3
Activity K3, Активность активного ядра 
(простите за тавтологию) — среднее 
количество действий, приходящееся на 
каждого пользователя, совершившего 
хотя бы три.

14,059 23,587 13,875 15,019 15,945 9,528 -9,712 1,144 0,926
(Cm + Lk + Rp) / K3

Socialstats.ru



SMM
KPI



 Качественный и количественный под каждый канал и каждую 
группу

 Кач: какую аудиторию привлекать
 Кач: соблюдение контент-плана
 Кач: проведение акций, конкурсов
 Кач: освещение MICE (событий)
 Кол: основные маркетинговые метрики – охват, узнаваемость, 

осведомленность, потребление (подписчики, лайки, репосты, 
комментарии, переходы на сайты, воронка продаж), 
лояльность (NET PROMOTER SCORE).

 Share of voice / tone of voice
 Экономия на рекламе (не через биржи, а напрямую)

Инструменты: 
 Socialstats.ru
 amplifr.com
 iconosquare.com
 Яндекс.метрика / Analytics
 Google Docs (для контент плана)
 Статистика ВК, Facebook
 picstats.com (инста)

KPI SMM



Контент-план







Полезные материалы (список ТОП материалов -
что можно читать и смотреть не зря потратив 
время)

Сборники:

4 простых флешки про TOC (Теория ограничений систем): http://vk.cc/4t6srV Полностью труды Элияху Голдратта собраны здесь: http://vk.cc/4t6rvX

Видео:

Максим Дорофеев - эффективность неэффективности. https://www.youtube.com/watch?v=XDF02KmgJFE

Сергей Котырев. Тестирование каналов интернет-продвижения. http://vk.cc/4t6u4L

Художественная литература:

Айн Рэнд - http://vk.cc/4t7dRi

Книги:

Джим Коллинз. Великие по собственному выбору - http://vk.cc/4t6hxN

Джек Траут. Дифференциируйся или умирай. http://vk.cc/4t6ifV

Чан Ким, Рене Моборн. Стратегия голубого океана. http://vk.cc/4t6j4W

Ben Hunt. Convert! http://vk.cc/4t6jKS

Роберт Чалдини. Психология влияния http://vk.cc/4t6lvr и Психология 

убеждения http://vk.cc/1U2gFb и Важные мелочи, гарантирующие успех 

http://vk.cc/3CYucM

Tim Ash. Landing Page Optimization (2ая версия): http://vk.cc/4t6nUo

Орен Клафф. Идеальный питч. http://vk.cc/30fR5W

Александр Остервальдер, Ив Пинье. Построение бизнес-моделей. 

http://vk.cc/rmSHR

Ронда Абрамс. Бизнес-план на 100%. http://vk.cc/2KgSb1

Андрей Рукавишников. Пивная революция и маркетинг пива в России 

http://vk.cc/4tfRxE

http://vk.cc/4t6srV
http://vk.cc/4t6rvX
https://www.youtube.com/watch?v=XDF02KmgJFE
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http://vk.cc/4t7dRi
http://vk.cc/4t6hxN
http://vk.cc/4t6ifV
http://vk.cc/4t6j4W
http://vk.cc/4t6jKS
http://vk.cc/4t6lvr
http://vk.cc/1U2gFb
http://vk.cc/3CYucM
http://vk.cc/4t6nUo
http://vk.cc/30fR5W
http://vk.cc/rmSHR
http://vk.cc/2KgSb1
http://vk.cc/4tfRxE


Теория и немного практики

Видео-уроки Netology http://netology.ru/

Видео-уроки Zillion http://zillion.net/ru/

SEOPULT.TV https://seopult.tv/

https://academy.yandex.ru/events/webmasters_school/yawebm2015/ - школа 

вебмастеров Яндекса.

http://searchengines.guru/

http://megamozg.ru/ - про бизнес

http://habrahabr.ru/ - обо всём по чуть-чуть (ищите бизнесовые блоги)

РБК ТВ - про бизнес, события, и др.

Ежедневная газета РБК (бесплатно в КофеХаузе) :)

https://devaka.ru/ - блог Сергея Кокшарова (много интересностей) + список 

того, что почитать: https://devaka.ru/articles/blogs-2015

http://vk.cc/3UbOkL - различные маркетинговые кейсы в разных областях

Журнал Эксперт

Журнал Деньги и Власть

http://secretmag.ru/ - Секрет Фирмы

http://adindex.ru/ - реклама и маркетинг.

https://www.goodui.org/ - правила хорошего юзабилити

https://www.goodui.org/datastories/ - полезные кейсы по конверсии

http://powerbranding.ru/ - много статей и шаблонов для маркетолога

http://www.seonews.ru/ - новости SEO и не только

http://www.sbup.com/ - SEO форум

http://vk.cc/3go7se - учебник по SEO от А до Я

http://vk.cc/4ka6jV - вебинары в основном про email маркетинг

http://www.shopolog.ru/ - маркетинг интернет-магазина

http://www.e-pepper.ru/ - eCommerce хаб

Хорошие конфы: 

http://praktikadays.ru/ - для eCommerce

http://imetrics.ru/ - для веб-аналитиков

http://semconf.ru/ - контекстная реклама

Книги о дизайне:

http://www.ozon.ru/context/detail/id/24765249/

http://www.ozon.ru/context/detail/id/28300370/

http://www.ozon.ru/context/detail/id/31166848/

http://www.ozon.ru/context/detail/id/22650570/

http://www.ozon.ru/context/detail/id/21481464/

http://www.ozon.ru/context/detail/id/21433864/

http://www.artlebedev.ru/kovodstvo/sections/

КНИГИ (неотсортированные): http://vk.cc/4s8fPo

Книги (отсортированные): http://vk.cc/4s8jlA
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ВСЁ!



ВОПРОСЫ ?



Флоринский Никита
@invisibleon

+7 903 765 47 53
fnk@daob.ru
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	1. Концепция сайта - берём нашу бизнес-модель и бизнес-план и проектируем на сайт. Кого привлекать? Какими каналами? Расходы/доходы сайта? Фишки.�Что должно быть на сайте, чтобы он соответствовал портрету покупателя? Как составить портрет покупателя здесь: http://vk.cc/3VFScS ��2. Mindmap/wireframe - используем Visio или Mindmap программы ��3. Скетч - рисуем от руки все страницы сайта. Можно на маркерной доске, можно на листах А4.�Используем идеи из:�https://www.behance.net/�http://www.artlebedev.ru/�http://www.goodui.org/�http://portfolio.cpeople.ru/portfolio/all�http://2014.tagline.ru/design-studios-rating/ - открываем последние работы топовых студий и втыкаем�Смотрим на конкурентов (если их нет - смотрим на западные рынки, там наверняка уже есть).
	4. ТЗ/Договор/методы взаимодействия -  пишем подробное ТЗ, прикладываем концепцию, скетчи, блок-схемы, brandbook.��Пример BrandBook’a : http://vk.cc/4s7Xlr �Пример ТЗ на сайт (страховая компания):концепция  http://vk.cc/4s7hFU и само ТЗ: http://vk.cc/4s7jJN�Пример концепции сайта №2 (БНС Групп - CK, Mexx, Uniqlo и др.): http://vk.cc/4s7lv2 �Пример договора на создание сайта: http://vk.cc/4s7p0d и второй договор http://vk.cc/4s7ABg с приложением http://vk.cc/4s7zWN ��Не забываем заранее продумать интеграцию со всеми возможными сервисами. Это один из самых сложных этапов! �Серисы для сайтов: http://www.shopolog.ru/services/�Чеклисты:�http://blog.sibirix.ru/wp-content/uploads/us/�http://blog.sibirix.ru/2014/01/27/filters-checklist/�http://shvetsgroup.com/files/wslch_v1_0.pdf�http://vk.cc/4sdEHL
	5. Подготовка материалов для сайта (тексты, картинки, видео, аудио, инфографика и др.) - крайне важный момент. Возможно у вас идеи прут как из фонтанта, но для идей материалов не хватит.��Лучше сначала подготовить все материалы для сайта, чтобы дизайнер и верстальщик сразу поняли как этот материал влезает на страницы сайта. ��Порой на стадии подготовки материалов возникают крутые идеи. Чаще всего сроки факапятся, так как разработчики выкатывают мокап или прототип - а текстов/материалов нет, через 2-4 недели они появляются, но не подходят для сайта (слишком много, слишком мало, не подходят по дизайну).��
	Методы взаимодействия с подрядчиками:��- Системы управления проектами�-- Basecamp�-- Trello�-- Другие: http://vk.cc/4scV8b и http://vk.cc/2AiLXy ��- Отслеживание проекта�-- Microsoft Project�-- Google Календарь�-- LeaderTask�-- Бумажный ежедневник����- Системы багтрекинга и репозитории кода�-- Redmine�-- Jira�-- Trac�-- GitHub�-- И другие: http://vk.cc/4sd0ZZ 
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	6. Мокап и прототипирование. Сервисы:�https://moqups.com/�http://www.axure.com/�https://balsamiq.com/products/mockups/��Сервисы для разработки и контроля дизайн-верстки:�InvisionApp�И другие http://vk.cc/4sdU9U
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	7. Альфа-версия - выкатываем на тестовом хостинге или сразу на том же хостинге, где будет рабочая версия. При переносе с тестового - не забываем проверить корректность переноса (все ли функции вопроса).�Тестируем все страницы, не забываем про карту сайта и 404 страницу.�Основные виды тестирования:�·         Функциональное тестирование�·         Тестирование производительности (load testing, stress testing, stability, endurance, soak, тестирование отказоустойчивости)�·         Юзабилити тестирование�·         Тестирование безопасности�·         Тестирование локализации�·         Тестирование совместимости��
	8. Готовый сайт
	Управление проектами:��PMBOK руководство 5ая версия: http://vk.cc/4s8qcY / 4ая версия: http://vk.cc/4s8Xd0 �Prince2: http://vk.cc/4s7goa�Методология внедрения проектов от SAP: http://vk.cc/4s7oja�Канбан: http://vk.cc/4s7E7t�Agile: http://vk.cc/2aijkS�Scrum: http://vk.cc/3NGEHZ�XP (Extreme Programming): http://vk.cc/4s7Hks
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	Настройка Аналитики (Яндекс.Метрика + Цели) + телефония (колл трекинг – CallTouch, CoMagic, Яндекс)�Яндекс.Вебмастер и Яндекс.Справочник�Google.Вебмастер и Google Организации�2GIS�Внутренняя SEO оптимизация�Добавление в каталоги (yell, irecommend, каталоги стоматологий, купонаторы и др)�
	Яндекс.метрика https://yandex.ru/support/metrika/quick-start.xml  и онлайн обучение: https://edu.expert.yandex.ru/metrika/2/ �Google.Analytics https://support.google.com/analytics/?hl=ru#topic=3544906��Общий подход:�Установить на все страницы (не забываем для ЯМ включить вебвизор и отслеживание кода в строке браузера)�Настроить цели https://yandex.ru/support/metrika/general/goals.xml и https://support.google.com/analytics/answer/1032415?hl=ru �Для электронной коммерции настроить GA EC : http://vk.cc/4sprhX или ЯМ ЭК: https://yandex.ru/support/metrika/data/e-commerce.xml �Поставить себе задачу ежемесячно делать отчеты и выводы (все отчеты можно заранее сохранить). Сравниваем этот месяц с предыдущим, динамику по году, сравнение месяца с этим же месяцем предыдущего года. При использовании активной рекламной компании - понедельные данные.��ВАЖНО! Не надо каждые 5 минут проверять статистику - это болезнь всех, кто недавно знаком с данными инструментами :) ��Для трушных веб-аналитиков: http://vk.cc/4s8kYb + IBM SPSS http://vk.cc/4s8loh �Прочитать: Нассим Николас Талеб - Антихрупкость и Чёрный Лебедь�Сходить: На курс Балахнина WinTheMarket http://winthemarket.ru/ ��Для отслеживания телефонных звонков можно пользоваться статичным коллтрекингом (Яндекс Целевой Звонок: https://yandex.ru/support/metrika/general/target-call.xml - если интересен просто канал заявки) или динамическим коллтрекингом - CallTouch http://www.calltouch.ru/ ��
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	SEO�Контекстная реклама�Медийная реклама�Тизерная реклама�Мобильная реклама и мобильные приложения�CPI/PPI, файловый трафик�Видео-реклама и продвижение видео�Реклама в социальных сетях�CPA�Собственная реферальная программа�New Media�Ретаргетинг�Email�SMS�Digital PR�Прайс-агрегаторы, каталоги и форумы
	Замечание 1: Сам яндекс уже не знает как работают его алгоритмы :)�Замечание 2: Не пытайтесь обмануть ПС, уделяйте больше внимания внутренней оптимизации.�Замечание 3: Во внешней оптимизации уделите внимание социальному и поведенческому фактору.��Несколько стареньких аудитов (2013 год):�http://vk.cc/4sl8CW�http://vk.cc/4sl8Kl��Читаем: http://vk.cc/3go7se SEO от А до Я��
	SEO Делится на внутреннюю оптимизацию и внешнюю оптимизацию.��1ый шаг внутренней оптимизации. Для начала нужно сравнить сайты конкурентов по техническим и поисковым характеристикам, а также понять откуда идёт трафик, чтобы составить для себя картину мира и поставить KPI. Дополнительно изучаем поисковую выдачу – почему данные сайт первые по данному запросу?��Для данных по сайту используем: http://www.sbup.com/ и http://www.cy-pr.com/ �Для данных по ссылочной массе: http://ahrefs.com/ и https://ru.majestic.com/�Для анализа трафика: http://www.similarweb.com/ и http://www.alexa.com/ �В eCommerce поможет понять денежную составляющую: http://razvedaem.ru/ �Для анализа SEO и контекстного трафика: http://serp.advse.ru/ и http://advse.ru/�
	2 шаг внутренней оптимизации. Анализируем технические параметры вашего сайта, либо правим ошибки в настройках сайта:�
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	1. В странах СНГ цена целевого подписчика значительно ниже (2-8р против 10-30р). Исключение (для нас) Беларусь.�2. Не миксуйте группы (сегментируйте!) – метод STP: сегментирование, таргетирование, позиционирование.�3. Не берите слишком маленькие аудитории / не берите слишком большие аудитории�4. «Последователи» (конкуренты) – цена подписчика от 6.5р до 20р.�5. Если группа большая – формат «Продвижение» работает очень круто! (показывает количество друзей в группе и кнопку «Вступить»). В сравнении — дало цену подписчика 5-10р против 10-15р.�6. Специальный формат – очень круто, включайте сразу на один и тот же сегмент несколько разных типов ТГБ (6-12р против 8-14р)�7. Новинка, акция, скидки – не сработали. �8. Церебро – таргет на активных не сработал.�9. Формат «Лента» - жесткие требования к модерации, работает очень таргетированный контент.�10. Для мусульманок в хиджабе – хиджаб работает, не хиджаб – нет.�11. Региональная реклама — исключайте рекламу на собственную группу; соседние населенные пункты дают такой же трафик; проводите значительно больше экспериментов – региональный трафик сложнее!�13. Мы выбрали трафик в группу – потому что по совокупным продажам группа победила сайт. Возможно в вашей нише сайт даст бОльшую конверсию�14. Прочитайте правила площадки РК  
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