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Сергей
Макшанов

Зоя Стрелкова
Григорий 
Карлышев

Выявление резервов 
экономической эффективности 

бизнеса и стратегическое 
управление затратами

Интернет для бизнеса: 
аудит сайтов, исследования, 

разработка и-стратегий

Разработка корпоративной 
стратегии и проведение 
стратегических сессий

Демид 
Голиков

Елена 
Сысуева 

Консалтинговое направление 
ГК «Институт Тренинга – АРБ Про», основана в 1993 году
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1996 2002 2010 2017 2019

Кто на мне зарабатывает?
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Agenda

1. Подход АРБ Про: стратегия и интернет - как соотносятся эти 
сущности

а. Интернет как инструмент реализации корпоративной 
стратегии 

b. Как интернет трансформирует стратегии

2. Интернет-стратегия - какие задачи решает и как ее разработать

3. Что полезного Вы узнаете на семинаре "Интернет для бизнеса" 

4. Экспресс-оценка интернетизации Вашего бизнеса

5. Ответы на вопросы

6. Подарок
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1. ПОДХОД АРБ ПРО:
СТРАТЕГИЯ И ИНТЕРНЕТ
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КОРПОРАТИВНАЯ СТРАТЕГИЯ
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КОРПОРАТИВНАЯ СТРАТЕГИЯ

СТРАТЕГИЯ ПРОДВИЖЕНИЯHR-СТРАТЕГИЯ

ИНВЕСТИЦИОННАЯ СТРАТЕГИЯПРОИЗВОДСТВЕННАЯ СТРАТЕГИЯ

СТРАТЕГИЯ ПРОДАЖ

ИНТЕРНЕТ – ИНСТРУМЕНТ РЕАЛИЗАЦИИ
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КОРПОРАТИВНАЯ СТРАТЕГИЯ

СТРАТЕГИЯ ПРОДВИЖЕНИЯHR-СТРАТЕГИЯ

ИНВЕСТИЦИОННАЯ СТРАТЕГИЯПРОИЗВОДСТВЕННАЯ СТРАТЕГИЯ

СТРАТЕГИЯ ПРОДАЖ

ИНТЕРНЕТ – ИНСТРУМЕНТ РЕАЛИЗАЦИИ

ИНТЕРНЕТ – ДРАЙВЕР ТРАНСФОРМАЦИИ
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ИНТЕРНЕТ – ДРАЙВЕР ТРАНСФОРМАЦИИ

Продукт
ЧТО?

Продукт
ЧТО?

Усиление бизнес-модели за счет Digital
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ИНТЕРНЕТ – ДРАЙВЕР ТРАНСФОРМАЦИИ

Усиление бизнес-модели за счет Digital

Продукт
ЧТО?

Продукт
ЧТО?

Каналы продаж
ГДЕ?

Каналы продаж
ГДЕ?
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ИНТЕРНЕТ – ДРАЙВЕР ТРАНСФОРМАЦИИ

Усиление бизнес-модели за счет Digital

Продукт
ЧТО?

Продукт
ЧТО?

Каналы продаж
ГДЕ?

Каналы продаж
ГДЕ?

Клиентский сервис
КАК?

Клиентский сервис
КАК?
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ИНТЕРНЕТ – ДРАЙВЕР ТРАНСФОРМАЦИИ

Усиление бизнес-модели за счет Digital

команда, инфраструктура, бизнес-процессы…команда, инфраструктура, бизнес-процессы…

Продукт
ЧТО?

Продукт
ЧТО?

Каналы продаж
ГДЕ?

Каналы продаж
ГДЕ?

Клиентский сервис
КАК?

Клиентский сервис
КАК?
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ИНТЕРНЕТ – ДРАЙВЕР ТРАНСФОРМАЦИИ

Усиление бизнес-модели за счет Digital

команда, инфраструктура, бизнес-процессыКАКОЙ ПУТЬ ВАШ?КАКОЙ ПУТЬ ВАШ?

Продукт
ЧТО?

Продукт
ЧТО?

Каналы продаж
ГДЕ?

Каналы продаж
ГДЕ?

Клиентский сервис
КАК?

Клиентский сервис
КАК?
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ИНТЕРНЕТ – ИНСТРУМЕНТ РЕАЛИЗАЦИИ
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Инвестиции

Продвижение,
управление 
репутацией

SERM 

Контент-маркетинг

Mobile маркетинг

E-mail маркетинг

SEO

SMM

Контекст

Агрегаторы

Справочники  

и т.п.

Инф.основа
деятельности

Краудинвестинг
Веб и сквозная аналитика

Системы мониторинга

Опросы    Рейтинги

Обратная связь

Краудсорсинг

Краудмаркетинг

Краудфандинг

R&D

Привлечение, 
обучение и 

оценка 
персонала

8 
ОБЛАСТЕЙ 
ВОЗМОЖНОСТЕЙ 

ИНТЕРНЕТА ДЛЯ БИЗНЕСА

Оценка 

Поиск

Интервью 

Высшее и доп. 
образование

Обучение

Тестирование Интернет-вещей

Сервера 

Логистика и т.п.

Тендеры 

Аукционы

Коммерция

Коммуникация

Инфраструктура Интернет-
магазины

Коллективные покупки

Продажи в социальных 
медиа

Маркетплейсы

Почта

Мессенджеры 

Видеоконференции

Чат-боты

Социальные 
медиа

CRM

КОРПОРАТИВНАЯ СТРАТЕГИЯ

ИНТЕРНЕТ-СТРАТЕГИЯ

ICO
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2. ИНТЕРНЕТ-СТРАТЕГИЯ
ДЛЯ ЧЕГО? КАК РАЗРАБОТАТЬ?



17

Интернет-стратегия работает на…

1. Синхронизации действий подразделений и повышения эффективности 
маркетинговых активностей на фоне роста охвата аудитории

2. Развитие федеральной дистрибуции за счет решения по интеграции 
региональных ресурсов компании и партнеров в единую управляемую структуру

3. Повышение узнаваемости бренда среди целевой аудитории и закрепление 
образа Компании в соответствии со стратегическим позиционированием Бренда

4. Увеличение лояльности к Бренду

5. Рост повторных покупок

6. Повышение качества управления Компанией

7. …

Примеры  корпоративных целей
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444

5

КОНТЕНТ-
СТРАТЕГИЯ

Этапы разработки интернет-стратегии

МАРКЕТИНГ-
СТРАТЕГИЯ

ТРАФИК-
СТРАТЕГИЯ

222 6

SEARCH
ENGINE

MARKETING

11

ТОЧКИ
ФОКУСА
ТОЧКИ

ФОКУСА

1

ТОЧКИ
ФОКУСА

3

АРХИТЕКТУРА 
ОНЛАЙН-

ПРЕДСТАВИ-
ТЕЛЬСТВПОРТРЕТ

ЦЕЛЕВЫХ
КЛИЕНТОВ

7

E-MAIL
MARKETING

SOCIAL
MEDIA

MARKETING

КОРПОРАТИВНАЯ
СТРАТЕГИЯ

Х
КАНАЛОВ 
ТРАФИКА

+

Метрики и сквозная аналитика
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Х приоритетов Компании по Y направлениям 

БРЕНДБРЕНДБРЕНД ПРОДУКТ КЛИЕНТЫКЛИЕНТЫКЛИЕНТЫ

…

Этап 1 – приоритеты бизнеса в периоде
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62 3 4 51

Сайт
Соц.

медиа
E-mail

Мессен-
джеры

Мобильное 
приложение

Партнерские
сайты

Этап 3 – архитектура онлайн-представительств
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3. ЧТО ПОЛЕЗНОГО НА СЕМИНАРЕ 
"ИНТЕРНЕТ ДЛЯ БИЗНЕСА" 
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Правда-правила – так устроена 
digital среда

Правда-правила – так устроена 
digital среда

Тренды по 8 областям 
возможностей

Тренды по 8 областям 
возможностей

Self-тестыSelf-тесты

Спрос в интернете – как оценить 
спрос и долю рынка

Спрос в интернете – как оценить 
спрос и долю рынка

Отчет по продвижению 
– как должен выглядеть?
Отчет по продвижению 
– как должен выглядеть?

Крауд… 
инструменты

Крауд… 
инструменты

Конкуренты - что и 
как можно узнать?
Конкуренты - что и 
как можно узнать?

HR-функция – полезные 
онлайн инструменты

HR-функция – полезные 
онлайн инструменты

Ваши сайты – анализ по 
стратегическим приоритетам

Ваши сайты – анализ по 
стратегическим приоритетам

Смотрим системно, панорамно и прикладно…

Соц. медиа – как 
оценить эффективность

Соц. медиа – как 
оценить эффективность
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SMM = сообщество бренда + UGC +
+ лидеры мнений + таргетированная реклама +
+ buzz-marketing + коммерция + чат боты + …

*UGC (user-generated content) оригинальный контент, который создается аудиторией бренда

#8 SMM ≠ собственные сообщества в соц.медиа
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1. Найти клиентов по намерению в соц.сетях

2. В режиме online видеть все упоминания бренда в сети 

3. Оценить удовлетворенность клиентов, сотрудников и 
других контрагентов

4. Оценить эффективность рекламных кампаний мгновенно

5. Мониторить активность конкурентов в сети

6. Провести маркетинговые исследования

Сервисы поиска новых клиентов и управления 
репутацией в сети
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150 слов в минуту

ГОЛОСОМ

40 слов в минуту

ТЕКСТОМ

>

Голосовой поиск
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рост конверсии и лояльностирост конверсии и лояльности

рост ROIрост ROI

рост Прибылирост Прибыли

Эффективность бизнес-
процессов, прозрачность 

взаимодействия 
подразделений

Достоверная аналитика 
для управления 
продвижением

Для чего собирать и анализировать данныеДля чего собирать и анализировать данные

Лучший сервис 
клиенту/сотруднику
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ДАННЫЕ О КЛИЕНТЕ И ЕГО ИСТОРИИ

Заказы Продукты

Просмотры страниц сайта История общения с менеджером

Скачивания Посещение офлайн точек

Открытые письма Место работы

Возраст/Пол

МестоположениеПросмотр рекламы
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Полезные сервисы для HR-функции
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Конкурент 1 Конкурент 2 Конкурент 3 Конкурент 4 Конкурент 5 Конкурент 6 ИМ Х

Визитов, июнь ‘18 403,5 275,5 209,8 163,4 131,0 120,5 99,9

Поиск 28,2% 25,8% 53,2% 32,5% 63,1% 23,8% 23,5%

Прямой 25,1% 32,4% 0,0% 16,2% 10,9% 10,6% 24,4%

Сайты 21,0% 13,9% 16,7% 6,9% 18,7% 26,6% 12,4%

Почта 10,3% 11,6% 25,1% 10,9% 3,1% 30,9% 4,8%

Соц. медиа 6,1% 3,9% 1,4% 1,7% 1,6% 3,8% 0,8%

Контекст 5,6% 1,9% 1,7% 28,6% 2,5% 0,2% 30,2%

Медийка 3,7% 10,5% 2,0% 3,3% 0,2% 4,1% 3,9%

Анализ запросов

Анализ сайтов-рефералов Анализ рассылки

Анализ соц. медиа

Какие сервисами, какие данные можно 
собрать о конкурентах, как их использовать 
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Отчет для руководителя
Расходы и прибыль на уровне площадок

Показатель Яндекс Директ Google Adwords MyTarget Facebook e-mail SEO ИТОГО

Расход, руб. 300 000 ₽ 300 000 ₽ 100 000 ₽ 150 000 ₽ 30 000 ₽ 250 000 ₽ 1 130 000 ₽

Трафик, визиты 100 000 70 000 15 000 30 000 5 000 100 000 320 000

Заказы, шт 100 80 80 20 10 75 365

Выручка, руб. 1 300 000 ₽ 2 800 000 ₽ 2 000 000 ₽ 750 000 ₽ 230 000 ₽ 1 750 000 ₽ 8 830 000 ₽

Прибыль, руб. 100 000 ₽ 380 000 ₽ 450 000 ₽ 80 000 ₽ 20 000 ₽ 190 000 ₽ 1 220 000 ₽

Конверсия 0,10% 0,11% 0,53% 0,07% 0,20% 0,08% 0,11%

Цена клика СРС, руб. 3,0 ₽ 4,3 ₽ 6,7 ₽ 5,0 ₽ 6,0 ₽ 2,5 ₽ 3,5 ₽

Цена заказа CPO, руб. 3 000 ₽ 3 750 ₽ 1 250 ₽ 7 500 ₽ 3 000 ₽ 3 333 ₽ 3 096 ₽

Средний чек, руб. 13 000 ₽ 35 000 ₽ 25 000 ₽ 37 500 ₽ 23 000 ₽ 23 333 ₽ 24 192 ₽

ROMI -67% 27% 350% -47% -33% -24% 8%
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4. SELF-TEST
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Экспресс-оценка 

https://goo.gl/pyprPS
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Экспресс-оценка 
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5. ВОПРОСЫ
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ПОДАРОК
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9 областей внимания на 2018
1. КРУГЛОСУТОЧНОСТЬ СПРОСА

2. МУЛЬТИДЕВАЙСНОСТЬ СПРОСА

3. ПОВСЕМЕСТНОСТЬ СПРОСА

4. ПРОМЫШЛЕННАЯ РЕВОЛЮЦИЯ В ПРОДАЖАХ B2B-
КЛИЕНТАМ 

5. МУЛЬТИКАНАЛЬНОСТЬ ПРОДАЖ В ИНТЕРНЕТЕ

6. СОВРЕМЕННЫЕ  ЛОГО И АЙДЕНТИКА БЕЗ АГЕНТСТВ 

7. ПРОЗРАЧНОСТЬ ВЛОЖЕНИЙ И ОТДАЧИ 

8. МЕСТО ИНТЕРНЕТА В ЖИЗНИ КОМПАНИИ 

9. ШТАТНЫЕ МЕСТА

Скачать здесь


