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Группы инструментов интернет-маркетинга

60+ практических приемов повысить КПД интернет-маркетинга

Стратегия, планирование, аналитика
Поисковое продвижение (SEO)
Продвижение в сообществах и социальных медиа (SMM)
Работа с тематическими ресурсами и товарными 
агрегаторами
Контекстная РК
Медийная РК и Специальные акции
Копирайтинг, PR
E-Mail маркетинг
Usability, Конверсия, Продажи



Нет стратегического плана интернет-маркетинга? 
Сделайте элементарную таблицу!

60+ приемов — Стратегия, планирование, аналитика

1

Показатель/месяц 01.2011 02.2011 ... 12.2011 Итог:

Посещаемость 8 000 9 000 20 000

- в т.ч. поисков. 4 000 4 500 12 000

- в т.ч. реклам. 1 500 1 600 2 600

Бюджет, Круб. 100 120 120 1 400

- в т.ч. - SEO 60 60 70 780

- контекст. 20 25 20 260

- Яндекс.маркет 10 10 12 150

Пресс-релизы, шт. 2 3 3 30

Статьи, шт. 2 2 2 24

Обращения, всего: 400 500 800 6500

Продажи 40 50 120 850

Ссылка по теме — Стратегическое планирование интернет-маркетинга - http://www.edu-techart.ru/conference/riw2010/



Выберите и активно используйте систему веб-аналитики:
ставьте цели, анализируйте трафик, проводите эксперименты

60+ приемов — Стратегия, планирование, аналитика

2Ссылка по теме — Организация процесса веб-аналитики - http://www.techart.ru/files/university/doc-107-1301899722.pdf



Не ставьте несколько счетчиков 

60+ приемов — Стратегия, планирование, аналитика
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используйте 
асинхронную 
загрузку кода 
системы статистики

Ссылка по теме — Что такое асинхронный код - http://www.google.com/support/analytics/bin/answer.py?hl=ru&answer=161379



Используйте бесплатные сервисы мониторинга новых 
документов о вашем брэнде, товарах, интересующей 
аналитики и информации о конкурентах

60+ приемов — Стратегия, планирование, аналитика
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yahoo.pipes позволяет объединить 
rss, google alerts, yandex поиск по блогам, 
news.google.com и многое другое



Проведите элементарный технический тест 
скорости загрузки сайта, исправьте грубые недочеты, 
используйте css-спрайты

60+ приемов — Стратегия, планирование, аналитика
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Favicon.ico не забыли?



Проверка корректности работы сайта “под” 
основные броузеры

60+ приемов — Стратегия, планирование, аналитика
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Ваш отдел продаж работает неидеально.
Возьмите телефон и проверьте!

60+ приемов — Стратегия, планирование, аналитика

7, 8

Регулярно тестируйте формы 
обратной связи

Ссылка по теме — аудит отделов продаж - http://www.edu-techart.ru/conference/audit-otdela-prodazh/



Анализируйте трафик – отдельно эффективность 
каждого канала и эффективность ключевых слов 
и выражений. 

60+ приемов — Стратегия, планирование, аналитика
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Используйте функцию «Номер посетителя» для 
точного анализа эффективности каналов

60+ приемов — Стратегия, планирование, аналитика
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Мониторить цены и ассортимент конкурентов необходимо. 
Если это очень затратно, реализуйте несложное решение 
для автоматического мониторинга.

60+ приемов — Стратегия, планирование, аналитика

11Ссылка по теме - http://www.techart.ru/files/university/doc-98-1291707714.pdf



Анализ источника перехода и пути по сайту
60+ приемов — Стратегия, планирование, аналитика
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Используйте «Целевой звонок» для анализа 
эффективности  РК (Yandex Директ, Маркет, Метрика)

60+ приемов — Стратегия, планирование, аналитика

13Ссылка по теме — Как работает «Целевой звонок» - http://metrika.yandex.ru/promo/call



Используйте сервисы Google Website Optimizer, 
Яндекс Вебмастер, Google Центр веб-мастеров

60+ приемов — Стратегия, планирование, аналитика
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Постоянно анализируйте семантику запросов и 
корректируйте семантическое «ядро» и «поле»

60+ приемов — Поисковое продвижение (SEO)
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“Подбор слов» - анализируем 
ассоциативные запросы

              Пример. От «порошковой 
окраски» к «окраске колесных 

дисков»



Не гонитесь за высокочастотниками, продвижение по 
низко и средне-частотным запросам в большинстве 
тематик  - более выгодная стратегия

60+ приемов — Поисковое продвижение (SEO)
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Автоматическое формирование “контекстных” url, 
метаполей, атрибутов картинок alt и title. По возможности 
помещаем ключевые слова в теги заголовков

60+ приемов — Поисковое продвижение (SEO)
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Оптимизируйте сниппет, это повысит эффективность 
ранжирования в SERP

60+ приемов — Поисковое продвижение (SEO)
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Аккуратно определитесь с целевыми регионами 
продвижения. 
Локальному бизнесу – локальный таргетинг

60+ приемов — Поисковое продвижение (SEO)
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Проверьте типовые источники появления дубликатов 
страниц – версии страниц для печати, результаты 
поиска 

60+ приемов — Поисковое продвижение (SEO)
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Проверьте файл robots.txt

Не забывайте про sitemap



Интегрируйтесь с сервисами «Карты», «Адреса», 
«Фото» и подобными.

60+ приемов — Поисковое продвижение (SEO)
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Если вы не супербренд с неограниченными 
маркетинговыми бюджетами, трезво оцените 
потенциальную эффектиность SMM

60+ приемов — Продвижение в сообществах и социальных медиа

22Ссылка по теме — анализ эффективности SMM - http://www.techart.ru/files/university/doc-105-1301899733.pdf



В любом случае, начинайте с минимальных усилий – 
оптимизация “под” социальные медиа (SMO)

60+ приемов — Продвижение в сообществах и социальных медиа

23



Если видите потенциал в SMM, для начала выбирайте  
площадку, на которой сосредоточена большая часть 
вашей потенциальной ЦА (большинство удачных 
кейсов были реализованы на одной площадке)

60+ приемов — Продвижение в сообществах и социальных медиа
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Занимаясь контекстной РК или SEO, не стоит 
недооценивать Яндекс.Маркет

60+ приемов — Работа с тематическими ресурсами и товарными агрегаторами
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Общайтесь с покупателями, просите и мотивируйте  
их оставлять отзывы о вас

60+ приемов — Работа с тематическими ресурсами и товарными агрегаторами
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Прежде, чем заниматься “синтетическим SEO”, 
проанализируйте бюджет для эквивалентного 
результата в системах контекстной рекламы

60+ приемов — Контекстная рекламная кампания
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В контекстных РК по большому количеству 
запросов широкие возможности для оптимизации. 
Часто выгоднее доверить управление такими 
кампаниями профессиональному агентству



Активно используем Google.Adwords, в котором 
конкуренция рекламодателей остается небольшой -
по большинству тем трафик дешевле, а часто и 
качественнее (it, обучение за границей...)

60+ приемов — Контекстная рекламная кампания
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Важно использовать «минус-слова»
60+ приемов — Контекстная рекламная кампания
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60+ приемов — Контекстная рекламная кампания

В условиях ограничения бюджета и времени на 
анализ отключайте тематические площадки

31



60+ приемов — Контекстная рекламная кампания

Используйте расширенные возможности сервисов 
контекстной рекламы - Виртуальные визитки в 
Яндекс.Директ, расширения в Google AdWords

32



60+ приемов — Контекстная рекламная кампания

Управлять бюджетом можно не только с помощью 
ограничения дневного расхода, но и ставками

33



60+ приемов — Контекстная рекламная кампания

Используйте «околорелевантные» запросы с 
минимальными ставками (вплоть до “одноцентовых РК”)

34



Попробуйте улучшить РК в Google.Adwords, 
используя «Оптимизатор конверсий»

60+ приемов — Контекстная рекламная кампания

35Ссылка по теме - http://www.techart.ru/files/university/doc-110-1301987192.pdf



 Для управления масштабными РК используем API

60+ приемов — Контекстная рекламная кампания

36Ссылка по теме - Автоматическая система оптимизации цены конверсии трафика из систем контекстной рекламы - 
http://www.edu-techart.ru/conference/etarget2011/



60+ приемов — Медийные рекламные кампании и специальные акции

В большинстве случаев баннерная реклама менее 
эффективна, чем специальные акции, направленные 
на имиджевое продвижение - интервью, пресс-
конференции, конкурсы, викторины, лотери...
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60+ приемов — Медийные рекламные кампании и специальные акции

Активно изобретайте и реализуйте спец-акции на 
собственном сайте
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60+ приемов — Копирайтинг, PR

Проверяйте контент на уникальность
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60+ приемов — Копирайтинг, PR

Не можете сами написать текст, 
или не клеится с фрилансерами?

Воспользуйтесь 
биржей контента 
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60+ приемов — Копирайтинг, PR

Для подавления негатива используйте чужие 
позитивные документы

41



60+ приемов — E-mail маркетинг

Последовательно собирайте базу подписчиков и 
обязательно делайте рассылку не реже 1 раза в месяц 

< <

< < <

<
<
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60+ приемов — E-mail маркетинг

Подписка на новости/акции/скидки “по 
умолчанию” в формах обратной связи
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60+ приемов — E-mail маркетинг

Небольшие затраты на дизайн и верстку рассылки 
будут оправданы
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60+ приемов — E-mail маркетинг

Используйте внешние сервисы для работы со 
своими рассылками

45



60+ приемов — Usability, Конверсия, Продажи

Обновляйте сайт. У посетителя должно быть 
ощущение "активной жизни" сайта и компании.

46



60+ приемов — Usability, Конверсия, Продажи

Заставьте страницу с ошибкой (404)  работать на 
вас: карта сайта, навигация, поиск...
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60+ приемов — Usability, Конверсия, Продажи

Номер телефона должен быть указан крупно и виден 
пользователю всюду, указывайте часы работы, 
контекстную по отношению ко времени подсказку 
(“Мы сейчас работаем! Звоните”), предлагайте опцию 
обратного звонка

48



60+ приемов — Usability, Конверсия, Продажи

Информация об оплате и доставке всегда должна 
быть рядом
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60+ приемов — Usability, Конверсия, Продажи

Уберите капчу (есть альтернативные способы защиты) 
– не создавайте дополнительных сложностей при 
заказе и заполнении других форм

50



60+ приемов — Usability, Конверсия, Продажи

Указывайте цену вопреки любой "корпоративной 
политике" и "специфике продаж", предлагайте 
примерные цены, цены «от», типовые проекты, 
калькуляторы расчетов.

51

?



60+ приемов — Usability, Конверсия, Продажи

Фотоиллюстрация и подробное описание товара 
значительно повышают эффективность вашего 
предложения.

52



60+ приемов — Usability, Конверсия, Продажи

Обеспечьте максимально возможное количество 
максимально простых форм обратной связи

53



60+ приемов — Usability, Конверсия, Продажи

Не делайте классическую "корзину" для магазинов, 
большинство продаж которых приходится на 
единичный товар - простая форма на каждой 
странице с возможностью произвольно уточнить 
заказ

54



60+ приемов — Usability, Конверсия, Продажи

Обязательный и красивый автоматический ответ по 
результатам отправки заказа - страница на сайте и письмо
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60+ приемов — Usability, Конверсия, Продажи

Используйте фото “живых людей” - Контакты, 
Письма, Консультация...
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60+ приемов — Usability, Конверсия, Продажи

Увеличивайте количество перекрестных полезных 
для посетителя ссылок (в т.ч. на информационные 
статьи)
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60+ приемов — Usability, Конверсия, Продажи

Поиск по сайту - инструмент аналитики и 
конвертации: логируем, анализируем, используем 
внешний поиск, комбинированный поиск (со 
специальной обработкой важных запросов)
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60+ приемов — Usability, Конверсия, Продажи

"Приколотые к экрану" кнопки с функциями - 
"заказать", "спросить"
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60+ приемов — Usability, Конверсия, Продажи

Собирайте FAQ

60



60+ приемов — Дополнения

Дополнение 1. Еще несколько важных моментов.

61-68

При оценке эффективности каналов и семантики фокусируемся на стоимости обращения, а 
не клика и перехода на сайт (Аналитика).

Проектирование широких контекстных РК начинайте с недорогих запросов (Контекстная РК))

В тексте объявлений больше конкретики (цена) и побудительные формы глаголов — 
выбирайте, звоните, спрашивайте (Контекстная РК).

Если работаете над имиджевым продвижением, сделайте возможность слить негатив на 
вашем или подконтрольном вам сайте («Пожаловаться директору компании», «Книга жалоб», 
«Претензионный центр»). (PR)

При появлении негативного отзыва не давайте «разрастаться» проблеме. Сразу 
противодействуйте - «Спасибо за отзыв. Принято. Будем разбираться и искать виновных». 
Аналогичный комментарий, сделанный с опозданием почти бесполезен. (PR)

Не забываем автоматически «отдать» в rss ту информацию, которая может заинтересовать 
ваших потенциальных клиентов, пусть и незначительную его часть. (Контент)

На все заказы важно реагировать настолько быстро, насколько это возможно. Клиенты могут 
обращаться к нескольким продавцам одновременно, и быстрый отклик — важное 
конкурентное преимущество. (Продажи)

Для бизнеса с редкими и важными заказами рекомендуем продублировать электронное 
письмо о заказе с сайта sms-сообщением менеджеру. (Продажи)



60+ приемов — Дополнения.

Дополнение 2. Еще несколько важных моментов.

69-73

Не можете спроектировать и реализовать механизм для хранения и анализа маркетинговой 
информации, аккумулируете ее в любом (пусть плохо-структурированном) виде — электронные 
таблицы, документы, wiki и т. д. Головы, почтовые ящики и личные документы отдельных 
сотрудников и т. п. - плохой актив. (Стратегия)

Не спешите с вопросом «Откуда вы узнали о нас», постарайтесь задать его в наиболее 
уместный момент разговора, когда с потенциальным клиентом уже установлен психологический 
контакт. (Продажи)

Если у вас неплохой сайт (пусть и не выдающийся), смело участвуйте в конкурсах и рейтингах 
сайтов. (Работа с тематическими сайтами)

И на коммерческом сайте можно использовать возможности UGC (пример, 
http://www.rgb-tour.ru/opinion/top10/). (Контент)

При работе с семантикой бизнеса прогнозируйте заранее и учитывайте сезонные и событийные 
всплески интереса потенциальной аудитории. Например, хорошо прогнозируются крупные 
спортивные и культурные мероприятия, которые могут быть использованы туристическими 
компаниями. (SEO)

Если у вас серьезные бюджеты и цена ошибки при инвестициях в интернет-маркетинг высока, 
задумайтесь о профессиональных консалтинговых услугах (Форматы консалтинговых сервисов)

… 

http://www.rgb-tour.ru/opinion/top10/
http://www.inetconsult.ru/2010/presentations/12/internet-konsalting-opredeleniya-zadachi-formaty-servisov


60+ приемов — Дополнения.

Дополнение 3. Приглашения.

69-73

1. С интересными вопросами в области интернет-маркетинга приглашаю 
воспользоваться бесплатным сервисом «Консультационный центр» - 
http://www.promo-techart.ru/consult/

2. Настоящий доклад преследовал цель дать самые простые и очевидные советы, 
следование которым, тем не менее, значительно повысит КПД вашей работы. Для 
обсуждения более глубоких вопросов в области интернет-консалтинга приглашаю 
на профессиональную конференцию «Интернет-консалтинг» - www.inetconsult.ru, 
которая состоится в Москве в конце мая. Участие бесплатное.

3. В докладе были использованы внешние ссылки на материалы образовательного 
департамента группы «Текарт» - www.edu-techart.ru. Приглашаю всех подписаться 
на новостные рассылки «Университета Текарт».

4. Будем признательны за любые замечания, дополнения и возражения, 
высказанные по докладу. Есть идея развивать доклад проектом «Библитека 
хороших советов», и Вы можете стать соавторами этого справочника. Жду 
вашего мнения на nikulin@techart.ru. Заранее спасибо!

http://www.promo-techart.ru/consult/
http://www.inetconsult.ru/
http://www.edu-techart.ru/
mailto:nikulin@techart.ru


Спасибо за внимание!
Пожалуйста, задавайте вопросы.

Никулин Илья
nikulin@techart.ru
http://www.facebook.com/ilya.nikulin

www.techart.ru
http://www.facebook.com/Techartgroup
http://techart-mg.livejournal.com/
http://twitter.com/techart
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