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Сквозная аналитика

Сбор данных маркетинг + продажи

Визуализация данных

Красивые отчеты маркетинг + продажи вместе



Сквозная аналитика

Автоматизация формирования медиаплана

Система раннего обнаружения отклонений

Aвтоматическая верификация лидов

Поиск причин отклонений

Рекомендации по увеличению эффективности

Детальное сегментирование ЦА



Сквозная аналитика

Автоматические продажи с итерационным 

увеличением эффективности маркетинга и продаж



Формирование медиаплана

16 часов

Основываясь на лидах и их косвенных критериях качества

Учитывая атрибуцию undirect last click

БЫЛО



Автоматизация формирования медиаплана

План Факт CRMПлощадки





1 час 

На реальном продвижении по воронке: визиты, сделки, оплаты

Учитывая линейную модель атрибуции за всю историю

взаимодействия с клиентом

100% исключение фрода

Увеличение продаж: под НДА

Автоматизация формирования медиаплана

СТАЛО





Целевые обращения



Нет единого стандарта целевого обращения



Чаще всего используются косвенные характеристики

Длительность звонка

Теги (вынуждает прослушивать каждый звонок)

Первичность звонка



Длительность разговора, C

Зависимость конверсии по воронке от длительности разговора

Конверсия из первичного обращения в сделку

Конверсия из первичного обращения в визит



Длительность разговора, C

Конверсия из первичного обращения в сделку

Конверсия из первичного обращения в визит

Зависимость конверсии по воронке от длительности разговора



1 песчинка = 3,5 млн ₽



Проблема первичности

Звонок может быть первичным

в Колтреккинге, но повторным 

среди всех инструментов общения

(чат, колбек, лиды из соцсетей) 

Звонок может быть первичным 

среди всех обращений, которые 

создало РА — но повторным

в CRM клиента



Первичность лидовИсточник первичных лидов

Срез по рынку недвижимости
по итогам объединения данных маркетинга и CRM



Решение проблемы

Анализ первичности обращений с учетом активностей отдела 

продаж

Регламент верификации на основе продвижения по воронке

Матчинг обращений с активностями в CRM



БЫЛО

Верификация лидов

+5 стажеров в штат

7 дней

Результат — статичный срез в XLS на момент проверки

Обратная связь РА 1 раз в месяц

Месяц обсуждения спорных лидов



Автоматическая
верификация лидов





Каждому агентству доступ к своим данным 

Управление доступами

на уровне сотрудника,

отдела или агентства

Каждое РА видит данные 

по своим рекламным

площадкам

Мгновенный расчет KPI 

и обмен отчетами



СТАЛО

Автоматическая верификация лидов

-5 стажеров

Любой срез (период/объект/сегмент/площадка и т.д.) за 5 минут

Учитывает конечный результат конвертации каждого клиента

Обратная связь РА в режиме реального времени

1 час обсуждения спорных лидов

В 3 раза сокращения бюджета на CPA каналы при том же объеме

продаж



Стоимость обращения превысила

10 000 ₽, примите меры

по оптимизации рекламы.

Посмотреть отчет Стоимость

обращений по площадкам



Стоимость обращения превысила

10 000 ₽, примите меры

по оптимизации рекламы.

Посмотреть отчет Стоимость

обращений по площадкам

С текущими темпами план

по продажам будет выполнен

на 67 %.

Посмотреть отчет План/факт

по продажам



План/факт

контроль и анализ

В режиме реального 

времени контролировать 

выполнение плана 

Находить причины 

отклонений и точки роста

Выполнение плановых 

показателей и KPI 

со 100% точностью



Выживает умнейший

Charles Robert Darwin
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