
ae@alytics.ru
www.alytics.ru

Сквозная аналитика и SMM
Александр Егоров



Промокод: SMM_27.11.18

Бонус 5000р. при пополнении баланса от 10 
000р.



«Половина денег, которые я трачу на 
рекламу, не приносит пользы. Проблема 
в том, что я не знаю, какая именно 
половина»

Джон Ванамейкер, американский предприниматель



Сквозная аналитика – помогает найти 
ответы на эти вопросы



Сквозная аналитика – это бизнес-процесс

Зачем?

1) Рост продаж; 

2) Снижение рекламного бюджета;  

3) Контролировать бизнес; 

4) Рост эффективности рекламы. 



Сквозная аналитика – это:

Реклама Лиды Продажи

$$$ Количество
CPA

Выручка
Прибыль
ROI

Повторные 
продажи

LTV

Выручка
Прибыль
ROI

Контекст, SEO, 
Медийка

Заявки
Корзины
Звонки
Чаты
Обратный звонок

CRM CRM



65% бизнесов 
принимают 
решения 
без аналитики*

  



Первый вопрос к сквозной аналитике

1. Какой канал лучше? 



Рекламные площадки Аналитические 
системы

Лиды: заявки, звонки, 
корзины
Качественные показатели: 
 - CPA 

CRM и хранилища

API

Продажи
Качественные 
показатели: 

 - Выручка, Прибыль
 - ROI, ДРР, ROAS

Коллтрекинг.Alytics

SEO

Контекст





Второй вопрос к сквозной аналитике

2.  Как улучшить канал? 



Учитываем нюансы: CRM. 



CRM
Новые 
заказы

Подтвер
жденные

Выпол
ненны
е

Оплаче
нные



CRM
Новые заказы

Повторные заказы

$ от новых заказов

$ от повторных заказов

LTV



Первичные продажи Повторные продажи



Мультиканальность



У большинства мультиканальности нет



 Последнее взаимодействие



Мультиканальность должна быть



Ассоциированные конверсии
Обычная конверсия Ассоциированная конверсия



 Линейная модель

0,25+ 0,25+0,25 +0,25  = 1
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