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Артем Елисов 
CCO «Комплето» 

❏ В продажах b2b с 2009 года
❏ Более 7 лет экспертизы в B2B-маркетинге
❏ Эксперт в построении диджитал-стратегий
❏ Практик в CRM маркетинге. Реализовал более 10 

проектов 
❏ Автор и наставник в интернатуре маркетингового 

агентства «Комплето» в направлении «Диджитал-
стратегия».

❏ Преподаватель в MBA ВШБ, Высшая школа 
бизнеса Государственного университета 
управления «Построение Digital стратегии»

❏ Преподаватель в онлайн-академии MAED 

http://school.completo.ru/
http://school.completo.ru/


План

❏ Сегментация клиентов: b2b клиенты, дистрибьюторы, мелкие 

профессиональные заказчики, физические лица

❏ УТП и позиционирование под разные сегменты.

❏ Инструменты привлечения разных групп лиц. От PR до лидогенерации.

❏ Прогрев и удержание b2b клиентов. Как сделать процесс управляемым.



ч

Сегментация клиентов: B2B-клиенты, 
дистрибьюторы, мелкие 
профессиональные заказчики



УТП и позиционирование

Позиционирование — искусство формирования 
образа компании в воображении целевой аудитории 
таким образом, чтобы она как можно более выгодно 
отличалась от марок конкурентов, для чего 
используются как реальные, так и воображаемые ее 
характеристики.

УТП — уникальное торговое предложение (англ. 
unique selling proposition, USP) — свойство товара, 
которое выгодно отличает его от конкурентов.



Сегментация ЦА

Дилеры

Клиенты

B2B клиенты B2C

Мелкий 
Опт

Сетевые 
магазины

Продажи 
крупным 
игрокам

Профессиональные 
заказчики 

(некоторые относят к b2c)



УТП для дилеров

Мелкий Опт Сетевые магазины

-Условия отгрузки 
--Минимальный заказ
--Срок сборки отгрузки

-Экономические условия
--Скидки от заказа
--Отсрочка платежа
--Маржинальность

-Уникальные свойства продукта, качество продукта

-Спрос на продукт

-Известность компании

-Известность Бренда

-Обучение продукту

-Маркетинговые материалы

-Спрос на продукт

-Известность Бренда среди B2C 

-Маржинальность продукта (РРЦ)

-Непрерывность поставок

-Динамика продаж

-Экономические условия



УТП для дилеров примеры



УТП по B2B клиентам

Продажи крупным игрокам Профессиональные заказчики 
(некоторые относят к b2c, часто покупают у дилеров)

-Цена (если себестоимость Вашей продукции высокая 

в ЦКП) 

-Отраслевые решения

-Кейсы

-Техническое сопровождение (помощь в настройке) 

-Качество продукции

-Легкость в использовании

-Автоматизация заказов

-Условия поставок

-Наличие товара

-Возможность быстро купить, наличие сети дилеров

-Получение заказов

-Сервис
--Расчеты смет
--Формирование КП

-Обучение
--продажам 
--продукту

-Условия поставок

-Экономические условия



УТП по B2B клиентам примеры



Примеры УТП одной компании для разных сегментов B2B



Примеры УТП одной компании для разных сегментов B2B



Исходим из ЦА

ЛПР Боли:
Факторы принятия 
решения: Что нужно отобразить на сайте:

Главный механик
Руководитель службы 
эксплуатации
Руководитель сервисной 
компании 
Начальник производства
Технический директор
Начальник ремонтной 
службы
Директор по снабжению
Закупщик
Руководитель тендерного 
отдела

Простои из-за отсутствия 
нужных запчастей
Долгий поиск надежного 
поставщика
Высокая стоимость 
оригинальных запчастей
Сложности с подбором 
аналогов
Износ оборудования, 
требующий модернизации
 Дефицит запчастей из-за 
санкций
Сложные процедуры закупок
Долгий цикл поставок
Отсутствие редких 
комплектующих
Высокие цены на 
оригинальные детали
Недостаточная информация по 
запчастям
Долгая логистика
Сложные тендерные 
процедуры
Долгий процесс согласования
Необходимость строгого 
соответствия ГОСТ

✔ Оперативность поставки
✔ Надежность и срок службы запчастей
✔ Возможность быстрого подбора 
аналогов
✔ Цены и гибкость условий закупки
✔ Гарантированное наличие запчастей
✔ Официальная документация и 
сертификация
✔ Надежность поставщика (репутация, 
кейсы)
✔ Надежность поставщика (репутация, 
кейсы)
✔ Гибкие условия контрактов
✔ Доступ к редким запчастям
✔ Гибкость в объемах закупок
✔ Техническая поддержка
✔ Быстрая доставка
✔ Соответствие требованиям закупок
✔ Опыт работы с госкомпаниями
✔ Прозрачность поставок и отчетность
✔ Долгосрочные контракты

✅ Каталог запчастей с характеристиками и фото
✅ Гарантия качества и совместимости
✅ Возможность быстрого подбора аналогов
✅ Раздел "Срочные поставки"
✅ Раздел с сертификацией и документами
✅ Кейсы успешных поставок
✅ Опции контрактных поставок
✅ Опции контрактных поставок
✅ Контакты для тендерных отделов
✅ Раздел "Оптовые закупки для сервисных центров"

✅ Возможность онлайн-запроса по редким запчастям

✅ Чат с техническим специалистом
✅ Информация по аналогам и взаимозаменяемости
✅ Раздел "Работа с тендерами"
✅ Документация и сертификация
✅ Опыт работы с госструктурами
✅ Контакты для корпоративных заказчиков



● Этапы

● Примеры

● Артефакты

Шаблон разработки Digital стратегии 

Ссылка 
https://www.completo.ru/white-paper/shablon-razrabotki-strategii/



ч

Инструменты привлечения 
разных групп лиц. От PR до 
лидогенерации.



Лидогенерация или PR: куда направить маркетинговые 
бюджеты



Брендовый или не брендовый 
продукт



Ваш сегмент 

Эконом

Масс-продукт

Средний+

Премиум

Люкс



Простой продукт
Не требует длительного объяснения: клиент понимает, что это, зачем и как использовать, за 

30 секунд.

Низкая или средняя цена входа: решение о покупке принимается быстро (часы — дни).

Цикл сделки: короткий (до 2 недель).

ЛПР чаще один: снабженец, закупщик.

Примеры: метизы, крепеж, стандартные расходники, профнастил, товарный бетон, типовые 

окна ПВХ, клей, штукатурка в мешках.

Тип продукта



Сложный продукт
Требует объяснения, консультации, технической экспертизы. Клиент не понимает «с листа», 

как это работает и почему это лучше.

Высокая цена: решение о покупке принимается долго (недели — месяцы).

Цикл сделки: длинный (от 1 месяца до полугода и больше).

Множество ЛПР: инициатор (технический специалист), влиятель (снабженец), 

принимающий решение (коммерческий директор или собственник).

Примеры: промышленное оборудование, инжиниринговые услуги, B2B-ПО, сложные 

строительные материалы (спецсмеси, вентилируемые фасады), станки, лизинг спецтехники.

Тип продукта



Отдел продаж
● Пропускная способность

● Приемлемая конверсия

● Компетенции

● Холодные лиды



● Закупщики

● Технари

● Собственники

● Коммерческий директор

Тип ЦА



Минимальная партия



● Информационный/ коммерческий

● Бренд / коммерческий

Спрос в интернете



Продаем напрямую или
через партнеров

•Push-стратегия – это метод продвижения 
товара, при котором ответственность за 
реализацию полностью ложится на плечи 
посредника, который будет продавать товар 
конечному потребителю.

•Pull-стратегия – это метод продвижения товара, 
когда компания воздействует напрямую на 
конечного потребителя за счет рекламы и 
продвижения бренда. Здесь посредники 
являются всего лишь продавцами товара.



ч

Инструменты привлечения в условиях 
изменяющейся реальности
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Сайт

РСЯ

Прогрев контентом

Совершил целевое действие 
(подписался) НЕ совершил целевое действие

Ретаргетинг 

Покупка

Лид-магнит

Выбор как 
поставщика

Соц. сети

Кейс
E-mail 

рассылка

PR-публикацииSEO
Контекстная 

реклама Посевы

Соц. сети

РекламаДзен

Лид-магнит
Подписка на 

рассылку

Каталог
Посадочные 

страницы

Каталог
Блог

Главная Блог
Подписка на рассылку

Каталог

Проф.
сообщество

МП



ТАКТИКА



Показатель Показатель 1 2 3 4
Брендовый 

спрос План ХХ ХХ ХХ ХХ

Охваты Факт ХХ ХХ ХХ ХХ
Трафик на 

сайт ХХ ХХ ХХ ХХ ХХ

-Брендовый 
трафик ХХ ХХ ХХ ХХ ХХ

-SEO трафик ХХ ХХ ХХ ХХ ХХ
Email база ХХ ХХ ХХ ХХ ХХ

Регистрации 
на вебинар ХХ ХХ ХХ ХХ ХХ

Заявки ХХ ХХ ХХ ХХ ХХ
Кальцифицир

ованные 
заявки

ХХ ХХ ХХ ХХ ХХ

Продажи ХХ ХХ ХХ ХХ ХХ



ИТОГ

Эксперты отдают и проверяют контент вовремя

Количество МаркетингПоинтов Х 1,5



SEO

Задача привлечь целевые аудитории на этапе формирования потребности и поиска 
решения, за счет публикации контента в блоге на сайте, кейсов и оптимизации 
карточек товаров (SEO-проработки структуры каталога).



Контекстная реклама



PR

Примеры СМИ ИЖС:

Примеры СМИ строительные порталы:

➢ https://www.forumhouse.ru/

➢ https://bimlib.pro/

Примеры деловых СМИ:

➢ https://companies.rbc.ru/
➢ https://habr.com/
➢



ДЗЕН

Дзен — аналог блога компании, это 
контентная платформа для авторов, брендов 
и медиа. В Дзене есть статьи и видео на 
разные темы, подобранные под интересы 
каждого пользователя.

Задача канала: попадание в инфополе ЛПР, 
перевод на сайт, получение MQL.

Концепция присутствия:
информационные, экспертные лонгриды, после 
прочтения которых пользователь подписывается 
на канал или переходит на сайт;

Тематики публикаций:
● Экспертные материалы для различных 

групп ЦА;
● Интервью с экспертами компании и 

рынка;
● Кейсы и тп.

Периодичность публикаций: 4 в месяц
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1. Собираем и сегментируем подписную базу:
● Посетители сайта и посадочных
● Таргетированная реклама
● Контекстная реклама
● Соцсети
● Конкуренты

2. Создаем и настраиваем цепочки полезных 
рассылок для ЛПР из разных сегментов:

● Кейсы
● Полезные материалы по подбору запчастей, 

организации ремонта оборудования
● Рекомендации по сервисному обслуживанию 

экскаваторов

3. Ведем аналитику:
● Открытие и прочтение писем
● Переходы по ссылкам и на лид формы

EMAIL 

Ссылка 
https://www.completo.ru/white-paper/skhemy-email-rassylok/



Площадки для продажи

Ссылка https://www.completo.ru/white-paper/podborka_b2b-plochadok/



ИИ выдача



Ритейл Медиа

Реклама на сайтахРеклама на сайтах



ч

Удержание клиентов. 
Простые инструменты, которые 
можно внедрить завтра



Примеры готовых CJM

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1hgrgRlRUg85bt_JlzZR8h89sMO5FvviYwAjaN-YNyjI/edit#gid=0
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1hgrgRlRUg85bt_JlzZR8h89sMO5FvviYwAjaN-YNyjI/edit#gid=0


Карточка клиента

Важно: 
Поля, по которым мы 

сегментируем клиентов, 

делать списком. 

Сделать обязательным. 

- Отрасль 

- Должность 

- Размер компании 

- Причины отказов.



Триггерные сообщения 
● Пишем контент
● Разрабатывает триггеры
● Выбираем условия 
● Выбираем каналы донесения 

информации
● Настраиваем интеграции
● Анализируем
● Дополняем/корректируем 
● Отправляем офферы по сегментам



Воронки



Схема движение клиента. 

САЙТ
КАМИ

CRM Б24 
лиды - контакт 

центр

1С

Б24
этап распределение

Б24 дилера

Б24
воронка продаж 

согласно 
регламентам

Личный кабинет

Данные 

автоматически
 

направляются
 в 

личный ка
бинет

Данные об 

остатках/скидках/кре

дитном лимите

Данные о заказе

Данные о состоянии сделки

Данные о клиенте



Воронки



АвтоЗадачи

На каждый 
этап стоит 
ставить 
АвтоЗадачи 
согласно 
регламентам 
в компании 



Определяем сегменты воздействия

Делаем стратегию: схема

Выбираем каналы

Строим воронки

Делаем дашборд показателей

Резюме



Спасибо!Артем Елисов
elisar@completo.ru

@eav87

+7 (964) 721 - 33- 66 

TG Канал MAX Канал

https://t.me/pony_express

