


 Действуй как ритейлер!
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Source: Google and Ipsos. “Our Mobile Planet: Understanding 
the Mobile Consumer.” May 2012. 

Реальность такова 

Источник:: Emarketer - Декабрь 2015

97%
продаж в 
оффлайн 

магазинах

93%
продаж в 
оффлайн 

магазинах



Источник: Shoppertrak 2015, Mastercard SpendPulse  2015

Однако путь к покупке изменяется
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В 56% случаев

в процессе покупки задействован 

онлайн источник 
информации

Proprietary + Confidential

Источник: Consumer Barometer, Россия, 2015, Брендинг категории



Сравнивая со средним чеком покупателя, использующего только один канал (онлайн или оффлайн)

Потребитель  Omni-channel  
наиболее ценен для бизнеса

4x 6x3x 8x



Что делать?



Оффлайн Онлайн 

Бренд 
ресурс

        
Измеряйте влияние онлайн медиа на продажи:
- Маркетинговые KPI (TOM, Purchase Intent)
- ROI исследования

       
Мыслите как ритейлер 
Используйте все медиа размещения
Измеряйте эффективность

Ритейлер

       
Промо-акции
Эксклюзивные предложения
Онлайн-купоны для оффлайн продаж

         
Создавайте совместные проекты
Развивайте категорию
Используйте экспертизу е-ритейла

Создайте стратегию “на всех фронтах” продаж
Продажи

Канал 
продаж

1 2

3 4



Бренд ресурс -> Оффлайн продажи1



% Brand Lift исследований 
видео кампаний YouTube, 

где получен рост KPI

Запоминаемость рекламы

Узнаваемость бренда

Рассмотрение 
к покупке

Предпочтение

Намерение
купить

88

44

40

44

29

KPI “Намерение купить” - рост в каждом 3м случае

Источник: Google, BLS мета-анализ, Россия, 2015



Влияние онлайн на продажи бренда -
ROI х1.5-2.5 > оффлайн медиа

Источник: Nielsen/ Nestle MMM, Россия, 2016



Бренд ресурсы -> Онлайн продажи2



 Анализируйте 
данные

Получайте инсайты из 
аудиторных данных

Сделайте Медиа 
кампанию 

работающей на 
продажи

Дополните ваше 
регулярное медиа 

размещение опциями 
для продажи

 Используйте 
эффективный

Таргетинг

Настройке таргетинг, 
чтобы максимизировать 

конверсию в покупки
 

Мыслите как ритейлер - три шага к продажам



1) Добавляйте ссылки на сайт / онлайн ритейлера в видео: 
инфо-карты и сопутствующие баннеры 
 -> и получайте конверсии

Инфо-
карты

Баннер



1) Добавляйте ссылки на онлайн ритейлера в новый формат End Screens
-> формируйте у вашей аудитории привычку к интерактиву



2) Используйте таргетинг на потребителей, близких к покупке

Аудитории по 
Интересам Похожие Аудитории

Affinity 
Аудитории по Интересам

In-Market 
Те, кто намеревается 

купить продукты 
определенной категории

Similar Audiences

Охватите целевую 
аудиторию категории и 

ваших конкурентов

Ремаркетинг

 Посетители вашего 
сайта 

Самая “качественная” 
аудитория

Те, кто видел вашу 
рекламу

Они уже знакомы с 
брендом

По электронным 
адресам

Сustomer Match
Если у вас есть CRM -  

используйте данные для 
дополнительного 
контакта с вашей 

лояльной аудиторией



2) Используйте Ремаркетинг во всех медиа-форматах и ведите 
заинтересованную аудиторию на сайт ритейлера 

 II. Напомните о бренде тем, кто 
видел ваше видео на YouTube

III. Предложите им купон 
или промо-акцию в сети

I. Персонализируйте 
Поисковое объявление

1 2 3 4
Аудитория 
видит 
рекламу

Пользователь 
добавляется 
в список

Вы напоминаете 
пользователю о 
бренде

Пользователь 
направляется 
на сайт 
ритейлера

0
Вы связываете 
объявление с 
сайтом 
ритейлера

Gmail Ads
IV. Предложите им купон или 
промо-акцию в Почтовом 
ящике



Целевая Аудитория  = ”Cooking Enthusiasts”

-> используйте аффинитивные 
сегменты для таргетинга 
Поисковых и Медиа кампаний

3) Анализируйте аудиторию в Google Analytics



3) Как альтернатива - AdWords Audience Insights (для ремаркетинг листов)
-> добавляйте новый эффективный таргетинг

Интересы

Демо+Устройство

Похожие 
аудитории

Доступный охват



Ритейлер -> Оффлайн продажи3



Тренд онлайн купонов приходит с развитых рынков



Трейд маркетинг выходит в онлайн



Оффлайн

Выданные 
Купоны

Обналиченные 
Купоны

Онлайн

Источник: Valassis, США,  2015

Онлайн 
конверсия 

х10



22% больше походов в магазин

23% больший чек за покупку

50% больше затрат в год

Потребители, 
использующие 
онлайн купоны

Источник: Valassis, США,  2015



http://www.youtube.com/watch?v=GFVcR760kY8


YouTube Gmail Google Display 
Network 

GDN Apps 
Поиск

Трейд маркетинг тоже должен быть в Мобайл



Ритейлер -> Онлайн продажи4





Сотрудничество Бренд + Ритейл 
= дополнительные продажи 



Google Confidential and Proprietary

http://www.youtube.com/watch?v=SaXwdLgO3g4


Google Confidential and Proprietary



 Измерения

Понять результат 
совместных акций и 

сделать выводы

Инсайты и 
Аналитика

Лучше понять 
запросы потребителя 
и важные моменты на 

пути к покупке

 Медиа и 
Таргетинг

Эффективно построить 
охват целевой аудитории 

в момент 
восприимчивости

 

Чем Google может помочь?



50 
пользователей

в час

Ищут 
онлайн версию 
традиционных 

ритейлеров

Рост количества 
запросов, связанных с 

ритейл каталогами
в 2015

+135%

Рост количества 
запросов, связанных с 
доставкой покупок из 

традиционного 
ритейла

в 1п. 2016Источник: Внутренние данные Гугл, поиск, Росиия, 2015-2016

1.5х

Ритейл интернет-тренды в России



➔ Утвержденный бюджет 
➔ Обмен списками ремаркетинга
➔ Высококачественный таргетинг

➔ Отчёты по продажам
➔ Поведение аудитории
➔ Целостная картина

Развивайте продажи совместно

+

= Прозрачность для участников проекта



Аудитории по 
Интересам Похожие аудитории

Affinity 
Аудитории по Интересам

In-Market 
Те, кто намеревается 

купить продукты 
определенной категории

Похожая аудитория
+ АУДИТОРИЯ, 

ПОХОЖАЯ НА 
ВАШИХ 

ПОКУПАТЕЛЕЙ

Охватите целевую 
аудиторию категории и 

ваших конкурентов

Ремаркетинг

 Посетители бренд 
сайта +

ПОКУПАТЕЛИ ВАШИХ 
ТОВАРОВ ОНЛАЙН
Самая “качественная” 

аудитория

Те, кто видел вашу 
рекламу

Они уже знакомы с 
брендом

Списки электронных 
адресов

Сustomer Match
Если у вас есть CRM -  

используйте данные для 
дополнительного 
контакта с вашей 

лояльной аудиторией

Теперь у вас есть и данные о тех, кто совершил покупку



Используйте проверенные диджитал инструменты
Search



потребителей купили товар нетипичной для них 
марки, увидев актуальную информацию о ней на 
своем смартфоне в нужный момент56%

Конфиденциально. Собственность компании Google.
Источник: исследование Ключевые моменты потребительского поведения, 
Ipsos,  ноябрь 2015 г., Россия



Спасибо!


