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6 Фактов обо мне

Продажи

Пришел в отрасль 
пластиковых окон из 
продаж в 2014 году

01

Блог
Про бизнес, 

управление, маркетинг

04

Маркетинг

Занимаюсь 
маркетингом с 2016 

года

02

Хобби
Спорт, мото, сноуборд

05

Подкаст
Веду отраслевой 

подкаст Райт Окна

03

Филантроп
Более 200 

благотворительных 
проектов

06



Райт Окна

110+

Сотрудников 

3 филиала 

Новосибирск
Кемерово
Новокузнецк

Производство

Пластиковых и 
алюминиевых 

изделий

300 млн+

Выручка за 2024 
от розничных 
продаж

20 тыс+

Лидов за 2024 
год



Лид Экшн

Сертифицированные 
интеграторы Битрикс24

 1

Первое отраслевое диджитал-
агентство полного цикла

Интегрировали CRM в более 10 
оконных компаний

Делаем сложные 
интеграции простыми

2

3

4



1. Отсутствие твердых метрик
2. Отсутствие маркетинговой стратегии

Две глобальные проблемы оконщиков



Сквозная 
аналитика

Какие дает возможности?



Ключевые метрики в маркетинге

Стоимость 
договора от 
рекламной 
кампании

От рекламной 
кампании

От рекламной 
кампании

Возврат 
инвестиций 

от рекламной 
кампании

CPO Выручка Ср. чек ROI



Эффективность маркетинга - 
измеряется цифрами



KPI маркетолога Win&Win с компанией

CPO

Стоимость договора

CPL
Стоимость лида

Новые источники

Дешевых лидов

ROI
Возврат инвестиций от 
РК



Фонд оплаты труда 
компания оплачивает 
рублями, а не лидами



Маркетинговая 
стратегия

Автоматизированные воронки



Маркетинговая воронка

Ответственные за 
результат на 

стадиях
Понимают начало и 
окончание процесса

Стадии лидов и 
сделок

Твердо 
сформулированы и 

оцифрованы

Метрики 
анализируются и 

улучшаются
Исходя из аналитики



Автоматизация рассылок

Экономия времени
Выполнение 

высокочастотных 
операционных задач

Продажи и отзывы

Рассылка промокодов и 
индивидуальных офферов, 

сбор отзывов



Примеры автоматизированных 
рассылок

Выезд сотрудника

Отправляется фото с 
выбранным 

ответственным

NPS

Измерение индекса 
лояльности Клиентов 

через рассылку

Личный кабинет

Ссылка с УТП и 
инструкцией



6,5% конверсия 
в договор

“Холодные” звонки по “теплой” базе



Звонки по “теплой” базе в “несезон”

Не лояльные

Передаются в 
отдел 
рекламаций

Лояльные

Назначаются на 
повторную 
встречу



Более 2 000 отзывов



Автоматический алгоритм сбора 
отзывов

Лояльных

С оценкой 4-5 балла в 
ответ на сообщение.

Не лояльных

С оценкой 1-3 балла в 
ответ на сообщение

90% 10%

Первое автоматизированное 
сообщение - оценка.

Второе автоматизированное 
сообщение - в зависимости от 
результата оценки предоставляет 
информацию

Звонок ответственного сотрудника, 
работа с негативной оценкой



Личный 
кабинет
Интегрированный с CRM-
системой



Бонусные 
баллы в 
личном 
кабинете



Бонусные баллы

● Начисляются с каждого заказа в размере 
1% от суммы договора

● Начисляются выполняя 
дополнительные условия (подписаться 
на социальные сети, написать отзыв)

● Баллы можно подарить через смс-
верификацию

● Баллы “сгорают” 25 декабря каждого 
года



Актуальная 
информация 
о сделке в 
режиме 
онлайн



Информация о сделке

● Актуальная стадия сделки

● Подробная смета с расшифровкой

● История всех сделок с компанией

● Фотографии всех этапов работ



Заключение 
договора 
оферты 
онлайн



Заключение договора онлайн
 в 1 клик

● Оферта формируется 
автоматически, после заполнения 
идентификационных данных 
клиента в CRM

● Подписывается через сервис 
“Подпислон” смс-верификацией

● Логи действий хранятся на 
сервере компании

● Акты доставки и выполнения 
работ подписываются через смс-
верификацию



Резюмируя

Не роскошь

Сквозная 
аналитика

Необходимость 

Продажи

Настроенная 
CRM

Запускает в 
космос

ROI

Ключевая 
метрика

Не клики и 
конверсии в РК

Не менее 
важна

Маркетинговая 
стратегия

Чем процессы на 
производстве



Подписывайтесь
 На мои социальные сети


