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Давайте 
знакомиться:

o Руководитель Студии экспертного 
контента

o Наставник по контент-маркетингу
в 17 В2В компаниях

o 500+ часов консалтинга за год

o Тренер по публичным выступлениям

o Спикер и модератор конференций 
DEMIS PERFORMANCE CONF, В2В 
Insights Day, Completo, Baltic 
digital days, IMEXPERT, Convert 
Monster и др.



Наши клиенты
и ученики



ЖИЗНЬ
НА ПЛАНЕТЕ В2В
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клиентов на всех
не хватит…

1. Продавать всё сложнее

2. КП уходят в спам

3. До ЛПРов сложно дотянуться

4. Маркетинг и продажи
не дружат

5. Мало хороших сейлзов

6. Много расходов на рекламу

7. Не понятно, за что 
хвататься…



Метод рекламной 
бомбардировки

«Аватары клиентов в В2В —
полная хрень. Бред учёных 
импотентов»



Метод PR
и коммуникаций

«Если вы хотите разделить
с ними их мир, вы должны
их понять!»



Сегодня
смотрим

• Что изменилось в В2В-
коммуникациях

• Кастдевы в В2В. Почему 
клиенты вам врут

• Как добраться до  «вождя»? 

• АВМ: как объединить маркетинг 
и продажи

• Аватар клиента: путь в лиды. 
5 главных шагов



В2В-КОММУНИКАЦИИ
ТОГДА И СЕЙЧАС
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ТОП-3 проблем 
В2В-коммуникаций в 2024

1. Персонализация

2. Системность

3. Отстройка от контента 
конкурентов

Исследование «Бенчмарки, 
бюджеты и тенденции контент-
маркетинга B2B: прогноз
на 2024 год»



ТОП-3 + 1 проблема
В2В-коммуникаций в 2025

1. Не хватает ресурсов

2. Аналитика (новинка!)

3. Не закрыт весь путь клиента

4. Нет координации между 
маркетингом и продажами

Исследование «Показатели, 
бюджеты и тенденции контент-
маркетинга B2B: перспективы
на 2025 год»

https://contentmarketinginstitute.com/articles/b2b-content-marketing-trends-research/
https://contentmarketinginstitute.com/articles/b2b-content-marketing-trends-research/
https://contentmarketinginstitute.com/articles/b2b-content-marketing-trends-research/
https://contentmarketinginstitute.com/articles/b2b-content-marketing-trends-research/


ЧТО ИЗМЕНИЛОСЬ?



IT – 2026

• Увеличение страховых взносов 
с 7,6 до 15 %

• Выручка компаний с УСН может 
упасть в 6 раз

• Отток до 40 000 специалистов 

«Многие годы правительство 
последовательно расширяло 
объемы поддержки IT-отрасли —
пока была такая возможность…» 
(Максут Шадаев)



Продажи

• Разработчики  повышают цены 
на лицензии

• Высокая ключевая ставка –
заказчики режут косты

• Спрос падает



Продукт
и маркетинг 

• Продакты и маркетологи
не дружат

• Процессы застревают

• ТТМ растягивается



Account-based 
Marketing на Пандоре

• Ключевые клиенты: племена 
Нави 

• Полезный контент: школа 
Грейс Огустин

• Живое общение:  изучение 
языка и культуры

• Командная работа: учёные 
лаборатории + операторы 
аватаров

• Обогащение данных: 
исследования non stop



Аватар клиента:
путь в лиды



КАСТДЕВЫ
В В2В
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Вопросы для кастдева:

«живые»            «мёртвые»
О прошлом О  будущем

Конкретные факты, переживания Мнения и размышления

О собеседнике О вашем продукте

Простыми словами Формальные, с канцеляритом

Направляющие, открытые Напористые, перебивающие



Вопрос живой или мёртвый?



«Вспомните свои первые впечатления
от нашей услуги/продукта…?»
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10 вопросов
для кастдева в В2В

• Помогают установить контакт

• Дадут больше информации,
чем вы планировали

• Снизят риск ложных выводов

• Подходят для постоянных
и потенциальных клиентов



КАК ДОТЯНУТЬСЯ
ДО ВОЖДЯ
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Что
узнали? 

• Должность

• Возраст

• В какой ситуации формируется 
потребность?

• Какую проблему пытается решить?

• Личная мотивация

• Страхи, если не решить вопрос
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• Какую проблему пытается решить?

• Личная мотивация

• Страхи, если не решить вопрос

• Уровень знаний о продукте

• Кто принимает решение
о покупке?

• Какие убеждения мешают?

• Возражения

• Критерии выбора

• В каких каналах получают 
информацию?



Досье на минимум 3 сегмента
(пример провайдера 1С) 



8 точек
концентрации ЦА

• СМИ

• Соцсети

• Мессенджеры

• Почта

• Поисковые системы

• Профессиональные сообщества

• Площадки с отзывами

• Ивенты: отраслевые конференции, вебинары, семинары





ЗАТОЧИ 
КОПЬЁНТЕНТ
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Один кейс –
5 жанров

1. «Блокбастер» в отраслевых 
СМИ

2. «Сериал» для личного канала

3. «Документалка» в  блоге
на сайте

4. «Шоу» на конференции

5. «Арт-хаус» для презентации



Нужен  контент
для каждого сегмента?!



СТОП



5 КОНТЕНТ-ШАГОВ
ДО ЛИДОВ
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1 — Ставим цели.
Декомпозируем до задач

Цель
Задачи отдела PR
и коммуникаций

KPI (что считаем)

Узнаваемость

• Публиковать статьи
в СМИ

• Вести соцсети
• Оптимизировать блог
• Выступать на широкую 

аудиторию

• Охваты
• Подписки, реакции
• Переходы из ПС
• Брендовые запросы



1 — Ставим цели.
Декомпозируем до задач

Цель
Задачи отдела PR
и коммуникаций

KPI (что считаем)

Лиды

• Делать лид-магниты
• Проводить вебинары
• Показывать кейсы (+PPC)
• Помогать ОП

• Число скачиваний 
• Кол-во регистраций
• Число обращений
• % конверсии в лиды



2 – Сегментируем
ЦА и создаём
аватары клиентов

• На каждый сегмент
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• На каждый сегмент

• Кто в приоритете?

• Учитываем личные мотивы

• Оцениваем стадию принятия 
решения

• Указываем  места  «обитания»



3 — Строим путь клиента
и контентные воронки



3 — Строим путь клиента
и контентные воронки

Стадия
Что хотим
от аудитории

Темы Каналы Формат

От латентной 
потребности
к осознанию

• Повысить уровень знаний
• Чтобы задумалась

о проблеме
• Запомнила бренд в связке 

с потребностью

• Как мед.центру
снизить неявку 
пациентов

• Почему пациенты
не возвращаются

• СМИ
• Конференции
• YouTube
• SEO

• Статья
• Тест
• Видеоролик
• Доклад

От осознания
к выбору

• Чтобы начала искать пути 
решения

• Отстроиться от товаров 
заменителей

• 10 ошибок при 
внедрении CRM для 
клиники

• Кейс: как повысили 
выручку  клиники в 
1,5 раза

• Рассылки
• Таргет в 

соцсетях
• SEO+PPC

• Кейс
• Чек-лист
• Вебинар

От выбора
к покупке

Чтобы выбрали нас
и купили (боремся с прямыми 
конкурентами)

• Отзывы
• Акции

• Сайт
• Лендинг

• Видеоотзыв
• Демо



4 — Объединяемся
с отделом продаж

Маркетинг и продажи делают 
вместе:

o Описания сегментов

o Таблицу скоринга

o Скрипты для звонков/писем



4 — Договариваемся
о критериях кваллида



5 — Отслеживаем конверсии
(связка с CRM)



5 — Аналитика
до лидов

Количество лидов с каждого мероприятия



5 — Аналитика
до лидов

Создаём цели в Метрике
и фиксируем их выполнение



5 — Аналитика
до лидов

Понятно, откуда пришел лид



5 — Строим план
по квалифицированным лидам и продажам



Консультация
по контент-маркетингу в В2В

Что будет:

• Обсудим связку целей бизнеса
и задач контент-маркетинга

• Покажу примеры форматов
и каналов под разные задачи

• Прикинем, какие ресурсы нужны 
и какие KPI ставить 
специалистам



Коммуникации
в В2В

• «Заточены» под клиента

• Продвигают клиента к сделке

• Объединяют маркетинг
и продажи

• Могут измеряться в лидах

Могут или должны?) Обсудим? 



Руководитель
«Студии экспертного контента»
e-mail: client@expert-content.ru

Спасибо
за внимание!

Ксения Шумакова
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