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Позвольте представиться :)

Елена Шумилова

Консультант по маркетинговым технологиям. 

BeHaBu

Помогаю Облакотеке и ее партнерам выстроить комплексный системный 

маркетинг и сделать его эффективным. 

Работала 10 лет руководителем онлайн-проектов в Autodesk, 2 года 

менеджером продукта и консультантом по автоматизации маркетинга  в 

МОНТ.

eshumilova@oblakoteka.ru

mailto:eshumilova@oblakoteka.ru


Почему мы говорим про маркетинг

 Облакотека – платформа для партнеров. 

 Платформа создавалась, чтобы было удобно и хорошо
партнерам.

 Растут партнеры, вместе с ними растет и Облакотека.



О чем я буду говорить сегодня

 Цель: поделиться опытом и  вдохновить приходить со своими 
идеями и облачными сервисами в Облакотеку

 Как мы разбирались, почему не работает цифровой маркетинг

 С чего начинать цифровой маркетинг

 Чем Облакотека может помочь вам в маркетинге

 Вы услышите несколько полезных мыслей, которые помогут вам 
расширить ваш бизнес с помощью облачных сервисов 



Кейс. «Идеальная» рекламная кампания

Посадочная страница:

1С в Облаке

Надежно. Быстро. Выгодно

Сокращаем бюджет на IT
Поддержка 24/7/365

Защита от недружественных структур
…

ЗАКАЗАТЬ
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Выводы

 Дело не в кнопках на странице, а в том как решается проблема 
клиента. 

 Невозможно с первого раза построить идеальную рекламную 
кампанию. Нужно быть готовым, что что-то придется постоянно 
улучшать и подкручивать

 Нельзя перекладывать ответственность на агентство. Кто-то 
внутри должен отвечать за «сборку» и эффективность кампании.

 Далеко не все агентства заботятся о вашей пользе

 Квартала недостаточно. 



Кейс. Нам нужна «упаковка»

Посадочная страница:

Комплексное ИТ обслуживание компаний 
малого и среднего бизнеса 

Берем на себя ответственность за работоспособность вашей техники и сайтов.
Сокращаем бюджет на IT за счет оптимизации процессов
Поддержка 24/7/365
Больше 20 лет на рынке
…

ЗАКАЗАТЬ



В чем проблема?

 Нет продаж

 Почему клиент захочет пойти к вам? 

 Что его не устраивает в текущем положении вещей? 

 Как он решает свои проблемы сейчас? 

 Почему он захочет получить то, что вы ему предлагаете? 

 В чем выгода?



Кейс 3. Захлебнулись в лидах

 Загрузили лиды в СRM

 Разбили продажи на этапы

 Включили email-маркетинг и телемаркетинг.



Выводы

 Не делайте культа из цифрового маркетинга. Продвигайте свои 
решения комплексно.

 Цифровой маркетинг – это отличные возможности дотянуться до 
клиента, сделать коммуникации персональными и отследить 
эффективность.

 Традиционные методы маркетинга все еще работают, особенно, 
если их дополнить цифровыми методами.

 Цифровой маркетинг начинается не с продвижения, а с CRM и 
аналитики



С чего начинать цифровой 
маркетинг



Ценностное предложение

ДЛЯ… Любой IT компании

КОТОРАЯ...
(боль, желание)

Не хочет терять бизнес в волне цифровой трансформации и хочет создать 
успешный облачный сервис

НАШЕ РЕШЕНИЕ… IaaS-платформа Облакотеки

КОТОРОЕ  
ОБЕСПЕЧИВАЕТ
(включает в себя)…

устойчивость, гарантированную производительность, соответствие ФЗ 152

КОТОРАЯ ПОЗВОЛЯЕТ …
партнерам удобно и комфортно создавать и администрировать собственные 
облачные сервисы и зарабатывать на них

В ОТЛИЧИЕ… от стандартных платформ, заточенных под конечного клиента,

БЛАГОДАРЯ…
IaaS сервисы из нескольких локаций на территории РФ
Высокопроизводительные хранилища
Полный стек продуктов Microsoft



С чего начинать цифровой маркетинг?

 Сформулировать ценностное предложение и целевой клиентский 
сегмент

 Протестировать ценностное предложение, понять, как именно 
клиент принимает решение. 

 Найти каналы привлечения таких клиентов. 

 Настроить найденный канал продаж: найти узкие места и 
устранить их. 



Ценностное предложение нужно 
тестировать
 Ценностное предложение - это только гипотеза

 Если вы позвонили с предложением в 20 компаний, а им неинтересно, 
нужно либо сменить сегмент, либо переформулировать ценностное 
предложение.

 Не отдавайте ценностное предложение на откуп агентствам. Вы 
должны его сформулировать и протестировать сами!



Тестировать ценностное 
предложение нужно ДО того, 
как начнёте создавать сервис



Маркетинг с Облакотекой



Облакотека. Каталог и лиды для партнеров

- Помощь в формулировке 
ценностного предложения

- Все предложения и кейсы 
партнеров

- Централизованное продвижение 
каталога на конечных клиентов



Облакотека. Совместный PR

- Совместные пресс-релизы

- Совместные статьи

- Публикации в фейсбуке



Облакотека. Комаркетинг

- Продвижение партенров
50/50

- Участие сотрудников 
Облакотеки в 
мероприятиях партнеров



Маркетинговые партнеры Облакотеки

 Стремятся принести пользу клиенту

 Умеют работать с небольшими начальными бюджетами

 Помогают клиентам строить маркетинг системно и постепенно

 Делятся знаниями

 Ведут прозрачную отчетность

 Готовы подтвердить опыт работы кейсами

 Отзывчивы и проактивны. Сами не делают фигни, и не дают её 
делать вам.



Итоги

 Приходите с идеями и сервисами в Облакотеку.

 Делайте крутые облачные сервисы, эффективно продвигайте их, 
выращивайте свой бизнес.

 Если у вас есть хорошие агентства, пожалуйста, порекомендуйте!

 Oblakoteka@oblakoteka.ru

mailto:Oblakoteka@oblakoteka.ru


Стройте ЧЕЛОВЕКО-
ориентированный сервис

Люди – не сводятся к функции приносить вам деньги


