
НЕ ПРОДАВАЙ 

СЛОНА 

В РОЗНИЦУ!
Интернет-маркетинг в 
сложном В2В



Какие сложные В2В-ниши Вы 
знаете?



Легкий В2В Сложный В2В

Консалтинг

Сырье

Металлоконструкции

Простое ПО Спецтехника

Мебель

Промышленное оборудование

Оборудование для офиса Комплексные решения Сложное ПО

Невысокий средний чек

Цикл сделки быстрее

Клиент понимает свои 
потребности и разбирается в 
продукте

Потенциальных клиентов всего 
несколько тысяч на весь рынок

Высокий средний чек (более 
десятков млн)

Длинный цикл сделки

Чаще всего - тендер

Транзакционные B2B-продажи Консультационные B2B-продажи



Чем ВЫШЕ ценовой сегмент 
продукта, тем МЕНЬШЕ он 
подходит для интернет-
рекламы

Для сложных B2B-ниш интернет-маркетинг 

становится больше репутационным инструментом



Стратегия продвижения

Анализ



Стратегия продвижения

Выбор стратегии



Стратегия продвижения

Активные продажи

Большую роль в данном типе 
стратегии играет отдел продаж

Сложные узкие сферы

Ограниченный рынок

Новые сложные технологии

Высокие чеки

Задачи отдела маркетинга:

Сбор клиентской базы

Упаковка продукта

PR и репутационный маркетинг

Разработка точек контакта и клиентского пути



Активные продажи

Большую роль в данном типе 
стратегии играет отдел продаж

Сложные узкие сферы

Ограниченный рынок

Новые сложные технологии

Высокие чеки

Задачи отдела маркетинга:

Сбор клиентской базы

Упаковка продукта

PR и репутационный маркетинг

Разработка точек контакта и клиентского пути



Активные продажи

Публикации в СМИ

Сайт компании

CRM-маркетинг

Email-маркетинг

Ретаргетинг

SEO-продвижение

Инструменты интернет-продвижения



Сайт для В2В

Позиционирование и УТП

Полноценный понятный каталог

Информация для самостоятельного изучения

Содержательные карточки продукта

Скорость работы

Понятная структура



Инструменты репутационного 
маркетинга в В2В Позиционирование

Cheapest

Biggest

Hottest

Easiest

Quickest

Experiencest

EST-модель позиционирования бренда

«самый крупный» (компания занимает лидирующую позицию в отрасли по 
объёмам производства или ассортименту, система “под ключ”)

«самый доступный» (продукт предлагается по самой 

конкурентоспособной цене на рынке)

«самый инновационный» (продукт основан на новейших технологических 
разработках и трендах)
«самый удобный» (упрощение процесса покупки и использования 
продуктов)
«самый быстрый» (сокращение времени сделки и улучшение сервиса 
путём быстрой доставки)

«самый необычный опыт» (особый сервис, учет всех пожеланий)



Возражения

Нам это не нужно, справляемся без этого

Дорого

Не доверяю

Не понимаю выгоды

Все возражения закрываем на сайте



Закрываем возражения

Кейсы / отгрузки



Закрываем возражения

Отзывы / рекомендации



Закрываем возражения

Технологические преимущества



Закрываем возражения

Авторитетное мнение



Закрываем возражения

Официальное подтверждение



Закрываем возражения

Частые вопросы



Закрываем возражения

Лид-магнит

Гайды

Чек-листы

Инструкции

Шаблоны

Обучающие видео



Авито для B2B

Важно, чтобы ваша ЦА была в этом канале

Качественные настоящие фото

Видео

Оформление профиля

Лид-магнит в описании

Структурированное описание



Задание

Выбрать сайт компании из  B2B-
ниши

Проанализировать его структуру

Переработать структуру, применив 
полученную сегодня информацию

Обосновать внесенные правки
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