ОТТО
Предложение по увеличению продаж и частоты покупок
Не смотря на относительную популярность, компания «Отто» использует интернет инструменты для увеличения продаж и лояльности покупателей весьма поверхностно, отдавая рынок конкурентам.

Компания «Отто» использует такие маркетинговые инструменты, как контекстная реклама (возможно, через агентство Media Stars), социальные сети (Вконтакте, Facebook), CPA (в настоящий работают с Action Pay, Admitad и еще пара небольших сетей) и даже такую модную систему, как RTB (через международное агентство Sociomantic), вовлеченность во взаимодействие с ними оставляет желать лучшего, что открывает широкие возможности для рекламного агентства, которое сможет решить поставленные перед ней задачи. Также не стоит забывать о новом проекте «Отто Раша» eTraction.
То есть, основные инструменты уже есть, остается только их запустить в рабочий режим и решить поставленные задачи в рамках установленного бюджета и сроков.

Конечно, понадобятся и новые инструменты, которые почему то были упущены такой большой компанией (внедрение и ведение новых социальных сетей, возможно разработка и внедрение мобильных технологий), но благодаря наличию своей подписной базы и ресурсов компании вполне можно достичь необходимых показателей в установленный срок.

Анализ сайта, рынка и конкурентов
Анализ при помощи Alexa Rank дает нам следующие показатели сайта:

Трафик за 6 месяцев:

[image: image1.png]1000

10,000

100,000

Daily Global Rank Trend
attoru

auele.nu
amoda ru

butik.ru
bellore.ru




 

Как мы видим, из графика, сайт otto.ru занимает самое последнее место по количеству трафика из 5 подобных интернет-магазинов одежды широкого профиля. Возможно для компании, для которой основным потребителями являются люди, которые заказывают одежду по каталогам (как например моя бабушка), но для интернет-магазина со всеми используемыми инструментами и потенциалом это довольно позорный результат. К тому же мы видим, что то есть рост (и не всегда сезонный), то падение, но результат остается примерно на одном и том же уровне.

Количество просмотров на одного пользователя (в процентах)
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По количеству просмотров на пользователя сайт otto.ru находится на неплохих позициях, что говорит нам, что с самим сайтом не все так плохо и представленный контент и ассортимент как минимум вызывает интерес. Среднее количество просмотров на человека в настоящий момент составляет 7,9.

Процент отказов:
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Этот показатель у сайта отто.ру довольно низкий, ниже чем у большинства конкурентов, что опять таки говорит о позитивных тенденциях и неплохом потенциале.

Время на сайте:
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И опять таки, по данному показателю сайт впереди своих основных конкурентов. Браво! Среднее время нахождения на сайте 5, 53 минуты.

Доля трафика из поисковых систем:
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Доля трафика из поисковых систем растет, и это благодаря тому что сайт занимает по некоторым вкусным показателям первые позиции в топе яндекса и google. Рост трафика – это хорошо. Это говорит нам о том, что интернет магазину есть куда расти и главное, что о нем узнают новые потенциальные покупатели, которые вряд ли покупают что либо через каталоги по почте.

Если говорить о посетителях сайта, то это женщины, со средним образованием, которые заказывают из дома. Это чудесно иллюстрирует также и «луки», которые выкладывают пользователи в официальную группу вконтакте.

Основными конкурентами отто.ру являются проекты Lamoda и Wildberries, ибо у остальных, не смотря на более высокие показатели трафика, такая же печальная ситуация с использованием инструментов интернет-маркетинга и низкие показатели по глубине просмотров и количеству просмотров на посетителя.

Посчитать конверсию без доступа к метрике сайта довольно непросто, но ее можно посмотреть по статистике партнерской программы Admitad. Это, по понятным причинам, не такая точная статистика, как у Яндекс Метрики, но определенные выводы можно сделать.

Admitad предоставляет статистику по количеству конверсий к переходам:
	Wildberrys
	Lamoda
	Quelle
	Butik.ru
	Otto

	1,81%
	1,16%
	0,30%
	1,29%
	0,59%


Конечно, это не обязательно говорит, что юзабилити сайта такое ужасное (как по мне, то оно неплохое), скорее это говорит о абсолютно чудовищном подходе к разработке и обновлению промоматериалов, лэндингах и   прочих инструментах для партнерских сетей.
По сравнению с конкурентами (Wildberries, Quelle.ru, Butik.ru и Lamoda) также выявлены такие минусы, как

· отсутствие бесплатной доставки (доставка по Москве и ЦФО стоит 479 рублей, в то время как доставка у конкурентов бесплатная, кроме Quelle.ru, но у них доставка дешевле)

· отсутствие возможности примерки, при частом несовпадении размеров

· нет системы электронных платежей (типа Робокассы)

· нереально тяжелая и мутная система предоплаты для интернет-магазина
То есть, руководство компании и отдел маркетинга все еще слабо понимает, какие правила игры при продажах в сети интернет. Перестраиваться всегда сложно, но необходимо, если хочется отвоевать себе привлекательный кусок пирога у быстрорастущего рынка. Для поставленных задач это не так важно, с учетом невозможности внести изменения изменения, но для правильной подачи информации потенциальным покупателям эти данные надо иметь в виду.
Если говорить об упоминании по запросам «отто», «отто платья» или «отто одежда» по блогам и форумам, то она почти стремится к нулю. Чаще можно наткнуться на упоминания Отто Штрассера или отечественной троцкистки Евгении Отто.

Конкурентов упоминают чуть чаще, но это опять таки больше рекламные посты ушлых вэбмастеров.
Если говорить об отношении и впечатлениях покупателей, то предлагаю обратиться к такому ресурсу, как otzovik.ru. Посмотрим на процент положительных отзывов
	Отто
	Lamoda
	Wildberries
	Butik.ru
	Quelle

	67,00%
	35,00%
	80,00%
	100,00%
	48,00%


Самый низкий рейтинг у Lamoda, но при том потоке заказов и трафика они могут его себе позволить. Во всяком случае пока. Довольно низкие показатели у Quelle, но у них примерно такие же проблемы по всем фронтам, что и у Отто, поэтому равняться на этот магазин как минимум не актуально. У Butik.ru хорошие показатели и к ним, конечно, надо стремится. Это говорит о том, что при не очень большом потоке заказов (при относительно высоком уровне конверсии с партнерок) они наладили неплохой уровень сервиса. А довольный покупатель всегда позвращается. При том потоке трафика и продаж на удивление хорошие показатели у Wildberrys (с учетом того, что у них трафика на них льется примерно столько же, сколько на Lamoda). Это значит, что они не только наладили продажи, но и добились хорошего уровня сервиса.
Конечно, стоит учесть, что любые отзывы и показатели можно накрутить, но общая тенденция понятна. 
Но главный косяк компании Отто лежит в плоскости взаимодействия и работы с негативом на таких сайтах. Я думаю, что не стоит подробно писать об очевидных вещах.
Итак, с кратким обзором мы закончили и преступаем к самому интересному — как повысить продажи, конверсию и количество пользователей для заданной таргет-группы.
Я подробно остановлюсь на каждом из возможных инструментов продаж, которые нам предоставляет во владение международная сеть интернет, а напоследок, бонусом, дам некоторое количество отвлеченных комментариев на тему, что нужно улучшить в сервисе компании, хотя такая задача не стоит.
CPA сети

Если у Вас есть интернет-магазин любой величины, который делает от 50 продаж в день, лучшего инструмента для продаж найти, конечно же, нельзя.

Само по себе такое явление,  как CPA сети, трудно отнести к какой либо экономической, но большинство рекламодателей почему то считают что работать с ней надо в рамках австрийской экономической школы, хотя наверняка даже не знают что это такое.
В предыдущей главе я дал небольшую выдержку по конверсиям конкурентов и самого сайта отто.ру через одну из CPA сетей. Показатели сайта довольно низкие, а это значит что их можно повысить, причем сделать это не так дорого и сложно.
Надо отметить, что Отто.ру откручивается в следующих CPA сетях (в скобках указан рейтинг партнерки среди вебмастеров):
	Admitad
	Myragon
	ActionPay
	Getactiva
	Leadsleader

	6 из 10
	Остановленно 
	1,7 из 5
	none
	закрылись


А условия работы следующие — 391 рубль за оформленный заказ. То есть, ставка довольно высокая, а рейтинги почему то провисают. У тех же Wildberries оплата за оформленный заказ 280 рублей, а рейтинг 9,7. У Lamoda за оплаченный заказ 5-15%, а рейтинг 9,7! В чем же дело?
Дело все в том, что Wildberries, Butik.ru и Lamoda работают со своими вебмастерами, а Отто.ру и Quelle нет. И именно поэтому конверсия у последних ниже плинтуса, а у Отто.ру еще и самый низкий рейтинг.
Приведем еще одну небольшую сводную таблицу на информации, полученной от Admitad и ActionPay.

	Магазин
	Wildberries
	Lamoda
	Butik.ru
	Quelle.ru
	Отто.ру

	Рейтинг Admitad (из 10)
	9,7
	9,7
	7,3
	7,6
	6

	Рейтинг Actionpay (из 5)
	5
	4,5
	2,4
	4,5
	1,7

	eCPC
	4,81 руб.
	1,47 руб
	1,65 руб
	0,99 руб
	2,71 руб

	Конверсия
	1,81%
	1,15%
	1,32%
	0,30%
	0,58%

	Максимальное время обработки
	20 дней
	60 дней
	30 дней
	40 дней
	40 дней

	Среднее время обработки
	28 дней
	36 дней
	22 дня
	23 дня
	28 дней

	Postclick Cookie
	14 дней
	30 дней
	30 дней
	30 дней
	30 дней

	% Подтверждения
	93,96%
	51,96%
	73,66%
	100,00%
	97,46%

	Оплата
	280 рублей
	5-15%
	4,56%
	76-423 рубля
	391 рубль

	Действие
	Заявка
	Оплаченный заказ
	Оплаченный заказ
	Оформленный заказ от 2300р

	Оформленный  заказ


Итак, как мы можем с Вами видеть, не смотря на не самые плохие условия сотрудничества и показатели, Отто.ру имеет самый низкий рейтинг из всех возможных конкурентов.

Это и не удивительно, если учесть, что партнерская программа абсолютно заброшена. То есть, мало того, что описание партнерской программы сделано на «отвалите», но и для помощи вебмастерам не уделяется абсолютно никакого внимания. И это замечательно видно по аналитике партнерской программы — по показателям eCPC и конверсии программа достигла своего исторического минимума. Это было бы понятно, если у Wildberries и Lamoda  наблюдалось нечто подобное, типа сезонный или кризисный спад, но у них, как мы видим, все хорошо и даже наблюдается некоторый рост. 

· Промо материалы материалы обновлялись последний раз полгода назад 1 баннером с разными ресайзами. За это по идее стреляют. На ActionPay (к которым компания подключилась буквально в октябре), конечно, закинули новые баннеры. Целых два с издевательской припиской «новые баннеры и лэндинги на сайте! Присоединяйтесь!». За это стреляют вдвойне. У конкурентов баннеры обновляются раз в месяц минимум (кроме Butik.ru) и об этом оповещают вебмастеров. О них заботятся и вебмастера это видят и приносят прибыль и массово работают с их партнерской программой — это видно по рейтингам.

· В блоге ни разу с февраля 2013 года не было упоминаний о каких либо акциях, которые проводятся на сайте Отто.ру в блоге Admitad, да и до этого упоминания были всего пару раз. То есть, проскакивала информация о новое парнерке на Украине или о том, что теперь Отто.ру эксклюзивный оффер (не смотря на то, что в этот момент Отто.ру подключились к ActionPay). Для сравнения Quelle публикует каждый месяц с момента подключения, Butik.ru публиковал до мая месяца 2013 почти еженедельно, Lamoda почти в каждом обновлении, Wildberries публиковались редко, но им есть чем компенсировать это упущение. Они себе могут это позволить, а Отто.ру нет.

· Абсолютно кошмарный расчет вознаграждения. Мало того, что на самой странице программы висит неактуальная информация, так еще убрали прогрессивную шкалу вознаграждения. Это абсолютно недопустимо. Иными словами отсутствует дополнительная мотивация для вебмастеров, только обычные унылые будни и рутина. Компания Отто решила, что достаточно поставить высокую выплату и заказы польются рекою.

· Конверсия и eCPC идут вниз, а значит и вебмастера будут подключатся к тем, у кого эти показатели выше.

· Запрещены куча видов трафика, даже такие безобидные, как cashback, а это значит у вебмастеров очень узкие рамки для маневрирования. 

Но все не так плохо, так как с программой все таки работают и было лихое прошлое с высокими eCPC и отличной конверсией. Значит можно все исправить. Для выполнения плана в 6000 за 4 месяца нужно всего лишь 50 заказов в день. Даже при использовании уже работающих CPA, мы вполне можем достичь таких результатов даже без использования иных инструментов.

Итак, рекомендуется:

· Без всякого сомнения, надо обновить описание. Это очень круто, что Отто дает много рекламы в офлайне, но вебмастерам, которым запрещено SEO и контекст на бренд, это никак не поможет. В описании должна быть полезная и актуальная информация — список брендов, категорий товаров, топ товары, акции и скидки, целевая аудитория, география покупателей и прочие полезные вещи. Стоимость такого нововведения - 0

· Промоматериалы должны обновляться раз в месяц минимум. Лучше раз в три недели, плюс баннер на каждую акцию и новых коллекциях, на популярные товары. Другими словами в среднем нам нужно 5 статичных баннеров (1000 рублей за штуку + 10 ресайзов по 200 рублей) и 3 gif баннера (1500 + 10 ресайзов по 500 рублей за штуку). Итого: 34500 в месяц или 138000 рублей за 4 месяца. За 4 месяца у нас появится 32 новых баннера или 352 баннера вместе с ресайзами. А с этим уже можно работать! Конечно же баннеры должны быть в стиле сайта, а главное в стиле ATL. Цены местами завышены, потому что мало ли что.

· Необходимо начать взаимодействовать с вебмастерами. Регулярно проводить конкурсы, с призами в виде денежных премий (10000 рублей за первое место, 5000 за второе и 3000 за третье), выдавать сертификаты от компании Black Sugar и Отто (если получится договорится) для победителей. За 4 месяца расходы на это составят в районе 75000 рублей.

· Вебмастеров надо обучать — давать им статьи о брендах и компании, если получится, то сообразить пару вебинаров с кем нибудь из руководителей отдела продаж компании Отто или их отделом маркетинга. Таким образом кроме практической пользы, мы еще и получим лояльность вебмастеров и CPA сетей. Не думаю, что расходы на это превысят 10000 рублей.

· Шкала вознаграждения должна быть прогрессивная. Поскольку одна из задач у нас стоит в повышении чека до 4000 рублей, то мы введем новые правила: вознаграждение в 391 рубль при заказе на сайте с 4500 рублей, а если ниже, то 291 рубль, при этом за заказ ниже 1500 рублей — 91 рубль. И с этим уже можно жить — разница в 100 рублей вполне существенна, с другой стороны 291 рубль это не так уж и мало (выше чем у Wildberries). При тех нововведениях, что мы планируем ввести, вебмастера такие изменения воспримут с пониманием.

· Стоит также ввести вознаграждение за регистрацию живого пользователя в интернет магазине в размере 15 рублей за человека. Максимальные расходы, исходя из плана в 3000 новых пользователей, в этом случае составят 45000 рублей.

· Конечно, все это с учетом того, что все взаимодействие с CPA сетями компания Black Sugar берет на себя. За 10% сверху выплат вебмастерам. При поставленной задаче в увеличении количества заказов на 6000 при учете что все заказы с чеком больше 4000 рублей, компании Отто это обойдется в 234600 рублей. Это может считаться резервным фондом на случай неожиданных трат и форс-мажора.

Итак, если посчитать все прогнозируемые затраты, то у нас получается:

	Баннеры
	138000 рублей

	Премии и сертификаты
	75000 рублей

	Вебинары и тексты
	10000 рублей

	Подписки
	45000 рублей

	Процент за взаимодействие с CPA сетями
	234600 рублей


Итого: 502600 рублей
При всем этом на одних CPA сетях можно выполнить полностью план, установленный компанией Отто. Именно на CPA сети необходимо делать упор. Необходимо попробовать восстановить отношения с Myragon и попробовать подключится к иным CPA сетям первого эшелона (например к AdvAction, с ними даже не нужна интеграция).
SEO
Информацию о позициях в поисковой выдаче мы берем из открытых источников — Spywords.ru и CY-PR.com. Но тут у нас возникла некоторая проблема — на CY-PR.com информация примерно месячной давности, а на Spywords.ru для полноты картины доступ платный. Но настоящих бойцов невидимого фронта интернет-маркетинга это не помеха!

Обратимся к небольшой таблице:

	
	Яндекс
	Google

	Проиндексировано страниц
	62332
	91900

	Количество запросов в поиске
	18838
	8228


Как ни странно, в Яндекс-картинках изображений с сайта нет вообще, а в гугле их всего около ста. Это не очень трагично, но трафик есть трафик. Возможно, на это есть веские причины у владельцев «Отто.ру», о которых нам ничего не известно.

На сайте есть некоторое количество ошибок, как в html, так и в css, так что скорее всего сайт давно не подвергали аналитике.

Внешних ссылок около 40 000 с Яндекса, а сам тИЦ равен 1900, что не является колоссальным показателем для Яндекс Каталога, в котором сайт занимает всего лишь 9 место в разделе «Одежда, Обувь».  А ведь ежедневно в с него льется около 300 тысяч человек в просторы сети. 

Итак, как мы уже указывали чуть ранее, доля трафика с поисковых систем составляет примерно 22-25% 


Это хороший показатель, но его, конечно же, можно и нужно увеличить. Как же это сделать сохранив бюджет? Очень просто, правда не совсем напрямую.

Итак, если судить по информации месячной давности, сайт по многим вкусным позициям находится как минимум в ТОП-10, сейчас же он несколько просел (например, по топовым запросам «интернет распродажи»), но по сезонным запросам,  типа «женские куртки купить» он все еще находится на 1 месте (в районе 10 000 запросов в месяц). Для более точной информации нужен платный софт, которого в настоящий момент, к сожалению, нет.

Итак, мы можем увеличить количество трафика на сайт путем продвижения группы Вконтакте. Более подробно об этом можно узнать и послушать здесь. То есть, у сайта Отто.ру есть официальная группа ВКонтакте. Мы начинаем ее прокачивать ссылками по интересным и информационным запросам (с частотой от 5000 - 20000), по которым сайт Отто.ру нет в ТОП 10.

Продвижение таким образом даст нам неплохой объем трафика, новых участников в группу, с которой мы можем дальше работать (об этом чуть ниже), а также увеличение конверсии.

Насколько  я знаю, такой способ пока конкуренты еще не используют, поэтому стоит их немного опередить.

Сейчас, если верить тому самому видео, продвижение группы по одному запросу стоит 500 рублей в среднем, в ближайшие месяцы эта ставка наверняка чуть чуть вырастет, поэтому рекомендуется ориентироваться на ставку в 1000 рублей за один запрос. Продвигать имеет смысл запросов 50-60.

Для более быстрой индексации страниц, конечно, рекомендуется прогнать сайты, на которых будут размещены ссылки, по твиттеру (для более быстрой индексации ПС). В среднем цена за такое счастье 250 рублей, но можно найти дешевле.

Итого у нас получается: 60х1250 = 75000 рублей.  Ожидаемый приток трафика — 250 000 — 900000 человек в месяц через 2-3 месяца после начала продвижения, а также хардкорное количество живых вступивших в группу в контакте. Конечно, не все из них что-либо купят или вступят в группу, но все же это пользователи с которыми можно и нужно работать.
 Какие то более подробные рекомендации по SEO можно давать только после доступа к самому сайту и его аналитике. Но описанный выше вариант этого не требует.

Контекстная реклама

Мы подошли к довольно слабому звену всей рекламной компании Отто.ру. Как и в случае с предыдущими пунктами, довольно сложно сделать полноценные выводы о качестве контекстной рекламной компании без доступа к метрике, но кое что мы можем понять и предложить для оптимизации бюджета и CTR. 

Для сравнения проведем некоторый сравнительный анализ, пользуясь замечательным ресурсом Spywords:

Яндекс:

	
	Wildberries
	Lamoda
	Otto.ru

	Количество запросов в контексте
	68268
	154943
	4209

	Средняя позиция в контексте
	1
	1
	2

	Трафик из контекста
	209743
	155576
	5996


Google:

	
	Wildberries
	Lamoda
	Otto.ru

	Количество запросов в контексте
	186450
	152305
	27354

	Средняя позиция в контексте
	5
	3
	10

	Трафик из контекста
	118958
	99479
	7209


Такие показатели, как дневной бюджет я указывать не стал, так как он зависит от очень многих факторов.

Но как мы видим, основные конкуренты уделяют контекстной рекламе намного больше внимания. И правильно делают, ибо это еще и имиджевая реклама. По любому запросу об одежде всплывает контекстная реклама двух основных игроков, и они, как Каин и Авель, по разному относятся к своему сервису и методам работы, но, как говорится, марку держат.

В случае с Отто.ру результаты выглядят более чем скромно. Возможно это связано с экономией бюджета или косолапости агентства Media Stars или собственного отдела маркетинга, но мы имеем то что имеем.

Итак, мы можем предложить услуги по оптимизации объявлений и сократить бюджет. Делать это можно следующими способами:

· Для Яндекс Директа рекомендуется создать отдельную компанию на каждый регион страны, которые в свою очередь разбиваются на компании «на поиске» и на компании «РСЯ», выбрать из них самые «низкобюджетные» для попадания в Спецразмещение, по остальным играть уже по доступным позициям на выдачи в поиске. Делается это потому что, на каждый регион идет своя ставка и когда мы выбираем геотаргетинг «Россия», ставка в среднем будет значительно выше, чем в среднем по каждому региону отдельно. Если «Отто» себя комфортно чувствует в работе с регионами, то это нужно использовать на все 100%. А спецразмещение нам дает высокий CTR, что ведет за собой увеличение трафика, и уменьшение цены за клик.

· При открутке на площадках РСЯ ставить бюджет не более 20% от поиска. Основная его задача — это ретаргетинг и работа по широким запросам. Надо также учитывать что на РСЯ высокий процент скликивания.

· Конечно, очень желательно настроить синтаксис так, чтобы текст запроса был в заголовке объявления. Сделать это не сложно, но руководители Отто.ру могут возмутиться, хотя это заметно повысит CTR, привлечет целевых пользователей, а следовательно понизит цену клика.

· Для Google рекомендуется все таки довести объявления до ума. В общем целом, низкая позиция по выдачи в контекстной рекламе в Google Adwords зависит от качества объявления, а не от цены на клик. Тут нужно работать, как с синтаксисом, так и текстом.

· Абсолютно точно в Google Adwods откручиваться надо только на поиске. В партнерской сети склик на склике, а CTR на цену клика и номер позиции влияет только на поиске. Роль ретаргетинга должен выполнять RTB.
Настройка объявлений, конечно, должна стоит денег и пусть это будет в районе 10% от месячного оборота по контекстной рекламе, то есть где то в районе 21000 в месяц.

Итого за четыре месяца: 21000 х 4 = 84000 рублей.

Вообще, если задачи стоят в увеличении продаж и конверсий, то контекстная реклама не такой плохой выбор, как тизеры, но CPA, SEO, Социальные Сети и RTB в данном случае намного эффективнее. Правда, если рассматривать всю рекламную компанию в едином контексте, то отталкиваясь от старой маркетинговой теории «трех касаний», контекст, конечно, нужен. Но он нужен в том объеме, в котором с ним работают Wildberries и Lamoda, а никак не в том объеме, в котором с ним работает Отто.ру. Но это уже совсем-совсем другие бюджеты.

RTB (Real Time Bidding)
RTB для рынка явление довольно молодое. Появилось оно только в 2010 году, до нас оно дошло где то в году 2011-2012. 
RTB – это все те объявления, которые мучают нас, когда мы единожды имели неосторожность зайти на Wildberries или Addict посмотреть себе толстовку. Она бывает в виде такого «ретаргетинга», с откручивающейся вещью которую мы уже успели посмотреть или просто в виде статического jpg файла. Покупка показов между рекламодателями проходит в виде аукциона, по типу того, что мы видели в контекстной сети Media Target. Да, той самой.
RTB — очень перспективно и вкусно, так как пользуется огромным количеством данных, которые собираются из открытых источников о каждом пользователе сети, до которого получается добраться. Все сейчас занимаются RTB – Begun, Google, Yandex, Facebook и тонны других.
Отто.ру тоже использует RTB, путем сотрудничества с компанией Sociomantic, которая работает по системе CPA (в отличии от большинства, кто по старинке работает по системе CPC) и у которой есть офис в Москве или через их ресселеров, типа Action Pay (возможно!).
Всего я заметил два объявления — одно статическое jpg, второе c предложением курток, хотя я в основном лазил по женским вещам. Одно из них было даже на Яндексе, но больше я его не видел.
То есть, RTB система определила мой пол, мою географию пребывания, но забыла про ретаргетинг — то что я смотрел, к сожалению (или к счастью) не откручивалось. Эти объявления я видел всего два раза, из чего можно сделать, что либо с RTB агентством что-то

не так (не бьет ставки каких нибудь AdFox или Google), либо недостаточные ставки CPA, либо еще что-то.
То есть, опять очевидные три косяка  - мало промоматериалов, низкая частота, не совсем адекватный ретаргетинг.
Но чтобы более детально понять, что тут можно делать (сменить сеть или довести работу с существующей до ума), нужно больше данных о работе Отто.ру с RTB, которую можно получить от них самих.
Но на RTB стоит уделить особенно пристальное внимание, так как его рынок будет формироваться и оперяться дальше (даже Apple в авральном режиме мастерит свой RTB под itunes), будет много новых игроков и почти наверняка, смесь CPA с RTB будет в ближайшие лет пять трендом.
Социальные сети

Итак, мы подошли к самому плотному разделу. Социальные сети — это довольно широкое поля для вскапывания целевой аудитории, в первую очередь в виду возможности таргетированной рекламы и широчайшего поля для взаимодействия с аудитории с последующей мотивацией к продажам, формирования устойчивого контакта с брендом и управления аудиторией. 

К сожалению, компания Отто.ру и тут работает поверхностно, не смотря на привлечение сторонних агентств на ведение групп. В настоящий момент Отто.ру имеет представительство  только в вКонтакте и Facebook. Все остальные социальные сети остались нетронуты или забыты.

Каждой социальной сети, с которой рекомендуется работа, будет посвящен отдельный раздел.

ВКонтакте
ВКонтакте — самая большая отечественная социальная сеть. И, несомненно, Отто.ру имеет там свою группу, в которой состоит около 40000 человек. Правда около 4000 из них абсолютно мертвые юзеры, которых никто не чистит.

Ранее (а возможно и сейчас) ведением группы занималась компания Media Star. Замечательный проект «Советы Стилиста», записи администратором группы добавляются регулярно 2-5 раз в день, но, к сожалению, они в основном рекламного характера, и очень мало нейтральных (не рекламных, а просто информативных и развлекательных постов), в виду чего наверняка наблюдается выход участников группы и очень низкая активность.

Но пациент скорее жив, чем мертв! К позитивным моментам можно отнести, что есть активность в фотоальбомах, например, люди более-менее интенсивно выкладывают свои луки в одежде, заказанной в отто.ру,  правда они далеки от той целевой аудитории, указанной в брифе. 

Чтобы оживить группу и увеличить количество подписчиков, я бы рекомендовал:

· Почистить группу

· Сократить количество коммерческих и некоммерческих постов в соотношении 30\70.

· Никакой рекламы по понедельникам, вечерам пятницы, субботам и утра воскресения.

· Конкурс №1 Чтобы подстегнуть активность и увеличить количество юзеров в группе (что за собой неминуемо повлечет рост трафика и продаж), я бы начал проводить конкурсы — розыгрыш сертификата на 5000 рублей два раза в месяц для тех, кто сделает себе репост нужной информации себе на стенку (победитель определяется методом случайных чисел, такие ресурсы есть в сети).

· Конкурс №2 Розыгрыш сертификата на 10000 рублей за лучший лук, с наибольшим количеством «мне нравится). Назовем этот конкурс — Королева Отто. Также Королеве можно давать какие нибудь привилегии на администрирование группы, например, на добавление постов или чего нибудь еще в таком же духе. Это подстегнет азарт и активность. Можно чередовать этот конкурс с конкурсом «принц\прицесса отто» для юзеров с детьми. Другими словами, огромное поле для творчества.

· Размещение рекламы в соответствующих группах через Sociate на 10000 в неделю при наличии соответствующих новостей. Например, информацию по акциям на летние платья сейчас можно давать в группе про путешествия, а про новую коллекцию для детей в группе о детях.

· На тему таргетированной рекламы я, конечно, сомневаюсь, так как если подходить реально, то пробовать там можно что-то от 100 000 в месяц. Но если все таки пробовать, то бить не по Москве и Санкт-Петербургу, а по небольшим городам в регионах, таргетируя по целевой аудитории. В таком случае ставка будет на порядок ниже и более рентабельна, да и публика там менее требовательна. Но я к таргетированной рекламе Вконтакте отношусь весьма подозрительно еще с прошлого опыта общения.

· Увеличить количество отвлеченных постов просто необходимо, особенно интерактивных, в виде опросов, например. Нужно выявить лидеров мнения и работать с ними.

Итак, добавим сводную таблицу

	Конкурс «Репост» за 4 месяца
	40000

	Конкурс «Королева Отто» 4 месяца
	40000

	Реклама в группах Вконтакте 4 месяца
	160000

	Итого:
	240000


Я не стал здесь учитывать таргетированную рекламу в виду ее неоднозначности и ведение группы, так как оно, скорее всего, останется в поле тех же людей, которые занимаются этим сейчас.

Facebook
Группа в Facebook довольно неплохая. Именно в Facebook обитает целевая аудитория, указанная в брифе.

Существует она полтора года, на нее подписаны более 2500 человек. Обновления регулярные и соотношение рекламных и информативных постов скорее правильное. Приятное брендовое оформление. Откручивается реклама сообщества с функцией ретаргетинга и, похоже, RTB.
Из слабых сторон я бы отметил отсутствия тех же самых «Советов Стилиста», нет луков покупателей, малое количество вкладок.

В Facebook контекстная реклама дорогая и вряд ли даст желаемый результат в течении 4 месяцев, а реклама в сообществах по свойству охвата постов в сообществах будет малоэффективна. Поэтому для повышения активности я бы посоветовал следующее:

· Конвертация базы электронных адресов. У Отто наверняка замечательная база тех, кто подписан на e-mail рассылку. Это чаще всего постоянные покупатели. У Facebook есть такая функция, как конвертация e-mail базы, которую можно осуществить с панели управления сообществом. После того, как база будет залита, юзеры, у которых есть аккаунт в Facebook получат сообщение, что их приглашают присоединится к сообществу. Это нужно провести первым делом и проводить ежемесячно с приходом новых посетителей. Это бесплатно, весело и задорно.

· Конкурсы, аналогичные тем, что проводятся вКонтакте. С теми же призами.

· Добавить раздел «Советы стилиста» (по возможности)

· Больше вкладок! Как минимум понадобятся вкладки с Youtube роликами, Луками, фото из Instagram.
Итак, в общем целом весь бюджет у нас будет уходить в основном на конкурсы, а это 80 000 за 4 месяца.

Одноклассники

Если честно, я был очень удивлен, что у Отто нет своего сообщества в Одноклассниках. Ведь именно там обитают люди, которым будет интересна одежда Отто! Конечно, это не так целевая аудитория, указанная в брифе, но исключительно та самая, родная, верная каталогам и брендам.

Без всякого сомнения, группа в Одноклассниках нужна, так как в одноклассниках кроме целевой аудитории есть возможность брендирования, удобная таргетированная реклама и очень недорогой (пока еще) мобильный трафик в пересчете на юзера.

После создания группы нужно сделать рассылку по всем подписчикам Отто.ру о ее открытии , начать кросспостинг с контакта, проводить те же самые конкурсы с тем же самым бюджетом, запустить контекстную рекламу, рекламироваться в сообществах. По большому счету, работа примерно такая же, как и с вКонтакте, только дешевле.

· Ведение группы примерно такое же как и в вКонтакте. Соотношение коммерческих и некоммерческих постов 30\70. Наиболее важная информация подается со вторника по четверг

· Никаких рекламных постов по понедельникам, вечерам пятницы, субботам и утрам понедельника. В это время надо давать простые и лайтовые посты.

· Конкурсы аналогичные «контактным».

· Запуск таргетированной рекламы. Таргетированная реклама в одноклассниках довольно дешевая. Отталкиваясь от той целевой группы, указанной в брифе, стоимость клика будет около 7 рублей. То есть, цена вступившего будет довольно дешевая, относительно таргетированной рекламы того же контакта. Для начала надо попробовать бюджет в районе 70000 в месяц. Количество тизеров нужно в районе 200, в течении 2-х дней можно будет понять, с каких идет трафик, а с каких нет. То есть, останется штук 20. С ними и работать дальше, если будет достигнут нужный эффект. Но тут есть такая заковыка — с таргетированной рекламе лучше всего продается продукция массового потребления до 1000 рублей. Поэтому, возможно, тут лучше всего подойдет продукция из раздела «Все для дома». Но это не совсем то, что нужно заказчику. Поэтому лучше этот момент пока аккуратно отложить. 

· Реклама в сообществах. Куда же без этого? Бюджет и стратегия та же, что и вКонтакте.

	Конкурс «Классно!» х 4 месяца
	40000

	Конкурс «Королева Отто» х 4 месяца
	40000

	Реклама в сообществах
	160000

	Итого:
	240000


Instagram, Pinterest и Pinme

Если компания Отто.ру хочет продавать свою продукцию взрослым образованным людям, которые увлекаются модой, то надо понимать, что это в основном визуалы (то есть они лучше реагируют на изображения), которые любят на людей посмотреть и себя показать.
Для них есть чудесные социальные сервисы, как Instagram, Pinterest и Pinme (отечественный аналог Pinterest).
Сам факт того, что компания Отто игнорирует эти сервисы уже достойно вечной анафемы. Lamoda и Wildberries это понимают. Это понимают немцы из Отто. А российское представительство Отто этого пока не понимает.
Создание аккаунта в Instagram требует минимальных затрат. Все что нужно баннер и возможность единоразовой рассылки с сайта otto.ru, плюс установка кнопки на сайт и анонсирование новости о появлении официального аккаунта в уже существующих социальных сетях.

В качестве материалов можно использовать как фото со луками звезд по типа таких постов,  луки пользователей, зарисовки из жизни компании и, конечно, рекламные материалы. Здесь вполне можно использовать технологию кросспостов, тем более что посты можно брать из более ранних записей в группах вКонтакте и Facebook.
Ведение аккаунта, конечно, будет стоить денег и требует регулярного взаимодействия с самой компанией Отто.
Точно также Instagram является очень хорошей площадкой для проведения конкурсом, типа «сертификат за наибольшее число лайков», так как любой лайк попадает в ленту всех друзей лайкнувшего, а просить лайкнут будут сами участники конкурсов.
Если считать по бюджету, то

	Ведение группы за 4 месяца
	20 000 рублей

	Проведение конкурсов 4 месяца
	40 000 рублей

	Итого:
	60 000 рублей


С сервисом обмена и сохранения изображений Pinterest я еще пока не работал, но много о нем наслышан. И он обладает полезным маркетинговыми инструментами - любое изображение должно быть с ссылкой на первоисточник и функциями Pin to unlock и Pin to Win it.
Ценность первой функции и так понятны, а вторые вводят элемент азарта во взаимодействие с подписчиками. В статье прекрасно показан пример с распродажей с шикарной скидкой.

Регистрация для организаций бесплатна, но требует установки кнопки на сайт и подтверждение сайта.

В сентябре месяце 2013 года появилась возможность рекламы в Pinterest в виде Promoted Posts, по типу тех, что есть в Facebook.

В любом случае, это удобный и полезный инструмент, который уже использует немецкое подразделение компании Отто.
	Ведение аккаунта за 4 месяца
	20 000 рублей
	
	

	Проведение конкурсов 4 месяца
	40 000 рублей
	
	

	Итого:
	60 000 рублей
	
	


Pinme – это российский аналог Pinterest. Проект начинался как полный клон Pinterest, но со временем обрел свою душу. Аудитория в основном женщин, причем, относительно продвинутых. А они и являются нашей целевой аудиторией.
Аудитория проекта растет быстрее, чем аудитория русскоязычного сегмента Pinterest, видимо в виду специфики локального контента.

Кроме того, нужно отметить такой важный инструмент, как возможность создания собственной витрины, но с ограничением до 1000 позиций, без учета остатков и ценой за клик в размере 2,36 рублей. На мой взгляд, этот инструмент как минимум стоит попробовать закупить 10 000 кликов. Витриной сейчас активно пользуется сайт KupiVip.
Итого по прогнозируемым расходам:

	Ведение аккаунта за 4 месяца
	20 000 рублей

	Проведение конкурсов 4 месяца
	40 000 рублей

	Затраты на размещение XML
	23 600 рублей

	Итого:
	83 600 рублей


Pinme, как и Pinterest, имеют приложения для смартфонов Apple, а Instagram вообще ориентирован на мобильную публику. С учетом того, что в следующем году прогнозируется, что половина всего трафика будет прилетать со смартфонов и планшетов, размещение в этих сетях просто необходимо.
Итого на все три сети: 203 600

В заключении можно сказать, что работа с социальными сетями в настоящий момент самый простой способ достучаться до сердца покупателя и сделать его постоянным покупателем. Именно подстегивая азарт и общение можно оживить группу и привлечь в нее новых покупателей с минимальными расходами. Трафик из официальных групп в социальных сетях можно и нужно делать разогретым к продажам. 
Общие затраты на социальные сети по моим предварительным прогнозам составят:

	ВКонтакте
	240 000 рублей

	Одноклассники
	240 000 рублей

	Facebook
	-

	Instagram, Pinterest, Pinme
	203 600 рублей

	Итого
	683 600 рублей


Конечно, понадобятся более разнообразные конкурсы, акции и призы, определенные кейсы на этот счет есть, но без взаимодействия с компанией Отто не получится даже сделать подарочные сертификаты.
Возможно у самой компании Отто есть какие-нибудь задумки или наработки, которые можно реализовать.

Сервисы товарных площадок
Сервисы товарных площадок, были одно время основным местом столкновения интернет-магазинов, которые продавали бытовую технику и электронику.  Яндекс Маркет до сих пор имеет посещаемость в размере 20 000 000 уникальных посетителей в месяц. Они были первыми, за ними уже появились Wikimart, Товары@mail.ru, Price.ru, Aport.ru.
Но для одежды все-таки сервисы товарных площадок не самый лучший вариант. Именно поэтому такие крупные игроки, как Lamoda и Wildberries размещаются только на Яндекс Маркете и (в случае с Lamoda) на Товары@mail.ru . 
Размещение на Товары@mail.ru не особо целесообразно, особенно с учетом ее посещаемости и относительно высоких ставок на размещение. К тому же интеграция с сервисом не проходит так просто. Мой предыдущий интернет магазин подключали в течении трех месяцев.
Про другие сервисы я тоже не скажу ничего хорошего – автоматическая загрузка xml файла практически нигде не реализована, почти везде идет оплата за клик.

Wikimart берет процент с продажи (до 15%), однако нам и нашим оптовым партнерам они так и не смогли настроить ни API интеграцию, ни даже правильное размещение в категориях.

Все таки, сервисы товарных площадок это хороший инструмент для продажи электроники, но не одежды.

Исключением является Яндекс Маркет, на котором удачно организовали проект Яндекс Гардероб (правда не совсем в том виде, в котором обещали организовать его на выставке E-Com 2013).
К тому же, сейчас Яндекс Маркет переходит на CPA систему с оплатой за % от заказа, что, конечно, на порядок удобнее. Правда, для начала надо около трех месяцев пооткручиваться в Маркете с оплатой за клик.

Это удовольствие не дешевое. Хотя на порядок повышается CTR, конверсий Вам никто не обещает. Реальная минимальная цена клика – 20 центов, на спецразмещении в Маркете цена может достигать и 7-15$.
Поэтому тут можно выбрать две стратегии – отручивание три месяца на минималке для последующего входа в CPA и инвестирование сохраненных средств туда, или откручивание на максимальном бюджете для максимального CTR.
Я бы предложил первый вариант, так как CPA модель на порядок привлекательнее и лучше вложить деньги на продвижение позиций именно в рамках CPA.
Стоит отметить, что Яндекс Маркет очень серьезно относится к тем интернет-магазинам, которые у него откручиваются. Они будут прозванивать, делать липовые заказы и не дай Бог кто-то им нахамит или скажет, что товара нет в наличии, то магазин немедленно отключат от системы до «исправления проблемы».

Это нужно всегда иметь в виду, ведь именно по этой причине к Яндекс Маркету не подсоединяются многие интернет-магазины одежды.

По бюджету я бы планировал первоначальные траты в размере 30 000 на 3 месяца, и 340 000 на четвертый.

Первые три месяца дадут понять, что особенности работы сайта Отто.ру с Яндекс Маркетом, посчитать конверсию и подготовиться к переходу на CPA, в четвертый же месяц вложиться в дополнительную рекламу (например приоритетное размещение) позиций.

Из расчета 1% от суммы чека при нашем максимуме – 4000 рублей и необходимом количестве заказов в размере 6000, комиссия Яндекс Маркета составит 240 000 рублей.

Итак, давайте посчитаем:

	Оплата кликов за первые три месяца
	90 000 рублей

	Инвестиции в рекламу на ЯМ на 4 месяц
	100 000 рублей

	Комиссия Яндекс Маркета
	240 000 рублей

	Итого:
	430 000 рублей


Заключение
В заключении я хотел бы отметить, что без доступа к метрики для выявлении и расчетов конверсии по контекстной рекламе, RTB, трафику и конверсии из социальных сетей и лэндингов очень сложно разрабатывать полноценную стратегию и тем более считать планируемый бюджет.

Однако примерные расчеты я сделал. Общая сумма затрат получилась 1 700 200 рублей. Но надо понимать, что все расчеты примерные и они где-то могут увеличиваться, а где то уменьшаться. Но основной принцип – это создание информационного шума, который бы легко и приятно окутывал целевую аудиторию, привязывал их к бренду, чем самым побуждал бы делать регулярные покупки.
В своей стратегии я не указал две вещи, которые на самом деле, понадобятся любому серьезному интернет магазину, если он планирует работать «с молодыми и продвинутыми». Это мобильные приложения и реклама на видеосервисах.

Мобильные приложения так или иначе необходимы, хотя бы в виду того, что так или иначе половина целевой аудитории чаще контактирует с сетью интернет через смартфоны и планшеты, нежели через стационарные компьютеры или ноутбуки. Но разработка мобильного приложения, интеграция с сайтом вещь длительная и вряд ли даст эффект в течение четырех месяцев, а реальные траты могут составить до 30% только за разработку.

Реклама на видео сервисах тоже вещь полезная, но пока из всех конкурентов реализовала Lamoda, чей ролик сейчас откручивается на YouTube. Честно говоря, я вообще был удивлен, что видеоканал не был никак не задействован и никаких промо видео российского отделения Отто нет, хотя у немцев их канал вполне добротный. Возможно тут есть проблемы с авторскими правами или просто халатность, но пока ситуация не прояснится, я бы не стал давать какие либо рекомендации и тем более проводить расчеты.
