
Сквозная аналитика: 
Модный атрибут или рабочий инструмент 
управления бюджетом и конверсией в продажи

Спикер: Елена Королева
Основатель  Indigo Digital & Marketing (IDM)



https://t.me/MAIndigo

Давайте знакомиться 

Елена Королева
Основатель отраслевого Digital-агентства для застройщиков 
Indigo Digital & Marketing (IDM)

Маркетолог-практик с опытом работы с 2004 года
в региональных и федеральных  компаниях (девелопмент,  
строительство, недвижимость). 
Прошла путь от маркетолога до коммерческого директора.
 

• Сертифицированный маркетолог European Marketing 
Confederation (EMC, Нидерланды), 2018. 

• Эксперт градостроительного конкурса ТОП ЖК.
• Член ассоциации развития digital-агентств ARDA.

https://t.me/MAIndigo


Кейс: Комплексный Digital для ЖК

WDA
2025

#КомплексныйМаркетинг

4 687 Indigo DM 599

Маркетинг против кризиса:
23% продаж из комплекса digital, 
когда рынок новостроек упал.

читать кейс

https://workspace.ru/cases/kompleksnyy-digital-dlya-zhk-komfort-klassa/?agency=indigo-dm


Сквозная аналитика: модный атрибут

Признаки

Количество 
заявок/лидов/показов/броней 
CRM  ≠ в сервисе  сквозной 
аналитики

Присутствуют  заявки в строке 
“Сделки, созданные 
самостоятельно”

Расходы в отчете сквозной 
аналитики не соответствуют 
фактическим.



Сквозная аналитика: модный атрибут

Лиды не дошли до CRM: 

Не оплатили телефонию

Капча (сервис защиты от спама)  
реального человека признала ботом

Сбой связи при переадресации 
звонка на ОП

Не все ФОС и ловцы лидов 
интегрированы с CRM



Сквозная аналитика: модный атрибут

Признаки

Количество 
заявок/лидов/показов/ броней в 
CRM  ≠ в сервисе  сквозной 
аналитики

Присутствуют  заявки в строке 
“Сделки, созданные 
самостоятельно”
Расходы в отчете сквозной 
аналитики не соответствуют 
фактическим.

Ошибка № 1
При внесении изменений в CRM (стадии воронки, 
новые поля) и подключения новых телефонных 
номеров  не обновлены интеграции с сервисом 
сквозной аналитики:

Качественный лид, показ, бронь,  исчезают из 
отчета. В результате маркетолог  получает 
дорогую и неэффективную рекламу и 
отсутствие возможности оптимизации 
рекламных кампаний для улучшения качества 
трафика



Сквозная аналитика: модный атрибут

Количество 
заявок/лидов/показов/ броней в 
CRM  ≠ в сервисе  сквозной 
аналитики

Присутствуют  заявки в строке 
“Сделки, созданные 
самостоятельно”
Расходы в отчете сквозной 
аналитики не соответствуют 
фактическим.

Признаки

Ошибка № 2
СRM не создает новый лид (при повторном 
обращении клиента), а  дописывает обращение 
в контакт, что приводит:

к реальной потере сделки, т.к. новые 
обращения клиентов теряются из фокуса ОП 
(менеджер не связывается с клиентом? если 
лид был закрыт)

маркетолог  получает дорогую и 
неэффективную рекламу (особенно если CRM 
ведется не один год)



Сквозная аналитика: модный атрибут

Количество 
заявок/лидов/показов/ броней в 
CRM  ≠ в сервисе  сквозной 
аналитики

Присутствуют  заявки в строке 
“Сделки, созданные 
самостоятельно”
Расходы в отчете сквозной 
аналитики не соответствуют 
фактическим.

Признаки

Ошибка № 3
СRM не передает данные полей карточек лида/сделки (только этапы воронки):

что не позволяет настроить воронку маркетинга и оценить эффективность 
рекламного канала на средних стадиях воронки (CPQL, стоимость встречи/брони)



Сквозная аналитика: модный атрибут

Количество 
заявок/лидов/показов/ броней в 
CRM  ≠ в сервисе  сквозной 
аналитики

Присутствуют  заявки в строке 
“Сделки, созданные 
самостоятельно”
Расходы в отчете сквозной 
аналитики не соответствуют 
фактическим.

Признаки

Ошибка № 4
При переадресации звонка с коллтрекинга на 
ВАТС (вертушка ОП), теряются данные об 
источнике звонка.

Решение
Проверить, передаются ли источники звонков в сервис 
сквозной аналитики, доработать интеграцию при 
необходимости.



Сквозная аналитика: модный атрибут

Количество заявок/лидов/показов/ 
броней в CRM  ≠ в сервисе  
сквозной аналитики

Присутствуют  заявки в строке 
“Сделки, созданные 
самостоятельно”
Расходы в отчете сквозной 
аналитики не соответствуют 
фактическим.

Признаки

Ошибка № 5
Расходы бюджета отличаются от 
расхода в рекламных кабинетах

Причина 1:  в кабинете сквозной 
аналитики неверно указана ставка  НДС 

Причина 2: в новых форматах рекламных 
кампаний (например, реклама в TG)  
случаются сбои в передаче расходов из 
рекламного кабинета в сервис

Решение
Проверить настройки и требовать от техподдержки 
сервиса исправления интеграции рекламной системы и 
сервиса.



Как выжать из рекламного бюджета максимум? 

Сквозная аналитика - эффективный инструмент, который позволяет:

✓ Оценивать эффективности рекламного канала по каждому этапу воронки до продаж, а  не только 
на уровне расходов, показов, кликов,  визитов и заявок.

✓ Улучшать  конверсию воронки  от квала до продажи за счет оптимизации рекламы на уровне 
кампаний, объявлений и офферов.



Комплексный Digital для ЖК / Seo Лендинга ЖК: кейс на VC.ru

VC
RU

#КомплексныйМаркетинг

3 787 Indigo DM 120

Как мы помирили отделы маркетинга 
и продаж застройщика и спасли их от 
войны между собой

смотреть 

https://vc.ru/marketing/1694319-kak-my-pomirili-otdely-marketinga-i-prodazh-zastroishika-i-spasli-ih-ot-voiny-mezhdu-soboi


анализ кабинета сквозной аналитики
с рекомендациями



Елена Королева
+7 (918) 524 14 86
@korolevamarketing

КОРОЛЕВА PRO 
МАРКЕТИНГ ДЛЯ 
ЗАСТРОЙЩИКОВ
Пост с презентацией  уже ждет вас в канале 
------🡒 

Telegram-канал

https://t.me/MAIndigo

https://t.me/MAIndigo

