


Практический B2B‑маркетинг 2025

• CRM‑маркетинг • Образовательные каналы

• Account‑Based Marketing • Sales Enablement



Программа встречи

• 1. CRM‑маркетинг — приводим базу в порядок

• 2. Образовательный маркетинг — выращиваем лиды

• 3. Account‑Based Marketing — работаем точечно по аккаунтам

• 4. Sales Enablement — усиливаем момент сделки

• 5. Workshop: обмен кейсами и быстрая обратная связь



SMB vs Enterprise: две разные вселенные

• SMB ≈ B2C‑поведение, решается маркетингом (digital, self‑service)

• Enterprise — длинный цикл, множественные ЛПР, решают продажи
• ✔ Сегодня фокусируемся на инструментах для Enterprise





CRM‑маркетинг: определение

• Сбор, сегментация и активация клиентской базы

• Цель — повторные и крупные сделки за счёт персональных коммуникаций
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Шаг 1: ревизия базы

• • Удаляем дубли

• • Обновляем контакты

• • Добавляем роли/сегменты

• Инструменты: Dedup, LinkedIn, manual clean‑up



Шаг 2: наполнение базы

• Вариант A — холодный парсинг (базы, сервисы)

• Вариант B — лид‑магнит + платный трафик (вебинар, чек‑лист)



Welcome‑цепочка

• 1‑е письмо: спасибо и ценность

• 2‑е письмо: история кейса

• 3‑е письмо: приглашение на демо

• Длительность — 2‑3 недели



Контентные рассылки

• • Миксуем новости, исследования, приглашения

• • Ритм — 1‑2 раза в месяц

• • 90 % ценности / 10 % продажи



VIP - БАЗА

Персонализация контакта - только точеченый CRM



Образовательный маркетинг: зачем

• В B2B продаёт доверие → нужен постоянный инфоповод

• Контент = легальная причина писать клиенту каждые 2‑3 недели



Форматы контента

• Вебинар 45 мин

• Круглый стол / интервью 30 мин

• Серия email‑уроков

• Подборка best practice PDF



Запуск собственной Академии

• Название + простой лендинг

• Редакционный календарь — 12 месяцев

• Внешние эксперты = новая аудитория

• Первых 4 мероприятия будут «пустыми» — это нормально



Календарь мероприятий

• • 2 больших онлайн‑конференции (весна, осень)

• • 12 ежемесячных вебинаров

• • Квартальные mini‑meetup для VIP



Метрики образовательного канала

• Регистрации / участники

• Cost per lead

• Повторные просмотры (on‑demand)

• SQL, которые пришли с контент‑воронки



Account‑Based Marketing (ABM)

• Фокус на заранее выбранном списке аккаунтов

• Коммуникация → персонализирована под компанию и ЛПРов



















Каскад контента ABM

• 1. Холодное письмо с «крючком»

• 2. Видеописьмо + личный инсайт

• 3. Подарок / офлайн‑касание

• 4. Контент для нескольких ЛПР

• → Цель — встреча





Что такое Sales Enablement

• Система материалов, процессов и тренингов,

• которые помогают продавцу провести сделку быстрее и дороже.

• Маркетинг = сервис для продаж



Материалы в зоне сделки

• One‑pager под pain клиента

• Калькулятор ROI

• 90‑сек видеокейс

• Battlecard против 
конкурента

• Чек‑лист внедрения 
(снимает риски)



Маркетинг как SE‑машина

• Карта пути клиента → ищем «провалы информации»

• Закрываем каждую дыру контентом или инструментом

• Побеждаем не бюджетом, а точностью



Механика групповой работы

• 1. Участники делятся на группы по 4‑5 чел.

• 2. Каждый озвучивает свой кейс (2 мин)

• 3. Группа выбирает 1 кейс и за 15 мин готовит план:

• 4. Фаст‑презентация 1 мин → мгновенный фидбек от зала


