
билетный оператор 

№1 В сфере Live Entertainment 
 



 

Знаете ли вы своих клиентов так, как знаем их мы? 

Алматы, 2019 г. Специально для MobiEvent’19  



В 18 городах Казахстана 
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УСТЬ-КАМЕНОГОРСК 
АКТАУ  
УРАЛЬСК 
 
 



ТАДЖИКИСТАН  КЫРГЫЗСТАН УЗБЕКИСТАН 

В трех странах Центральной Азии 



Более  
1 500 000 

пользователей в месяц  
(400 тыс. клиентов в БД) 

7 лет 

успешной деятельности 

Более 
5 200 000 

проданных билетов  
(продаем от 5 до 20 

тыс. билетов в день) 

150 подключенных 
объектов 

кинотеатры / театры / спорт-
арены / концертные залы  

Наши достижения 



Cравнение посещаемости сайтов ticketon.kz в 
сравнении с lamoda.kz, chocolife.me, aviata.kz и 

kino.kz 

*Данные независимого источника - SimilarWeb 



ОТРЫВ ОТ КОНКУРЕНТОВ  

В 16 РАЗ! 

*Данные независимого источника - SimilarWeb 



Спорт 
16% 

Концерты 
34% 

Кинотеатры 
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Театры 
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15 платежных 
шлюзов 

SMS-центры 

Email-центры 

Дублирующие 
сервера 

Сайт Ticketon.kz 
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Приложения iOs, 
Android  

Сайты объектов 

15 Сайтов-афиш 

Приложения 
Senim, Smart 

Astana 

146 отделений 
Beeline  по РК 
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12 Касс  
BiletiAstana 

4 Кассы Koncerty 
Astana 

3 Кассы ТЦ 
KenMart 

Call-Centre 
24/7 

Синхронизация расписания 

Биллинг 

Синхронизация с 1С 

Разнообразная отчетность 

Интеграция с 
турникетами 

Интеграция с 
Билетными 
Агентами 

X-Ticket 
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Система лояльности 

Геймификация 

Экспертность в интернет-рекламе 

Анализ big data 

Cобственные рекламные ресурсы 

Партнерство с ведущими брендами 

Лучшие цены на наружную рекламу 

База клиентов >  600 000 3 кассы «Тикетон» 
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15 спортивных клубов 

34 кинотеатра 

28 театров 

> 30 развлекательных объектов 

> 40 концертных  залов  



Аудитория сайта 

>1,5 >700 млн. 
просмотров  
сайта в месяц 

тыс. уникальных  
посетителей сайта  
в месяц >20 тыс. уникальных  

посетителей сайта  
в день 
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Что еще мы знаем? 

 

Средний чек 

Сумма затрат на развлечения в месяц / год 

Периодичность и частота выхода «в люди» 

Интересы по видам (театр, кино, спорт..) 

Любимый жанр кино 

Любимый вид спорта 

Любимый актер 

Любимый стиль музыки 

Любимый артист 

Наличие/ отсутствие детей и их количество 

 

 

 

 

 

 

 

Режим работы – планктон,  фрилансер, 

домохозяйка 

Покупательские привычки  

Модель смартфона 

Какие сайты посещает кроме нашего 

Насколько клиент «падок» на скидки 

Сколько у него банковских карт 

Готов ли он лететь в другой город за 

развлечениями  

Кто его друзья  

и т.д. 

 

 



Откуда мы это знаем? 



Внутри личного кабинета будут отображаться специальные  
предложения от партнеров с начислением бонусов! 

Действия на сайте и количество покупок 
повышают индикатор яркости жизни 
клиента, которым он может похвастаться! 

За каждую покупку клиента мы 
начисляем бонусы. Он сможет 
оплатить ими часть стоимости 
следующих покупок! 

Кроме бонусов клиенты получают 
награды при выполнении 
специальных заданий! 

Мы анализируем покупки клиента 
и предлагаем ему именно те 
события, которые будут ему 
интересны! 



Анализ покупок 



Анализ покупок 



Вопросы «в лоб» за вознаграждение 



Геймификация  

 

Внутри Тикетон позволяет стимулировать 
клиента выполнять именно те действия на 
сайте, которые нужны нашим партнерам!  

Мы готовы проработать вместе с Вами задания 
и награды от вашего кинособытия! 

Пример: Знаток Марвел!  

Приобретите 7 билетов на любые 
спектакли в течение месяца 



и другие 

Продажи на сайтах партнеров 

МЫ интегрированы с крупнейшими порталами страны. Вся информация о предстоящих  
матчах и возможность покупки билетов подгружается автоматически 

Общий охват составляет более 
1 000 000 чел. в 1 сутки. 



Широкий выбор способов оплаты 

Банковские карты 

VISA / MasterCard / 
AmericanExpress 

Терминалы 
Более 30 000 терминалов по Казахстану 

среди которых: QIWI / КАССА 24 / 
CyberPlat / собственные терминалы 

Интернет банкинг 

HALYK BANK / KAZKOM/Евразийский 
банк / RBK банк 

Электронные деньги 

QIWI кошелек / Яндекс Деньги 

С баланса 

ОНАЙ / БИЛАЙН / ACTIV 

Офлайн кассы 

Более 30 офлайн касс 



    КЕЙСЫ 



Пример подключения по API в 
мобильном приложении senim.kz 



Ticketon - Beeline 

Выход в офлайн 

Интеграция с > 140 абонентскими  

отделениями по Казахстану 



 

- 70% 



Аналитика как инструмент принятий решений и 
консалтинга 

Инструменты 

• Google Analytics 

• Яндекс Метрика 

• MySQL База 

• Feedback-и от покупателей и 
организаторов 

• Фокус-группы  

• BI-аналитика 

 

Результат 

• Диверсификация доходов 

• Понимание рабочих инструментов и 
улучшение слабых сторон Тикетон 

• Увеличение скорости принятия решений 

• Превращение удачных кейсов в рабочие 
бизнес-процессы 

• Более грамотное прогнозирование  

• Увеличение ПРОДАЖ нашим клиентам 

• Консультирование организаторов по 
всем вопросам проведения мероприятий 

 

 

 



Аналитика как инструмент принятий решений и 
консалтинга 



Аналитика как инструмент принятий решений и 
консалтинга 



Правило 7 касаний 

 

 

Email-ы Социальные сети Push-уведомления 

1 месседж – одно время – несколько каналов – конверсия >30%  



Кейс: Форсаж Хобс и Шоу 

• Цель – увеличение количества покупок на 3 неделю проката (уменьшение 

спада покупок менее чем на 50% в сравнении со 2 неделей) 

 

Что было сделано: 

1. Сегментация базы - поиск тех, кто покупал билеты на предыдущие 8 частей 

Форсажа – 5000 человек 

2. Сортировка базы – сопоставление отсегментированной базы с базой людей, 

которые купили в первые 2 недели показа для выявления списка тех, кто еще 

не ходил, но любит Форсаж – 700 человек  

3. Прямые коммуникации с ними – СМС, с призывом купить  

4. Таргетинг по имейлам в социальных сетях на эту базу людей 

5. Ремаркетинг по имейлам на эту базу людей 

 

 

 

 



Кейс: Форсаж Хобс и Шоу 

Результат: 

1. Прямых покупок по СМС – 1 500 000 тенге (4000 долларов США) 

2. Покупок с ремаркетинга – 700 000 тенге (2000 долларов США) 

3. Покупок с таргетинга в социальных сетях – 350 000 тенге (1000 долларов США) 

4. Прямых покупок с сайта – 9 000 000 тенге (24 000 долларов США) 

 

ИТОГО – 12 000 000 тенге (31 000 долларов США).  

33% спад со второй неделей  

Цель выполнена! 

 

P.S. Помимо купленных билетов на Форсаж, обработанная база клиентов совыршила 

покупки на сумму 1 500 000 тенге (4000 долларов США) на мероприятия никак не 

связанные с кино 

 

 

 

 



1 неделя 

2 неделя 

3 неделя 

Кейс: Форсаж Хобс и Шоу 



Кейс: Как мы перетянули аудиторию кино и спорта 
в театры 

• Цель – увеличение количества посетителей театра. На 2015 год средняя 

заполняемость театров 36% 

 

Что было сделано: 

1. Имейл, СМС и Push-уведомления людям, кто не покупает в театры, но ходит в 

кино и на спорт с призывом посетить в первый раз постановку в театре 

2. Глубокая работа с базой – выявление вкусовых предпочтений наших 

покупателей, географического местонахождения, семейного статуса 

3. Персональная рекламная кампания на эту базу с уникальным месседжом для 

них.  

Пример: Человек ходил часто в кино на кинокомедии в кинотеатр Синемакс 

Достык Плаза, мы ему предложили сходить на комедийную постановку в театр в 

этом же районе со скидкой 10%) 

 

 

 



Кейс: Как мы перетянули аудиторию кино и спорта 
в театры 

Результат: 

1. 2018 год, средняя заполняемость театров  – 86% 

2. 2018 год, доля театров в общем доходе Тикетон – 24% 

Цель выполнена! 

 

 

 

 

 

Спорт 
16% 

Концерты 
34% 

Кинотеатры 
26% 

Театры 
24% 

2018 год 

Кинотеатры 
29% 

Театры; 11% 

Спорт, 48% 

2015 год 

Концерты , 
11% 



> 15 000 оставленных заявок 



Виктория Торгунакова 

+7777 712 13 13 

victoria@ticketon.kz 

@victoria_torgy  


