
BigData Ticketon. Как анализ данных влияет на 
привлечение клиентов и увеличение доходов. 

Самые интересные кейсы 2019 года 



Более  
1 500 000 

пользователей в месяц  
(600 тыс. клиентов в БД) 

7 лет 

успешной деятельности 

Более 
5 000 000 

проданных билетов  
(продаем от 5 до 50 

тыс. билетов в день) 

150 подключенных 
объектов 

кинотеатры / театры / спорт-
арены / концертные залы  

Наши достижения 



В 17 городах Казахстана 
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УСТЬ-КАМЕНОГОРСК 
АКТАУ  
 



ТАДЖИКИСТАН  КЫРГЫЗСТАН УЗБЕКИСТАН 

В трех странах Центральной Азии 
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>1,5  >700  млн. 
просмотров 
сайта в месяц 

тыс. уникальных 
посетителей сайта 
в месяц 2300 тенге  

средний чек 



Спорт 
16% 

Концерты 
34% 

Кинотеатры 
26% 

Театры 
24% 

Данные по продаваемым билетам 
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Кол-во билетов 



Топ 20 билетных сервисов СНГ 



 

 

Аналитика как инструмент  
принятий решений и консалтинга 



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 



 

 

Data-driven маркетинг 



Самое сложное в наше время – это 
умение отличать знаки судьбы от 

таргерированной рекламы 

 

 



Правило 7 касаний 

 

 

Email-ы Социальные сети Push-уведомления 

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



Понедельник Вторник Среда Четверг Пятница Суббота Воскресенье 

Среднее кол-во реализуемых билетов в кино 
по дням недели 

Понедельник Вторник Среда Четверг Пятница Суббота Воскресенье 

Средний оборот от реализуемых билетов 
по дням недели 

Данные продаж билетов в кино по дням 
недели 



Кейс: TicketonDay 

• Цель – увеличение количества покупок билетов в кино в начале недели.  

 

Что было сделано: 

1. Сбор информации о действующих скидках в кинотеатрах 

2. Создание посадочной страницы с информацией о скидках в кинотеатрах по 

вторникам.  

3. Сегментация базы – люди, покупающие билеты в кино 

4. По вторникам запуск рекламных каналов: позиции на сайте, mail-рассылка, 

push-уведомления, sms-рассылка, таргетинг в социальных сетях по базе, 

контекстная реклама с ремаркетингом 

 

 

 

 



Кейс: TicketonDay 

Результат: 

 

Среднее количество билетов приобретаемых в кино по вторникам без TicketonDay 

– 2 462 билета 

Среднее количество билетов приобретаемых в кино по вторникам с TicketonDay – 

4 149 билетов 

 

ИТОГО – увеличение количества покупок билетов в кино по вторникам на 40%   

Цель выполнена! 

 

P.S. Помимо купленных билетов в кино, увеличились продажи билетов и на другие 

мероприятия на сайте по вторникам. 

 

 

 

 



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 «Форсаж 8» – 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 на «Форсаж Хобс и Шоу», но любит Форсаж – 700 человек  

3. Прямые коммуникации с ними – SMS-рассылка, с призывом купить билеты  

4. Таргетинг по mail-ам в социальных сетях на эту базу людей 

5. Ремаркетинг по mail-ам 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).  

35% спад со второй неделей  

Цель выполнена! 

 

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

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. Mail, SMS 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 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 
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Кинотеатры 
29% 

Театры; 11% 

2015 год 



Анна Воронина 
Директор по маркетингу 

+7 (700) 300 00 15 

anna@ticketon.kz 


