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Аннотация
Узнайте, как внедрить ИИ-инструменты, чтобы:Достичь

гиперперсонализации как у Amazon/Netflix,Прогнозировать
отток клиентов и LTV с точностью 85%,Автоматизировать
рекламу, контент и поддержку, экономя до 70% времени.Разбор
реальных кейсов (ритейл, банки, e-com), пошаговые дорожные
карты внедрения, фокус на ROI и данных. Этические риски,
генеративный ИИ, прескриптивная аналитика. Ваш ключ к
снижению затрат, росту лояльности и переходу от тактики к
стратегии. Не теория – проверенные решения.
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ИИ: ЦИФРОВОЙ МАРКЕТИНГ

 
 

Глава 1: Почему ИИ – не опция,
а необходимость для маркетолога?

 
Представьте утро современного маркетолога. Входящие

забиты отчетами из  десятка систем: веб-аналитика, CRM,
соцсети, email-сервисы. Поток данных – океан, в котором то-
нут идеи. Одновременно нужно запустить новую кампанию,
но уверенности в выборе канала или креатива нет – рынок
меняется слишком быстро. А клиенты? Они уже привыкли
к тому, что Netflix знает, какой сериал они захотят посмот-
реть вечером, а Amazon подсказывает идеальный подарок.
Их ожидания персонализированного, мгновенного и  реле-
вантного опыта стали новой нормой. И здесь кроется глав-
ный вызов: традиционные маркетинговые инструменты про-
сто не справляются с масштабом и скоростью новых реалий.

Три Головных Боли Современного Маркетинга:
Кризис Внимания: Потребители перегружены информа-

цией. Рекламные щиты, соцсети, email, push-уведомления –
все борются за  долю секунды их внимания. Стандартное,
«на всех» сообщение просто теряется в шуме. Как прорвать-
ся сквозь этот барьер?



 
 
 

Переизбыток Данных (и дефицит смысла): Данных боль-
ше, чем когда-либо. Но сырые цифры из Google Analytics,
метрики вовлеченности из  соцсетей, данные о  покупках
из CRM – это хаос. Ручной анализ занимает часы и дни, а ин-
сайты часто запаздывают или оказываются поверхностными.
Как превратить терабайты информации в понятные инструк-
ции для действий прямо сейчас?

Растущие Ожидания Клиентов: Персонализация – это уже
не  «приятный бонус», а  обязательное требование. Клиен-
ты ждут, что бренд узнает их, поймет их потребности здесь
и сейчас и предложит именно то, что им нужно. Без этого они
просто уйдут к конкурентам, которые смогли это обеспечить.
Как угнаться за этими запросами для тысяч, а то и миллио-
нов клиентов одновременно?

Чем Конкретно ИИ Меняет Игру (Это Не Просто «Крутая
Технология»):

Искусственный интеллект – это не фантастика. Это набор
практических инструментов, которые решают эти три боли,
давая маркетологам суперспособности:

Скорость: ИИ обрабатывает гигантские объемы данных
за секунды и минуты, а не за дни и недели. Анализ тональ-
ности тысяч отзывов? Мониторинг конкурентов в реальном
времени? Оптимизация ставок в рекламе на лету? Для ИИ
это рутина. Пример: Система на основе ИИ может проана-
лизировать результаты А/B-теста сотен вариантов баннеров
и определить победителя не через неделю, а  за считанные



 
 
 

часы, позволяя мгновенно масштабировать успешную креа-
тивную стратегию.

Масштаб: Персонализировать взаимодействие для каждо-
го отдельного клиента вручную – утопия. ИИ делает это ав-
томатически для всей вашей аудитории. Пример из жизни
(как в плане): Представьте email-рассылку. Ручное сегмен-
тирование: вы делите базу на 5—10 групп по полу, возрасту
или прошлым покупкам. Все в группе получают одно и то же
письмо. ИИ-персонализация: система анализирует поведе-
ние каждого подписчика в реальном времени (что смотрел
на сайте, что добавлял в корзину, какие письма открывал).
В итоге, два человека из одной «ручной» сегментации полу-
чают совершенно разные письма: один – с предложением до-
заказать любимый кофе, другой – с новинкой из категории,
которую он недавно просматривал. Результат: Такая динами-
ческая персонализация регулярно показывает рост откры-
тий (Open Rate) на 20—40% и увеличение конверсий (CTR,
продажи) на 15—30% по сравнению с массовыми или гру-
бо сегментированными рассылками (источник: данные плат-
форм email-маркетинга и кейсы ритейлеров).

Точность: ИИ видит закономерности и  связи в  данных,
которые неочевидны человеку. Он предсказывает поведение
клиентов (кто купит, кто уйдет, кто отреагирует на конкрет-
ное предложение) с  высокой долей вероятности. Пример:
Прогнозная модель на основе ИИ может выявить, что кли-
енты, которые в последний месяц снизили частоту посеще-



 
 
 

ний сайта и перестали открывать письма и просматривали
страницу «Контакты», с вероятностью 85% уйдут к конку-
ренту в ближайшие 30 дней. Это позволяет запустить точеч-
ные кампании удержания до того, как клиент реально ушел.

Креативность (да, и это тоже!): Современные генератив-
ные ИИ (GenAI) способны создавать текстовые описания,
заголовки, идеи для постов, изображения и даже видео-сце-
нарии. Они не  заменяют человека, но  становятся мощны-
ми «мозговыми центрами» и помощниками, экономящими
огромное количество времени на рутинных креативных за-
дачах. Пример: Маркетолог может попросить ИИ сгенериро-
вать 50 вариантов заголовка для новой кампании на основе
ключевых сообщений бренда и целевой аудитории за пару
минут, а затем выбрать и доработать лучшие.

Без Паники: Основные «Кирпичики» ИИ для Маркетоло-
га:

Чтобы разговаривать на одном языке с технологами и по-
нимать, о чем говорят вендоры, полезно знать базовые тер-
мины:

Машинное обучение (ML  – Machine Learning): Сердце
большинства маркетинговых ИИ. Это когда компьютерные
алгоритмы учатся находить закономерности в  данных без
явного программирования на  каждую задачу. Чем больше
и качественнее данных «скормить» алгоритму, тем лучше он
предсказывает (например, вероятность покупки) или клас-
сифицирует (например, позитивный это отзыв или негатив-



 
 
 

ный).
Обработка естественного языка (NLP – Natural Language

Processing): Как ИИ «понимает» человеческую речь и текст.
Позволяет анализировать смысл, тональность (сарказм, гнев,
радость), извлекать ключевые темы из отзывов, чатов, соц-
сетей, а также генерировать текст, похожий на человеческий.
Пример (как в  плане): Система с  NLP может понять, что
отзыв «Ну, дизайн, конечно, нечто… ожидала большего» –
негативный, даже без слов «плохо» или «ужасно», уловив
иронию и контекст.

Компьютерное зрение (CV  – Computer Vision): Научил
ИИ «видеть» и понимать изображения и видео. В маркетинге
используется для анализа визуального контента (например,
как часто и в каком контексте появляется ваш логотип в соц-
сетях), автоматического тегирования изображений товаров,
создания альтернативных вариантов креативов.

Генеративный ИИ (GenAI): Подмножество ИИ, фокуси-
рующееся на создании нового контента – текста, изображе-
ний, музыки, кода, видео – на основе полученных инструк-
ций (промптов) и  обученных на  огромных массивах дан-
ных. Примеры: ChatGPT, Claude, Gemini (текст), Midjourney,
DALL-E (изображения), Sora (видео).

Прогнозная аналитика (Predictive Analytics): Использова-
ние данных, статистики и алгоритмов ML для прогнозирова-
ния будущих событий или поведения (например, LTV кли-
ента, риск оттока, склонность к покупке конкретного това-



 
 
 

ра).
Итог: Не роскошь, а инструмент выживания
ИИ в  маркетинге  – это уже не  вопрос «внедрять или

не внедрять?» для тех, кто хочет оставаться конкурентоспо-
собным. Это вопрос «когда и как начать?». Технологии ис-
кусственного интеллекта – это единственный практический
ответ на вызовы перегруженности данными, дефицита вни-
мания и запросов на гиперперсонализацию. Они дают марке-
тологам невиданные ранее скорость, масштаб, точность и но-
вые возможности для креатива. Игнорировать ИИ сегодня –
значит сознательно ставить свой бизнес в невыгодное поло-
жение, отдавая инициативу более технологичным и гибким
конкурентам, которые уже используют эти инструменты для
захвата внимания и лояльности ваших клиентов.

В следующих главах мы подробно разберем, как именно
применять эти технологии в разных каналах и задачах мар-
кетинга, превращая теоретические возможности в измери-
мый результат для вашего бизнеса.



 
 
 

 
Глава 2: Ключевые Технологии

ИИ для Маркетолога
 

В Главе первой мы убедились: ИИ – не фантастика, а ра-
бочий инструмент для решения реальных маркетинговых
проблем. Но  когда коллеги из  IT или продакт-менеджеры
вендоров начинают сыпать терминами вроде «нейронные се-
ти», «коллаборативная фильтрация» или «трансформерные
модели», легко почувствовать себя потерянным. Не волнуй-
тесь! Вам не нужно быть data scientist’ом, чтобы эффективно
использовать ИИ в маркетинге. Важно понимать основные
типы технологий, какие маркетинговые задачи они решают
и как примерно это работает на интуитивном уровне. Давай-
те разберем ключевые «движки» ИИ, которые действитель-
но полезны маркетологу.

1. Рекомендательные системы: ваш персональный шопер
в цифре.

Проблема, которую решает: Как показать именно тому
клиенту именно тот товар, контент или предложение, кото-
рое его заинтересует прямо сейчас? Вручную это невозмож-
но при большой аудитории.

Как это работает (простыми словами): Представьте двух
помощников в магазине:

Помощник А  (Content-Based): Знает, что у вас в руках.
Если вы смотрите книгу по садоводству, он предложит дру-



 
 
 

гие книги по садоводству («Похожие товары»). Он смотрит
на характеристики самого товара/контента.

Помощник Б (Коллаборативная фильтрация): Знает, что
людям, похожим на вас, нравилось. Если люди, которые ку-
пили книгу по садоводству, часто покупали еще и набор са-
довых инструментов, он предложит вам этот набор («Людям,
которые смотрели это, также понравилось…"). Он смотрит
на поведение и предпочтения пользователей.

Что использует маркетолог: Современные системы (как
у  Amazon, Netflix, Spotify) обычно комбинируют оба под-
хода и  добавляют машинное обучение для учета контек-
ста (время суток, устройство, история последних действий).
Пример из жизни: Вы просмотрели пару кроссовок на сайте
спортивного ритейлера, но не купили. Через час вы заходите
в соцсеть и видите рекламу именно этих кроссовок, но в ком-
плекте с носками и сумкой, которые часто покупают вместе
с ними – это работа коллаборативной фильтрации + тарге-
тинг в соцсетях. Результат: рост среднего чека и конверсии.

2. NLP (Обработка Естественного Языка): Услышать
и Понять Клиента

Проблема, которую решает: Как обработать тысячи отзы-
вов, комментариев в соцсетях, запросов в поддержку или ча-
тах? Как понять настоящее мнение клиентов, их боль, их ин-
тенты (что они на самом деле хотят)? Ручной анализ слиш-
ком медленный и субъективный.

Как это работает: ИИ учится «понимать» человеческий



 
 
 

язык не как набор слов, а как смысл. Он умеет:
Анализировать тональность: Определять, позитивный,

негативный или нейтральный отзыв. И не просто по словам
«хорошо» или «плохо», а по контексту и структуре предло-
жения.

Распознавать интенты: Понимать, чего хочет клиент: по-
лучить помощь, оставить жалобу, узнать цену, сделать заказ?
Это критично для чат-ботов и маршрутизации обращений.

Извлекать ключевые темы и  сущности: Находить часто
упоминаемые продукты, фичи, проблемы («доставка», «ка-
чество экрана», «батарея») или имена людей/брендов.

Генерировать текст: Создавать осмысленные ответы, опи-
сания, посты, похожие на  написанные человеком (это уже
ближе к GenAI).

Что использует маркетолог: Мониторинг репутации брен-
да, анализ обращений в поддержку, чат-боты, генерация кон-
тента, анализ открытых вопросов в опросах. Пример из жиз-
ни (как в  плане): Клиент пишет отзыв на  кухонный блен-
дер: «Ну, мощность у него, конечно, „космическая“… осо-
бенно когда он пытается измельчить лед и звучит как взле-
тающий истребитель в 6 утра. Соседи в восторге (нет).» Че-
ловек может уловить сарказм и  негатив. ИИ с  NLP тоже
поймет, что отзыв негативный, несмотря на слова «косми-
ческая» и «восторг», анализируя контекст («взлетающий ис-
требитель», «6 утра», «соседи в восторге (нет)»). Это позво-
ляет автоматически помечать отзыв как проблемный и реа-



 
 
 

гировать.
3. Прогнозные Модели: Ваш Маркетинговый «Хрусталь-

ный Шар» (На Основе Данных)
Проблема, которую решает: Как заранее знать, кто из кли-

ентов принесет больше прибыли, кто скоро уйдет к конку-
ренту, кто с наибольшей вероятностью откликнется на кон-
кретную акцию? Как принимать решения не  интуитивно,
а на основе данных о будущем?

Как это работает (простыми словами): Машинное обуче-
ние (ML) анализирует исторические данные о поведении ты-
сяч клиентов (покупки, просмотры, взаимодействия, демо-
графия) и находит сложные закономерности. На основе этих
закономерностей модель предсказывает вероятность опреде-
ленного события для текущих клиентов:

Прогноз Lifetime Value (LTV): Кто из новых (или суще-
ствующих) клиентов потенциально принесет больше всего
прибыли за  все время сотрудничества? Это помогает пра-
вильно распределить маркетинговый бюджет на  привлече-
ние и удержание.

Прогноз оттока (Churn): Кто с высокой вероятностью пе-
рестанет быть клиентом в ближайшее время (например, в те-
чение 30—60 дней)? Какие ранние сигналы (снижение ак-
тивности, просмотр страницы «Как расторгнуть договор»)
указывают на это?

Propensity Modeling (Склонность к действию): Насколько
вероятно, что клиент купит определенный продукт, откро-



 
 
 

ет письмо, перейдет по  ссылке, зарегистрируется на  веби-
нар? Это основа для гиперперсонализированных предложе-
ний и таргетинга рекламы.

Что использует маркетолог: Приоритизация клиентов для
удержания, персонализация предложений, оптимизация ре-
кламных кампаний (таргетинг на «горячих» лидов), прогно-
зирование спроса. Пример из жизни: Мобильный оператор.
Модель ИИ, анализируя данные (снижение числа звонков,
частые проверки баланса, переходы в раздел «Тарифы» кон-
курентов, отсутствие реакции на  спецпредложения), пред-
сказывает с точностью 85%, что клиент Иванов И. И. с ве-
роятностью 90% сменит оператора в течение 30 дней. Отдел
удержания заблаговременно предлагает Иванову И. И. пер-
сональный бонус или выгодный тариф. Результат: снижение
оттока, экономия на привлечении новых клиентов.

4. Компьютерное Зрение (CV): Научить ИИ «Видеть» как
Маркетолог

Проблема, которую решает: Как автоматически анализи-
ровать тысячи изображений и  видео с  вашим продуктом,
брендом или конкурентами в соцсетях, на сайтах, в рекламе?
Как понять, как выглядит ваш товар «в дикой природе»? Как
быстро создать или модифицировать визуальный контент?

Как это работает: ИИ обучен распознавать объекты, сце-
ны, лица, текст, действия и даже бренды (логотипы) на изоб-
ражениях и в видео. Он может:

Распознавать объекты и бренды: Автоматически находить



 
 
 

ваш логотип или продукт на  фото/видео в  соцсетях или
на сайтах СМИ.

Анализировать сцены и контекст: Понимать обстановку,
в которой используется продукт (например, спортзал, офис,
природа), или эмоции людей на фото/видео.

Автоматически тегировать изображения: Присваивать
метки товарам в каталоге («платье», «красное», «летнее»),
упрощая поиск и рекомендации.

Модифицировать изображения/видео: (Часто в сочетании
с GenAI) Менять фон, удалять объекты, генерировать вари-
ации креативов.

Что использует маркетолог: Мониторинг бренда в визу-
альном контенте (user-generated content), контроль за  ис-
пользованием бренда, оптимизация каталогов товаров, со-
здание и тестирование визуальных рекламных материалов.
Пример из жизни: Компания по производству спортивной
одежды использует CV для сканирования. Система автома-
тически находит фото пользователей в их футболках, анали-
зирует контекст (где носят: бег, йога, повседневка?), оцени-
вает количество лайков и комментариев. Это дает понима-
ние реального использования продукта и самых популярных
стилей «в полях», что влияет на дизайн и продвижение.

5. Генеративный ИИ (GenAI): Ваш Креативный Помощ-
ник и Ускоритель

Проблема, которую решает: Как создавать огромные объ-
емы разнообразного текстового и  визуального контента



 
 
 

(описания, посты, письма, идеи, изображения) быстро, не пе-
регружая команду и  не  теряя в  качестве? Как преодолеть
«творческий ступор»?

Как это работает: GenAI (как ChatGPT, Claude, Gemini
для текста; Midjourney, DALL-E, Stable Diffusion для изобра-
жений; Sora для видео) обучен на гигантских массивах дан-
ных (тексты, картинки). На основе вашего запроса (промпта)
он генерирует новый, уникальный контент, имитирующий
человеческое творчество. Важно: он не копирует, а комби-
нирует и трансформирует выученные паттерны.

Что использует маркетолог:
Текст: Генерация идей контента, заголовков, описаний то-

варов, постов для соцсетей, email-рассылок, сценариев для
видео, SEO-текстов, вариантов рекламных объявлений.

Изображения/Видео: Создание иллюстраций, баннеров,
концепт-артов, аватаров, коротких рекламных роликов, ва-
риаций дизайна.

Важно: GenAI – это инструмент, а не замена. Он созда-
ет «черновики» или варианты, которые маркетолог обяза-
тельно должен проверять, редактировать и дорабатывать, до-
бавляя стратегию, бренд-голос и креативную искру. Риски:
фактические ошибки («галлюцинации»), отсутствие глуби-
ны, возможное нарушение авторских прав, потеря уникаль-
ности бренда при бездумном использовании.

Пример из  жизни: Маркетолог интернет-магазина това-
ров для дома получает задание добавить 50 новых товаров



 
 
 

(скажем, наборы посуды) на сайт. Вместо того чтобы писать
50 уникальных описаний с нуля, он использует GenAI. Он
дает промпт: «Напиши продающее, подробное и дружелюб-
ное описание для набора керамической посуды из 12 пред-
метов (тарелки, миски, кружки) в скандинавском стиле, цве-
та „мята“. Упор на экологичность материалов, легкость мы-
тья, подходит для повседневного использования и  приема
гостей. Длина 150—200 слов.» За несколько минут GenAI
выдает 5 вариантов. Маркетолог выбирает лучший, дораба-
тывает его под тон бренда, проверяет факты и  загружает.
Экономия времени – 70—80%.

Технологии на службе задач
Запомните: вам не нужно знать, как именно работает ал-

горитм коллаборативной фильтрации на уровне математики.
Важно понимать:

Какая маркетинговая задача перед вами стоит? (Персона-
лизация? Анализ отзывов? Прогнозирование оттока? Созда-
ние контента?)

Какая технология ИИ подходит для ее решения? (Ре-
комендательные системы? NLP? Прогнозные модели? CV?
GenAI?)

Какой результат вы ожидаете? (Рост конверсии? Сниже-
ние оттока? Экономия времени? Улучшение репутации?)

ИИ-технологии – это мощные, но доступные инструмен-
ты в вашем арсенале. В следующих главах мы подробно раз-
берем, как применить каждую из них в конкретных марке-



 
 
 

тинговых каналах и функциях, чтобы получить измеримый
бизнес-результат. Переходим к гиперперсонализации!



 
 
 

 
Глава 3: Гиперперсонализация:
ИИ как Ваш «Индивидуальный

Стилист» для Клиента
 

Помните времена, когда «персонализация» в маркетинге
означала вставить имя клиента в  начало письма? Сегодня
этого катастрофически мало. Клиенты ждут, что бренд знает
их, понимает их уникальные потребности в данный момент
и предлагает именно то, что им актуально. Гиперперсонали-
зация с ИИ – это ответ на этот запрос. Это не просто «улуч-
шение» маркетинга; это фундаментальное изменение в том,
как бренды взаимодействуют с людьми, превращая массовые
коммуникации в миллионы индивидуальных диалогов.

Что Такое Гиперперсонализация на Стероидах ИИ?
Представьте идеального продавца-консультанта, который

помнит всю историю ваших покупок и интересов, видит, что
вы прямо сейчас смотрите на сайте, понимает ваш контекст
(например, что вы ищете подарок на юбилей), и мгновенно
предлагает идеальные варианты. Именно так работает гипер-
персонализация с ИИ, но в масштабе миллионов клиентов
одновременно.

Как ИИ делает это возможным: технология «Под Капо-
том»

Сбор и объединение данных в реальном времени:



 
 
 

Источники: Поведение на сайте/в приложении (просмот-
ры, поиски, корзина), история покупок (онлайн и офлайн),
данные из CRM (статус клиента, жалобы, обращения), вза-
имодействия с  email/SMS/push, активность в  соцсетях (ес-
ли доступно), данные контекста (устройство, локация, время
суток, погода).

«Мозг»: Customer Data Platform (CDP): Это ключевая тех-
нология. CDP – не просто база данных. Это централизован-
ная система, которая в режиме реального времени собира-
ет информацию о клиенте из всех источников, очищает ее,
объединяет в единый профиль (устраняя дубликаты) и дела-
ет доступной для систем ИИ. Без CDP эффективная гипер-
персонализация практически невозможна. Представьте CDP
как единую «книгу жизни» каждого клиента, которую посто-
янно дополняют.

Анализ и Прогноз Интересов «Здесь и Сейчас»:
ИИ-алгоритмы (рекомендательные системы, прогнозные

модели) непрерывно анализируют свежий профиль клиента
в CDP.

Они отвечают на вопросы: Каковы его актуальные интере-
сы? (На основе последних действий). Каковы его долгосроч-
ные предпочтения? (На основе истории). Что он, скорее все-
го, купит следующим? (Propensity modeling). Какое предло-
жение будет для него наиболее релевантным прямо сейчас?
(Учитывая контекст – например, если он просматривает то-
вары для кемпинга, и на улице лето).



 
 
 

Алгоритмы оценивают тысячи сигналов и вычисляют «ве-
совые коэффициенты» интереса к разным категориям, брен-
дам, типам предложений для конкретного человека в кон-
кретный момент.

Динамическая Генерация и Доставка Контента:
На основе вывода ИИ система мгновенно формирует уни-

кальный контент для этого клиента:
Email: Не просто «Здравствуйте, Иван!». А письмо с за-

головком «Ваши кроссовки Nike Air Max ждут продолже-
ния истории! Специально для вас – скидка 15% на коллек-
цию спортивной одежды Nike», где внутри – товары, кото-
рые Иван недавно смотрел и похожие на те, что он покупал
ранее.

Веб-сайт / Приложение: Персональная «главная страни-
ца» или раздел «Рекомендуем именно вам». Баннеры, отоб-
ражающие акции или категории, максимально релевантные
данному посетителю. Даже цены могут меняться динамиче-
ски на основе его профиля (если это этично и прозрачно).

Push-уведомления: Не  массовая рассылка «Распродажа
до  70%!», а  «Иван, куртка, которую вы смотрели, теперь
в наличии в вашем размере! + Спеццена только сегодня».

Рекламные баннеры (Retargeting): Показ не просто про-
смотренных товаров, а комплектов или аксессуаров к ним,
которые ИИ предсказывает, что клиент захочет купить сле-
дующим.

Технически: Это достигается через шаблоны с динамиче-



 
 
 

скими блоками и интеграцию CDP/ИИ-движка с системами
доставки контента (ESP, CMS, Ad Servers) через API.

Практический Совет: Как Сегментировать Аудиторию
для ИИ? (Секрет Успеха)

Забудьте о статичных сегментах вроде «Женщины 25—
35 из Москвы». Для ИИ каждый клиент – это уникальный
сегмент из одного человека. Но чтобы ИИ работал эффек-
тивно, критически важно:

Объединять данные из  ВСЕХ источников (CDP  – ваш
друг!): Поведенческие данные (сайт, приложение), транзак-
ционные (покупки), профильные (демография, если есть),
коммуникационные (открытия/клики), данные контекста.
Чем полнее профиль, тем точнее ИИ.

Определить «Сигналы», Которые Важны Конкретно для
Вашего Бизнеса: Что для вас показатель интереса? Просмотр
товара> 30 секунд? Добавление в корзину? Просмотр стра-
ницы «Доставка»? Просмотр 3+ товаров в одной категории?
Согласуйте эти сигналы с ИИ-специалистами.

Начать с простых сценариев: Не пытайтесь охватить все
сразу. Начните с персонализации email на основе прошлых
покупок или просмотров сайта. Затем добавьте персонали-
зацию главной страницы сайта. Потом – динамические реко-
мендации в корзине.

Пример из Жизни: Netflix & Amazon – Классика, Которую
Все Знают

Netflix: Алгоритм не просто рекомендует фильмы одного



 
 
 

жанра. Он анализирует что вы смотрели, как долго смотрели,
когда остановились, что пропустили, какие названия/посте-
ры привлекли внимание. Он учитывает время суток (утром –
легкий контент, вечером – драма). Итог:> 80% просмотров
запускаются через рекомендации.

Amazon: «Купили это? Тогда вам понравится вот это!» –
это вершина айсберга. Amazon предскажает что вам понадо-
бится до того, как вы это поймете (прогноз спроса), предла-
гает комплекты, динамически меняет цены и промо для ва-
шего профиля, персонализирует всю навигацию по сайту.

Кейс Ритейлера: Реальный Бизнес-Результат
Крупная сеть магазинов электроники внедрила ИИ-реко-

мендательную систему на своем сайте и в приложении, инте-
грированную с их CDP. Система анализировала в реальном
времени:

Текущую сессию (просматриваемые товары, поисковые
запросы).

Историю покупок (онлайн и офлайн по карте лояльности).
Данные о товарах (характеристики, категории, бренды).
Контекст (устройство, геолокация  – например, показы-

вать товары, доступные в ближайшем магазине).
Вместо статичных блоков «Хиты продаж» или «Похожие

товары», каждый посетитель видел:
«Рекомендуем именно вам» (на  основе долгосрочных

предпочтений и похожих покупателей).
«С этим часто покупают» (коллаборативная фильтрация



 
 
 

для комплектов).
«Вы смотрели» + «Что купить следующим?» (предиктив-

ные рекомендации на основе текущих просмотров и исто-
рии).

Персонализированные баннеры акций (например, скидка
на аксессуары к недавно купленному смартфону).

Результат за 6 месяцев:
+15% к среднему чеку. Люди чаще покупали сопутствую-

щие товары и комплекты, предложенные ИИ.
+22% к конверсии в покупку в разделах с персонализиро-

ванными рекомендациями по сравнению с не персонализи-
рованными.

Рост показателя повторных покупок (Retention Rate)
на 8%. Клиенты оценили релевантность предложений.

Снижение показателя отказов (Bounce Rate) на  главной
странице на 17%. Посетители сразу видели что-то интерес-
ное для себя.

Подводные Камни и Как Их Обойти:
«Жутковатость» (Creepiness): Слишком точная персона-

лизация может напугать. «Как они узнали, что я об этом ду-
мал?!» Решение: Быть прозрачным. Объяснять, на  основе
чего вы предлагаете контент («На основе ваших прошлых
покупок», «Потому что вы смотрели…"). Давать клиенту
контроль над данными и персонализацией в настройках про-
филя.

«Пузырь Фильтров»: Риск, что ИИ будет показывать толь-



 
 
 

ко похожее, лишая клиента новых открытий. Решение: До-
бавлять элемент «серендипити» – блоки вроде «Неожидан-
но для вас» или «Популярно среди новаторов» на  основе
немного других паттернов.

Качество Данных: «Мусор на входе – мусор на выходе».
Решение: Инвестировать в CDP, процессы очистки и обога-
щения данных.

Итог: Гиперперсонализация – Новая База
Гиперперсонализация с ИИ – это не будущее, а настоя-

щее конкурентное преимущество. Она превращает клиен-
та из номера в базе в  уникального человека с  его истори-
ей и потребностями. Это мощнейший инструмент для ро-
ста среднего чека, конверсии, лояльности и, в конечном сче-
те, выручки. Технологии (CDP, ИИ-алгоритмы, интеграции)
доступны. Начните с малого, объедините данные, выберите
один канал для старта, измеряйте результат – и вы увидите,
как ИИ становится вашим лучшим «индивидуальным сти-
листом» для каждого клиента.

В следующей главе мы заглянем еще глубже – в будущее
клиента. Как ИИ помогает не просто реагировать на его дей-
ствия, а предсказывать их, используя прогнозную аналитику.



 
 
 

 
Глава 4: Прогнозная Аналитика:

Заглянуть в Будущее Клиента
 

Представьте, что у вас есть возможность узнать, кто из ва-
ших клиентов принесет компании больше всего прибыли
за все время сотрудничества. Или кто, несмотря на кажущу-
юся лояльность, уже мысленно «собирает чемоданы», чтобы
уйти к конкуренту. А может, вы хотите точно знать, на ко-
го из холодной аудитории стоит тратить рекламный бюджет,
потому что они реально готовы купить?

Это не фантастика. Это прогнозная аналитика на осно-
ве ИИ – ваш маркетинговый «машина времени». Она не га-
дает на  кофейной гуще, а  использует исторические дан-
ные и сложные алгоритмы машинного обучения (ML), что-
бы с высокой вероятностью предсказать будущее поведение
клиентов. Давайте разберем, как это работает и какую кон-
кретную пользу приносит бизнесу.

Три Ключевых Прогноза, Которые Меняют Игру:
Прогноз Lifetime Value (LTV): Кто Ваш «Золотой» Кли-

ент?
Проблема: Маркетинговый бюджет ограничен. Как по-

нять, на привлечение каких клиентов стоит тратить больше,
а на удержание кого инвестировать наиболее активно?

Как это работает: ИИ-модель анализирует данные тысяч
похожих прошлых клиентов: их первую покупку, частоту за-



 
 
 

казов, средний чек, категории товаров, активность (откры-
тия писем, визиты на сайт), демографию (если есть), даже от-
зывы. Она находит закономерности: какие комбинации дей-
ствий и характеристик на раннем этапе коррелируют с высо-
ким совокупным доходом от клиента за все время.

Что это дает маркетологу:
Точное ранжирование клиентов по потенциальной ценно-

сти: Вы видите, кто ваш будущий «чемпион» по прибыльно-
сти, а кто, скорее всего, останется малозатратным, но и ма-
лодоходным.

Оптимизация CAC (Customer Acquisition Cost): Вы мо-
жете позволить себе более высокие затраты на привлечение
клиентов с  прогнозируемым высоким LTV, зная, что они
окупятся с лихвой.

Персонализация программ лояльности: Наиболее ценных
клиентов можно раньше включить в VIP-программы с экс-
клюзивными предложениями и сервисом.

Пример: Интернет-магазин одежды. Модель предсказыва-
ет, что клиентка Аня (первая покупка – дорогое платье пре-
миум-бренда, активный просмотр новинок, подписка на все
рассылки) имеет прогнозируемый LTV в  5  раз выше, чем
клиент Боря (купил одну футболку по скидке и больше не за-
ходил). Маркетинг фокусирует усилия (персонализирован-
ные предложения, ранний доступ к распродажам) на Ане.

Прогноз Оттока (Churn): Кто Собирается Уйти? Ловите
Сигналы Заранее!



 
 
 

Проблема: Потерять клиента всегда дороже, чем удержать
текущего или привлечь нового. Но как узнать, кого именно
терять нежелательно прямо сейчас? Часто осознание прихо-
дит слишком поздно, когда клиент уже расторг договор или
перестал покупать.

Как это работает: ИИ ищет ранние сигналы оттока в пове-
дении клиентов, которые предшествуют фактическому ухо-
ду. Модель обучается на  данных клиентов, которые уже
ушли: что они делали (или перестали делать) за недели и ме-
сяцы до этого? Это может быть:

Резкое снижение активности (перестал заходить в прило-
жение/на сайт, перестал открывать письма).

Изменение паттернов использования (для SaaS, телеко-
ма: меньше звонков, меньше использования данных, переход
на более дешевый тариф).

Увеличение обращений в поддержку с жалобами или за-
просами на расторжение договора.

Просмотр страниц конкурентов или страницы «Как отка-
заться от услуги».

Отсутствие реакции на спецпредложения.
Что это дает маркетологу:
Точечные кампании удержания: Вы можете заблаговре-

менно (за 30, 60, 90 дней до прогнозируемого ухода) предло-
жить «группе риска» персональные стимулы: скидку, бонус,
улучшенный сервис, подарок, звонок менеджера по удержа-
нию.



 
 
 

Снижение затрат на  удержание: Вы не  тратите бюджет
на всех подряд, а только на тех, кто действительно собирает-
ся уйти, да еще и с высокой вероятностью.

Понимание причин оттока: Анализ общих черт в прогно-
зируемой «группе риска» помогает выявить системные про-
блемы (плохой сервис, устаревший продукт, неконкурент-
ные цены).

Практический совет (из  плана): Какие данные нуж-
ны? Минимум: история транзакций/использования продук-
та, история взаимодействий (логины, открытия писем, кли-
ки), данные обращений в  поддержку, история смены та-
рифов/планов (если применимо). Чем больше релевантных
данных о поведении, тем точнее прогноз.

Propensity Modeling (Прогноз Склонности к  Действию):
На Кого Нацелить Усилия?

Проблема: Как повысить эффективность рекламы, email-
рассылок или спецпредложений? Как не  тратить деньги
на  тех, кто все равно не  купит, и  не  пропустить тех, кто
«на грани» решения?

Как это работает: ИИ-модель предсказывает вероятность
того, что конкретный клиент или потенциальный клиент со-
вершит конкретное действие в ближайшем будущем:

Склонность к покупке определенного товара или катего-
рии.

Склонность к конверсии на лендинге (оформление заказа,
регистрация, скачивание).



 
 
 

Склонность открыть email или перейти по ссылке в нем.
Склонность отреагировать на  конкретную рекламную

кампанию или промокод.
Что это дает маркетологу:
Гиперперсонализированный таргетинг: Вы показываете

рекламу или отправляете предложение только тем, у  кого
высокая прогнозируемая вероятность откликнуться именно
на это предложение.

Оптимизация рекламных бюджетов: Резкое снижение
CPA (стоимости привлечения клиента) и повышение ROAS
(возврата на рекламные инвестиции) за счет фокуса на «го-
рячих» лидах.

Повышение релевантности коммуникаций: Клиенты по-
лучают только те предложения, которые их действительно
интересуют, что улучшает их опыт и лояльность.

Пример: Онлайн-кинотеатр. Модель предсказывает, что
пользователь Иван с высокой вероятностью купит подписку,
если ему показать рекламу с упором на новый сезон его лю-
бимого сериала и предложением скидки 20% на первый ме-
сяц. Ивану показывается именно эта реклама, а не массовая
«1000 фильмов за 299р в месяц». Конверсия вырастает.

Как Это Работает «Под Капотом»:
Сбор Исторических Данных: Берутся данные о  множе-

стве клиентов/пользователей за прошлый период. Для каж-
дой модели нужны свои данные (см. выше).

Определение «Целевой Переменной»: Что мы хотим



 
 
 

предсказать? (Высокий LTV / Факт ухода / Совершение по-
купки X).

Выбор «Признаков»: Какие характеристики и поведенче-
ские паттерны могут влиять на целевую перемену? (История
покупок, активность, демография, контекст).

Обучение Модели ML: Алгоритм ML (часто деревья ре-
шений, случайный лес, градиентный бустинг или нейронные
сети) ищет закономерности и взаимосвязи в исторических
данных. Он «учится» понимать, какие комбинации призна-
ков с какой вероятностью ведут к нужному исходу (высоко-
му LTV, оттоку, покупке).

Прогнозирование: Обученная модель применяется к те-
кущим клиентам или лидам. Она анализирует их признаки
и выдает прогноз (вероятность оттока 85%, вероятность по-
купки товара Y – 70%, прогнозируемый LTV – $1500).

Действие и Валидация: На основе прогноза запускаются
маркетинговые действия (кампании удержания, таргетинг).
Результаты этих действий (ушел/остался, купил/не  купил)
снова поступают в модель, улучшая ее точность в будущем.
Это цикл!

Пример из Жизни: Телеком-Оператор
Крупный мобильный оператор столкнулся с высоким от-

током абонентов (churn rate). Традиционные методы (массо-
вые рассылки «Мы скучаем!» или предложения всем под-
ряд) были дорогими и малоэффективными.

Решение:



 
 
 

Внедрена ИИ-модель прогноза оттока.
Данные для модели: История звонков и  использования

интернета, смена тарифов, обращения в поддержку (коли-
чество, темы, тон), открываемость/кликабельность комму-
никаций, демография (где доступно), данные о конкурентах
в регионе проживания.
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