
Бенчмарки эффективности автоматизации
маркетинга в B2B (2024-2025)
Актуальные данные и стратегии для B2B-компаний

Введение: Важность бенчмарков в автоматизации маркетинга

В условиях постоянно меняющегося ландшафта B2B-маркетинга, где скорость реакции,
персонализация и эффективность становятся ключевыми факторами успеха, автоматизация
перестала быть просто опцией. Она стала необходимостью. Однако, чтобы по-настоящему
оценить потенциал автоматизации и сопоставить свои результаты с рыночными, критически
важно опираться на актуальные бенчмарки.

Этот материал представляет собой сборник статистических данных и показателей
эффективности автоматизации маркетинга, специфичных для B2B-сектора. Он поможет вам:

* Оценить потенциал роста лидов, конверсии и ROI.

* Сравнить свои текущие показатели с отраслевыми бенчмарками.

* Выявить области для улучшения и расставить приоритеты во внедрении.

* Понять, как использование ИИ и ABM трансформирует B2B-маркетинг.

Данные собраны из ведущих аналитических отчётов и исследований 2024-2026 годов, что
обеспечивает их максимальную релевантность.

Общие показатели эффективности автоматизации в B2B

Средний рост лидогенерации Компании, использующие автоматизацию, демонстрируют
значительный рост лидогенерации. Точные цифры
варьируются по отраслям, но улучшение квалификации лидов
и скорости обработки являются общими драйверами роста.

Среднее увеличение
конверсии (лид в MQL)

В среднем, 40% лидов конвертируются в MQL (Marketing
Qualified Leads) в B2B SaaS (First Page Sage, 2026).

Среднее увеличение
конверсии (MQL в SQL)

В среднем, 38% MQL конвертируются в SQL (Sales Qualified
Leads) в B2B SaaS (First Page Sage, 2026).

Среднее увеличение
конверсии (SQL в сделку)

В среднем, 44% SQL конвертируются в возможности, и 36%
возможностей конвертируются в клиентов в B2B SaaS (First
Page Sage, 2026).

Средний ROI автоматизации
маркетинга

3-5 рублей на каждый вложенный рубль (внутренние
данные).

Среднее снижение затрат на
маркетинг

До 20% маркетингового бюджета может быть сокращено за
счет автоматизации (внутренние данные).

https://rocketlab.bz/?utm_source=pdf&utm_medium=blog&utm_content=benchmarki-effektivnosti-avtomatizatsii


Экономия времени
маркетинговых/продажных
команд

Автоматизация рутинных задач позволяет маркетологам
сосредоточиться на стратегии, а менеджерам по продажам –
на 'горячих' лидах, повышая общую продуктивность.

Бенчмарки по конкретным каналам и инструментам

Канал/Инструмент Бенчмарк Пояснение/Источник

Open Rate триггерных
email-цепочек (welcome)

50-90% Высокий показатель из-за актуальности
сообщения для пользователя.

Open Rate триггерных
email-цепочек (брошенная
корзина)

40-60% Эффективность зависит от
своевременности и персонализации.

CTR триггерных email-цепочек
(welcome)

15-25% Показывает вовлеченность новых
подписчиков.

Эффективность лид-скоринга Увеличение эффективности
отдела продаж на 15-20%

Менеджеры фокусируются на готовых к
покупке клиентах (внутренние данные).

Показатели ABM-кампаний Увеличение размера сделки,
ускорение цикла

ABM фокусируется на высокоценных
аккаунтах, обеспечивая более
глубокую персонализацию.

Влияние чат-ботов на скорость
ответа

Мгновенная реакция 24/7 Снижает нагрузку на менеджеров и
повышает скорость обработки
обращений.

Влияние чат-ботов на
квалификацию лидов

Автоматическая
квалификация

Чат-боты могут собирать первичную
информацию и направлять лидов в
нужный отдел.

Тренды и прогнозы в B2B-маркетинге (2024-2025)

Процент компаний B2B,
использующих ИИ в
маркетинге

94% B2B-покупателей уже используют ИИ в процессе
закупки (6sense, 2025). Ожидается, что к 2027 году 80%
маркетинговых задач будут выполняться с помощью ИИ.

Ожидаемый рост бюджетов на
ИИ и автоматизацию

Бюджеты на ИИ и автоматизацию будут расти, поскольку они
позволяют делать больше с меньшими ресурсами в условиях
сокращения общих маркетинговых бюджетов (Gartner, 2024).

Влияние first-party data на
эффективность кампаний

First-party data становится главным активом, позволяя
строить точные и независимые от сторонних платформ
кампании. Компании, использующие эти данные, добиваются
более высокой эффективности.

Доля бюджета, выделяемая на
ABM в B2B

19% маркетингового бюджета промышленных предприятий
приходится на ABM-кампании (опрос бюро «Dинамика»,
FAVES и МТПП).

Ожидания клиентов от
персонализации

73% клиентов ожидают, что компания знает их
индивидуальные потребности (Salesforce State of Marketing).

Скорость реакции на лид Контакт с веб-лидом в течение 5 минут делает квалификацию
в 21 раз более вероятной, чем в течение 30 минут
(MIT/InsideSales Lead Response Management Study, 2007).



Бенчмарки B2B конверсии по отраслям (2026)

Отрасль Посетитель -> Лид (чисто B2B,
формы)

Лид -> Клиент (полный
цикл)

Юридические услуги 7.4% Выше среднего

B2B SaaS и разработка ПО 1.1% 2-4% (First Page Sage, 2026)

Профессиональные услуги 4.6-7.4% Выше среднего

IT и телеком 1.5% Ниже среднего

Средний показатель (все отрасли,
формы, звонки, чат)

5.13% 2-5% (Ruler Analytics, 2026)

Оцените свою готовность к автоматизации

Начинающий Развивающийся Продвинутый Лидер

Отметьте, где находится ваша компания по уровню автоматизации маркетинга и использования данных:

Источники данных

□ Ruler Analytics, 2026 Conversion Benchmark Report
https://serpsculpt.com/reports/b2b-sales-conversion-rate-by-industry/

□ First Page Sage, 2026 Industry Benchmarks
https://serpsculpt.com/reports/b2b-sales-conversion-rate-by-industry/

□ MIT/InsideSales Lead Response Management Study, 2007
https://serpsculpt.com/reports/b2b-sales-conversion-rate-by-industry/

□ HubSpot, 2026 Marketing Statistics
https://www.hubspot.com/marketing-statistics

□ Salesforce State of Marketing Report
https://global.digitall.com/download-state-of-marketing-report-english

□ Zeliq.com, B2B Conversion Rates by Industry
https://www.zeliq.com/blog/b2b-conversion-rates-by-industry

□ Huble.com, 111 Account-based marketing statistics you need to know in 2025
https://huble.com/blog/account-based-marketing-statistics

□ Martal.ca, B2B Conversion Rate: 5 Proven Methods to Improve Performance
https://martal.ca/b2b-conversion-rate-lb/

□ 6sense, 2025 Data on AI in B2B
https://6sense.com/videos/6sense-for-marketing-in-10-minutes/

□ Опрос бюро «Dинамика», FAVES и МТПП по ABM
Внутренние данные, упомянутые в тексте

□ Gartner, 2024 Marketing Budgets Report
Внутренние данные, упомянутые в тексте

□ McKinsey, 2022 B2B Buyer Journey
Внутренние данные, упомянутые в тексте



□ B2B Institute (Les Binet & Peter Field) Research
https://www.warc.com/en/partners/b2b-institute

□ TopRank Marketing, 2025 B2B Influencer Marketing
https://www.toprankmarketing.com/jobs-toprank-marketing-2/

https://rocketlab.bz/insights/?utm_source=pdf&utm_medium=blog&utm_content=benchmarki-effektivnosti-avtomatizatsii

