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Требования VS Проблемы 

Заказчик недоволен,  

у него мало качественных  

звонков 

А исполнитель уверен,  

что тот просто не умеет 

продавать 
 
 



Застройщик и сайт-агрегатор:  
 что не позволяет им понять друг друга? 

1. Как вы выделите мое 
предложение  
в каталоге - ваша проблема! 

2. Я покупаю лиды  
по 1000 рублей. Дайте мне 100 
качественных звонков. 

3. Слишком мало звонков! 

4. Много звонков, но аудитория не 
готова покупать! 

 

1. Однотипные предложения  
согласованы с заказчиком и 
малоинформативны.   

2. Чтобы снизить стоимость лида, акцент 
делается на дешевые объекты. Точные 
характеристики сменяют рекламные 
лозунги.  

3. 11% входящих пропущены 

4. Сотрудники колл-центров не доводят 
разговор до встречи 



Требования VS Проблемы.  
 
 

Звонки 
           качественные    
                                   некачественные  

1. На тему покупки (хочу купить 
1ккв в Мурино) 

2. По вариантам оплаты (какая 
ипотека, можно ли использовать 
мат. капитал) 

3. Запросы по послепродажному 
обслуживанию (я уже купил 
квартиру, когда будут выдавать 
ключи?) 

1. Сброшенные клиентом во время 
приветствия 

2. Ошиблись номером  
(это аптека?) 

3. Предложение услуг 
(переключите на бухгалтера, 
предлагаем систему 1С, есть 
предложение по сотрудничеству) 



Требования VS Проблемы.  
 
 

Что мешает увеличить  
количество сделок  
с входящих звонков?  

  

68% случаев -  не уточнили  
как клиент узнал об 
объекте 

90% случаев, когда 
менеджеры не 
предложили 
клиентам обсудить 
детали в офисе 
продаж  

75% случаев - не уточнили 
предпочтения клиента 

90% случаев - не спросили 
предложения каких еще 
кампаний рассматривает 
клиент 

11% звонков  
пропущены 



Требования VS Проблемы.  
 
 

Как снизить  
стоимость лида?  

 
Впервые 
посетившие сайт 
приходят: 
 
из поиска 42,5%; 
 
по реферальным 
ссылкам 22%;  
 
по брендовым 
запросам 18%. 
  



Ожидание VS Реальность 

Продающий сайт: 
- Отличная трешка на Невском! 
Бери со скидкой,  
не пожалеешь!   

Возможный результат попытки анализа запроса пользователя 

Пользователь: 
- Я студент!  
Мне дешевая студия нужна. 



 

А может, начать учитывать интересы 
пользователя? 



Мы можем создавать сегменты 

по популярным сочетаниям фильтра по тегам Базы знаний 



Еще возможно создавать сегменты 

по разделам газеты по тегам Базы знаний 



 
а также 

рекомендации на основе последних 
просмотренных квартир.. ..и статей 



Как формируются сегменты  
для жилого комплекса 

• Посетители ЖК метро 
«Приморская» 
 

• Посетители ЖК, тип 
«монолит» 
 

• Новостройки 
Василеостровского района 
эконом 
 

• Новостройки 
Василеостровского района 
комфорт  
 

• Совпадает со списком 
новостройки 
Василеостровского района 
эконом 
 

• Посетители статьи о ЖК 
 

• Посетители видео о ЖК 



Внедрение сегментации на сайт  
за 2 месяца дало нам следующие результаты 

прирост 
количества 

кликов  

на 90% 
снижение 
стоимости 

клика за этот 
же период  

на 13% 

прирост 
количества 

качественных 
звонков  

на 35% 
снижение 
стоимости 

качественного 
звонка  

на 31% 



Как сделать лидогенерацию прозрачной? 

О взаимодействии с заказчиком,  
контенте, кастомизации и оценке эффективности 

Спасибо  
за внимание! 


