
Как наладить рекламу в Интернете 
для привлечения оптовых клиентов 

на примере 2-х кейсов



Как наладить рекламу в Интернете

➔ Структура посадочной страницы для максимального захвата 

нужной целевой аудитории (ЦА)

➔ Особенности клиентов, которые приходят по рекламе на опт

➔ Ошибки в работе с клиентами, приходящими по рекламе

➔ Инструменты повышения конверсии продаж с рекламы

➔ Примеры кейсов мебельных компаний



Столы/стулья - запуск оптовой РК

- детальный бриф для изучения ЦА
- формирование оффера
- разработка посадок
- составление релевантных рекламных объявления
- настройки РК и запуск
- ежедневный контроль качества лидов
- оптимизация РК
- корректировка оффера/посадок



Первые результаты - 

проверяем лиды 

на качество

“Вроде все огонь. Ни одной пустышки. 
2 комплектовщика точно уже добавлено…”



Наращивание количества лидов

- Рост количества заявок в 
10-ки раз

- Снижение “теплоты” 
трафика. Стал не только 
горячий, но теплый и 
холодный

Результат через 2,5 месяца:



Наращивание количества лидов. РСЯ.

1711 лидов за 10 месяцев по 225 р.



Наращивание количества лидов. Поиск.

866 лидов за 10 месяцев по 545 р.



Гипотеза подтвердилась!



Гипотеза подтвердилась!

Гипотеза о том, что самые крупные розничные заказы будут 
приходить с оптовой рекламы подтвердилась! Самые высокие 
чеки на розницу идут с опта! :)

Зачастую, крупные заказы делают топ-менеджеры / 
руководители компаний. И они хотят получить скидку за 
объем, так как понимают механику работы бизнеса.



Возможные  типы клиентов с оптовой РК

- розница, единичный товар
- розница, крупный заказ
- партнеры/магазины/дилеры
- HoReCa
- дизайнеры



Важно учесть при запуске РК

➔ Посадочная страница, на которую ведем с рекламы, 
должна быть проработана под ЦА

➔ Первично верстка должна делаться на мобильную 
версию.

➔ Рекламные объявления и посадочная страница 
должны быть релевантны.



Рекомендация по повышению конверсии 
посадочной страницы

➔ На первом экране должен быть четкий оффер под 
вашу ЦА.

➔ Обязательно должен быть призыв к действию

Больше 50% трафика не идут дальше первого экрана. 

Задача - захватить контакт



Рекомендация по повышению конверсии 
посадочной страницы.

Пример: для ЦА критически важны цена и срок доставки.

Мебель: стулья

Вариант оффера: “Стулья в наличии на 50% ниже городских 
цен за счет собственного производства. Доставка в день 
заказа!” 

Призыв к действию: “Получите подборку стульев по своим 
параметрам + подарок на выбор”.



Есть ли оффер?



Есть ли оффер? Под ЦА?



Есть ли оффер?



Кто ЦА? Есть ли оффер?



Есть ли оффер?



Мобильная верстка



Рекламное объявление - КОНВЕРСИОННАЯ ПОСАДОЧНАЯ 
СТРАНИЦА - текущий сайт

Как эффективно запустить РК, если править 
текущий сайт сложно, разрабатывать 

новый нет возможности



В тот момент, когда ваш потенциальный покупатель оставил 
свой номер телефона, он максимально лоялен и готов узнать 

больше информации про вашу компании. 

В 99% случаев ему показывают сообщение "Мы вам перезвоним 
через 15 минут" и перезванивают через 2 дня :)

Что сделать, чтобы повысить конверсию 
без участия менеджеров?



Продажи в лоб не работают - нужна 
многоходовка



Этот момент отлично подходит для 
прогрева потенциально покупателя. У 
нас уже есть его номер телефона и к 
моменту, когда с ним свяжется менеджер 
- лояльность к компании будет уже выше 
и отделу продаж будет легче работать.

Использовать прогревающую 
страницу-CATch (ловушку)



➔ общая страница на все типы клиентов, которые приходят с 
оптовой рекламы

➔ разводящий экран по типам клиентов с переходом на детально 
проработанные страницы конкретно для этого типа клиента.

➔ В2В-квиз с подробной сегментаций клиентов по сложной схеме и 
дальнейшем переходом на прогревающие страницы для 
конкретного типа клиентов

Эволюция страницы - ловушки на примере 
проекта Top concept























Типовые ошибки при запуске рекламы

➔ нет четкого понимания, какой лид считается “целевым”
➔ неправильно или вовсе не отслеживается качество лидов
➔ если вели ранее инстаграм - сравнение с “теми лидами”
➔ отсутствие записей разговоров или РОП их не слушает
➔ отсутствие скриптов и регламента обработки лидов
➔ отсутствие инструмента контроля ведения клиента
➔ полное доверие менеджерам процесса отработки лидов и 

слепая вера “на слово” про качество лидов
➔ запуск рекламы без дальнейшей оптимизации



Полное доверие менеджерам процесса 
отработки лидов и слепая вера “на слово” 

про качество лидов

В 100% проектах после того, как мы настаиваем на введении:

- записи разговоров
- ежедневной прослушки разговоров менеджеров
- регламента отработки лидов
- скриптов
- учета качества и интенсивность работы с клиентами

 ожидание и реальность выглядят так



Ожидание руководителя 

менеджер отдела продаж



Реальность

менеджер отдела продаж



Запись звонка

https://youtu.be/zTZTTj4sj2c



Все, то что сегодня успела рассказать и то, 
что не успела, мы делаем и внедряем у 

наших клиентов.



➔ проводим глубокий анализ компании и ее ЦА
➔ разрабатываем посадочные страницы
➔ запускаем рекламные кампании в Яндекс
➔ слушаем телефонные звонки
➔ отслеживаем качество лидов
➔ ежедневный контроль и оптимизация РК
➔ помогаем составить/скорректировать скрипты продаж по телефону
➔ помогаем составить/скорректировать шаблоны сообщений в 

мессенджере
➔ проводим обучение менеджеров
➔ помогаем настроить учет работы с лидами. СРМ или таблицы.
➔ помогаем настроить запись разговоров (если у вас их нет)
➔ помогаем руководителям настроить систему контроля
➔ помогаем в технических вопросах и настройка систем аналитики



Бонус участникам конференции

➔ 5 аудитов текущей рекламной кампании 
в Яндексе или рекомендации по запуску 
(если ее еще нет)

➔ 5 аудитов посадочной страницы/сайта



Спасибо за внимание!

WhatsAppTelegram +7 (921) 303-84-85


