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Основные инструменты
1. Проектирование сайта

2. Формирование спроса и отношения
– Медийная реклама, PR

– Мобильная реклама
– Видеореклама

3. Работа с текущим спросом
– Социальные сети
– Поисковая оптимизация
– Контекстная реклама 

– Инстаграм 

4. Лояльность, допродажи
– Email-маркетинг 
– Ретаргетинг на аудитории

5. Нагон трафика, лидогенерация
– Партнерские сети
– Мотивированный трафик

6. Веб-аналитика



Евгений Летов
• Специалист

• Предприниматель

• Преподаватель



Цели и принятие боли
1. Проектировать самостоятельно
2. Контролировать сотрудника
3. Выбрать веб-студию



Эффективный сайт



Неэффективный сайт



Неэффективный сайт



ё



Поможем Даше найти дорогу



Бизнес-процесс покупателя

Захоте
л

Поискал 
в 
Яндексе

Нашёл 
сайт 
и поверил

Позвони
л
Написал



На что мы тратим силы и время



Что нужно покупателю



Логотип

Меню:
1.  
2.  
3.  
4.  
5.  
6.  
7.  
8.  
9.  

Миссия компании

?

Обвязка от веб-студии



Обвязка от веб-студии



Два секрета продающей страницы
1. Картина продаж в оффлайне

(что спрашивают клиенты, что отвечают 
консультанты)

2. Психофизиология пользователя
(как работает мозг человека в интернете)

Объединить.



1. Картина продаж оффлайн
Как понять: 

1. Аналитика скрипта продаж
2. Разбор общения самого крутого менеджера
3. Аналитика телефонного звонка

Популярные варианты (нет):
• Мы молодая, энергично развивающая компания
• Как выглядит директор
• Поздравляем всех с 8 марта

Ответы — на сайт



Картина продаж из «Мебели»

• Мне нужен диван для дочки. Ищу красный 
диван. Компактный, но на троих. Угловой. Чтоб 
от собаки отмывался. В кухню, немаркий. На 
двоих детей.

• Кто производитель. Гарантия сколько. Подъем 
на этаж. 

• Есть скидки? Рассрочка сколько, кредит почём?

Ответы — на сайт



2. Психофизиология
1. Ориентируется на странице. Попал ли туда, куда 

нужно? 

2. Ищет то, что ему подходит. 

3. Определяет условия. Устроят или нет?

4. Ищет информацию об организации. Можно ли ей 
доверять?

5. Ищет контакты.

6. Лишнее.



Взболтать, а не смешивать



• Заголовок с товаром
• Фото товара

1. «Добрый день. Где я?»

Магазин диванов в 
Екатеринбурге

Логоти
п

Слайдер с фото товаров 





• Точный заголовок 
• Каталог с текстовыми
ссылками и фото
товаров

• Фильтр «Я не знаю» 

2. «Есть ли то, что нужно»

Магазин диванов в 
Екатеринбурге

Логоти
п

Слайдер с фото товаров 

Первый экран 
браузера

Фото

Популярные диваны
Угловые

Фото

Детские

Размер

Фильтр

Материал







3. Определяет условия
• Цена, опт или розница
• Как выглядит (впишется или нет)

• Описание материалов и механизмов
• Цена и наличие, варианты оплаты
• Кредит и рассрочка
• Гарантия и возврат
• Доставка и сборка



Материал
ы

• Точный заголовок 
• Огромное ФОТО
• Ответы на все 
вопросы!

3. «Впишется? У меня 12 этаж»

Диван «Гелендваген»

Логоти
п

Главное фото

Первый экран 
браузера

Фото Фото Фото

Механизмы Доставка
Великолепные материалы. Кот не поцарапает. Собака не 
обгадит. Ребенок не порвет. Со временем не прогнется. Теще 
удобно.

XXX 
рублей

В 
наличии











Материал
ы

Триггеры на карточке 
товара или списка:

• Отзывы
• Сертификаты
• Рейтинги 

• Интерактив

4. «Вы не шарага?»

Диван «Гелендваген»

Логоти
п

Главное фото

Фото Фото Фото

Механизмы Доставка
Великолепные материалы. Кот не поцарапает. Собака не 
обгадит. Ребенок не порвет. Со временем не прогнется. Теще 
удобно.

XXX 
рублей

В 
наличии

• 25 лет на рынке
• Победитель «Диван года 2018»









Всё устраивает! Что дальше?
• Контакты всегда под рукой
• Позыв к заказу, обращению в компанию, к лиду

Позыв — глагольный и контрастный.

Выполни целевое действие



Материал
ы

Призыв к действию:

1. Контрастный
2. Глагольный

5. «Что сделать для заказа»

Диван «Гелендваген»

Логоти
п

Главное фото

Фото Фото Фото

Механизмы Доставка
Великолепные материалы. Кот не поцарапает. Собака не 
обгадит. Ребенок не порвет. Со временем не прогнется. Теще 
удобно.

XXX 
рублей

В 
наличии

• 25 лет на рынке
• Победитель «Диван года 2018»

Заказат
ь















6. Нужно ли мне лишнее?
Ничего лишнего!

Только то, что помогает продавать.

баннеры



>70% — внутренние
• метрика



Про что площадка?



Монтаж и обслуживание 



Продаём лицо



Продаём лицо правильно
• Андрей Евсеев
• начальник этого участка
• evseev@rt.ru 



Что мне сделать?



Не очень



Получше



1

1-2

3

4

5









Совет №1
Иллюзия выбора



Совет №2
Внимание товару



Совет №3
«Каша»



Совет №4
Эргономика страницы



Совет №4
Шрифты



Совет №5
Соразмерность
товара



Почти идеал







Кто должен думать



На ком проверить
• Папа
• Мама
• Бабушка
• Бухгалтер
• Экспедитор

homo rudibus — человек неискушенный 

1. Купи холодильник Аристон с 50л 
камерой

2. Узнай стоимость буровой установки
3. Узнай, какие условия прохождения 

тест-драйва



Два секрета продающей страницы
1. Картина продаж в оффлайне

(что спрашивают клиенты, что отвечают 
консультанты)

2. Психофизиология пользователя
(как работает мозг человека в интернете)

Объединить.



Всё это учитывает и Яндекс
bit.ly/ya_usability
5 октября 2011 года

Яндекс начинает учитывать юзабилити сайтов
«Качество сайта во многом зависит от его удобства в 
использовании, называемом также «юзабилити» (от англ. 
usability). Чем удобнее сайт, тем быстрее и проще посетитель 
может достичь своей цели — например, найти нужную ему 
информацию или сделать заказ. Неудобный сайт 
пользователи быстро покидают в поисках более качественных 
ресурсов с аналогичным содержанием.»



Что почитать
bit.ly/ya_book

bit.ly/ya_psycho 



One more thing
bit.ly/ya_guru 

 



«Встань и иди делай
  нормально сразу»

Евгений Летов


