
99 новых клиентов через интернет
за 7 занятий.

Теория, практика, самостоятельная работа
vk.com/99klientov

начало
в 19:00 по Москве
в 20:00 по Самаре



Мои знания и опыт.

Владимир Краснов. Самара.
Бизнес - тренер, консультант, 
аналитик.

С 2007 года нахожу клиентов в 
интернете

▪ более 10 своих интернет проектов
▪ более 40 сайтов на заказ, 
▪ своя веб студия

С 2016 года веду вебинары

Я знаю как увеличить доход вашего бизнеса.



Макет продающего сайта

Макет нужен для дальнейшей работы по созданию сайта.
� Если делаете сами в конструкторе – чтобы не запутаться и не 

сбиться.
� Если отдаете в студию – то для описания ваших желаний и 

контроля.

Без проработки макета у вас может получиться:
красивый, простой, большой, стильный, удобный, 
функциональный, корпоративный, уникальный, впечатляющий 
сайт. 

А вам нужен продающий: 
Сайт который из безликих посетителей делает потенциальных 
покупателей.

В результате проектирования у вас на руках будет проработанная 
схема сайта, на листах А4 или в программе Balsamiq Mockups 3



Примеры макетов



Цель продающего сайта:
продать следующий шаг.

Цель на каждом из этапов одна: простой переход к следующему 
шагу.

Пример: Продажа натяжных потолков.
В контекстном объявлении цель нажать на ссылку.
На сайте цель оставить заявку обратный звонок специалиста.
Цель звонка оператора назначить встречу с замером.
У замерщика цель подписать договор на выполнение работ.
У мастеров цель получить положительный отзыв и рекомендации.

Не верно: 
На сайте по продаже КАМАЗов просить посетителя оплатить 
онлайн.
На сайте мебели по индивидуальным дизайнам закрывать на 
покупку.

Возможно:
При низких ценах на товар ставить кнопку купить + оплатить
В горячих нишах (ремонт ПК, Эвакуатор) закрывать на Заказ или 
Вызов



Первый экран

Логотип 8 (800) 123-45-67

Фото процесса или 
результата

Ответ: кто? Кому? где? 24/7 звонок бесплатный

Ответ на вопрос ЧТО и 
КАК

Самое 
безболезненное 
действие. Сейчас!

Заказать обратный звонок

+7 ( _ _ _ ) _ _ _ - _ _ - _ _



НЕ делайте так: ремонт авто



НЕ делайте так: аренда автокрана



НЕ делайте так: ремонт стиральных машин



НЕ делайте так: заказ такси



НЕ делайте так: купить фанеру



Хороший пример



Хороший пример



Хороший пример



Форма заявки

Форма заявки на каждом 
экране

Формы заявки = 1 поле

Проверка на корректность



Второй экран

Второй экран и далее раскрывает более глубоко идею 1 экрана.

Второго экрана может не быть.

На втором и последующих экранах:
� Видео (отзывы, инструкции, описание, пример)
� Фото (награды, отзывы, товар, объекты)
� Тизеры – несколько картинок с подписью (описание 

приемуществ)
� Таблица (прайс, сравнение, выгоды)
� Текст (отзывы, ответы на вопросы, описание)

Необходимость или отсутствие проверяем только А/Б тестами



Краткий план работы на 1 курсе
Понять что вы продаете
✔ 1.1. Выявляем Вашу цель в бизнесе
✔ 1.2. Сегментируем бизнес
✔ 1.3. Описываем бизнес (факты и цифры)

Узнать своего клиента
✔ 2.1. Анализируем целевую аудиторию
✔ 2.2. Формируем выгоды компании
✔ 2.3. Анализируем рынок и конкурентов

Написать предложение
✔ 3.1. Создаем уникальное предложение
✔ 3.2. Пишем продающие заголовки
✔ 3.3. Пишем продающие тексты
✔ 3.4. Подбираем продающие изображения

Опубликовать его
✔ 4.1. Выбираем нужный формат рекламы
✔ 4.2. Создаем текстовые объявления
✔ 4.3. Создаем группу Вконтакте
✔ 4.4. Проектируем продающий сайт
✔ 4.5. Создаем продающий сайт

Обеспечить трафик
✔ 5.1. Выбираем каналы рекламы
✔ 5.2. Запускаем личный бренд в работу
✔ 5.3. Ищем площадки с вашей аудиторией
✔ 5.4. Размещаемся на бесплатных площадках
✔ 5.5. Создаем рекламу для Яндекс Директ
✔ 5.6. Запускаем рекламу Яндекс (Контекст)
✔ 5.7. Запускаем рекламу в РСЯ
✔ 5.8. Запускаем рекламу ВКонтакте
✔ 5.9. Настраиваем SEO на сайте

Совершить продажу
✔ 6.1. Продаем с удовольствием
✔ 6.2. Увеличиваем средний чек
✔ 6.3. Собираем статистику

Выполнить договор
✔ 7.1. Создаем ВАУ эффект
✔ 7.2. Собираем статистику
✔ 7.3. Собираем обратную связь
✔ 7.4. Запускаем сарафанное радио
✔ 7.5. Собираем примеры работы (кейсы)

Анализ бизнеса
✔ 8.1. Считаем воронку продаж
✔ 8.2. Анализируем каналы рекламы
✔ 8.3. Оптимизируем расходы на рекламу
✔ 8.4. Анализируем работу сайта
✔ 8.5. Внедряем А/Б тестирование сайта
✔ 8.6. Определяем точки роста бизнеса

Повторить успех
✔ 9.1. Масштабируем поиск клиентов
✔ 9.2. Уменьшаем риски в рекламе
✔ 9.3. Ставим задачи сотрудникам (KPI)
✔ 9.4. Планируем рост бизнеса


