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80%
интернет

12%
off-line

8%
другое

Источники обращений

Средние показатели по проектам жилой застройки по данным систем колл-трекинга
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Путь клиента

Осведомленность
Неоднократный контакт с рекламной 
информацией  различных форматах

Заинтересованность 
Поисковый запрос в интернет –

конверсия в виде перехода на сайт

Конверсия в обращение

CRM и работа с 
клиентом

Сделка

5



Конверсии

Внешние факторы
Рекламные каналы
Качество трафика

Внутренние факторы
Качество сайта

конверсии
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Сайт



Сайт
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Параметры качества сайта:

Юзабилити
• удобство ресурса 
• функционал 
• навигация 
• удобный выборщик квартир

Контент – актуальная информация: 
• дневник стройки
• аэрофотосъемка
• актуальные новости
• акции

Дизайн
• оформление сайта
• соответствие ожиданиям 

посетителей

Техническое состояние
• корректная работа всех 

элементов, ссылок, кнопок
• скорость загрузки
• АДАПТИВНОСТЬ



Прямые конверсии Косвенные конверсии 

• Звонки
• Заявки с сайта
• Подписки

Совершение определенных 
целей:
- Нажатие на кнопку
- Время на сайте более 3х 

минут
- Посещение определенной 

страницы
- Добавление квартиры в 

Избранное
- Выбор кол-ва комнат в 

фильтре квартир и т.д.

CRM ?

Сайт

Не совершили 
конверсии

?
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Косвенные конверсии

Выполнение 
целевого 

действия на 
сайте

Сбор 
аудиторий в  
счетчиках

Сегментация аудиторий 
на уровне счетчиков 
(время посещения, 

геолокация, пол, 
возраст, вид 

устройства  и т.д.)

Ремаркетинг с 
сообщениями 
под ожидания 

аудиторий

Переход на 
целевую 

страницу или 
страницу с 
подменой 
контента

Прямая 
конверсияCRM

Сайт
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Пример
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Пример



Сайт Подмена контента, мультилендинги, 
гиперсегментация

Два детских 
сада прямо 
во дворах 
жк

Выбрать 
квартиру

Квартиры в 5 
минутах от 
метро

посмотреть

Квартиры с 
отделкой

три варианта

посмотреть
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• Собственные скрипт
• Конструкторы сайтов (например, tilda.cc)
• Внешние сервисы (yagla.ru) 
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CRM
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CRM

CRM
надзиратель, орудие слежки за менеджерами, 

чтобы потом всем снизить бонусы

Главный инструмент в оценке спроса 
и формирования востребованного продукта



16

CRM

Входящие обращения 
Карточка первичного спроса (колл-центр/ОП) 

Максимальное заполнение полей карточки: бюджет покупки, цель 
покупки, размер ПВ, комнатность, этаж

Карточка сделки

• Площадь
• комнатность
• Вариант оплаты
• Банк
• Размер ПВ
• Размер ежемесячного платежа
• Срок кредита
и т.д.

Сделка
Отложенный спрос

Карточка интереса 
клиента

• E-mail маркетинг
• Ремаркетинг (интеграция с 

рекламными системами) 
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Ожидания привлекаемой аудитории не соответствуют предложению.
Возможные проблемы:
- Нецелевая реклама
- Нет цен на сайте, или нет «цены от…»
- Ошибки в ценообразовании
- Недостаточный объем на реализации  

Пример
Предложение не соответствует спросу



Потенциальный покупатель (карточка спроса) Реальный покупатель (карточка сделки)
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На каком-то этапе застройщик «потерял» покупателей со 100% оплатой
Пример

33%
ипотека

32%
рассрочка

35%
100% оплата

35%
ипотека

41%
рассрочка12%

100% оплата

12%
Продажа 
вторички
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Пример



Демонстрация 
релевантной 
рекламы

Релевантные 
рассылки

Новая сегментация

Интеграция с 
рекламными 
системами и 
счетчиками 
(отслеживание 
переходов и 
выполнения целей 
на сайте)
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CRM. E-mail маркетинг и ремаркетинг через 
CRM

Разработка 
рекламных макетов

Разработка макетов 
и цепочки 
триггерных 
рассылок

Проработка 
сценариев для 
каждой группы

Условий для 
перехода клиента 
из одного сегмента 
в другой

Сегментация 
аудитории на основе 
данных о клиенте из 
CRM

Подготовка 
групп/сегментов 
пользователей

Долгожданная 
повторная 
конверсия
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Спасибо за внимание!

Валентина Тюрина
Маркетинг, реклама, консалтинг

+79262589083
tinatyurina@yandex.ru


