
Анна Пенчукова из Нескучных финансов
Виктор Десага, маркетолог в Комплето

Как привлекать более 1000 лидов ежемесячно 
на услуги дороже 150 000 рублей в месяц
на примере Нескучных финансов
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Лучшие цифровые решения
в области маркетинга и клиентского 
сервиса для B2B-компаний

Стратегии
Разрабатываем комплексные 
digital-стратегии развития 
бизнеса

Трафик
Находим ЦА и приводим 
конверсионный трафик из 
рекламы и органики

Разработка
Создаем сложные IT-
системы и умные сайты с 
опорой на путь клиента

Прогрев
Формируем комьюнити вокруг 
бренда и разрабатываем 
персонализированные воронки 
прогрева



B2B Sales 
Performance
достижение измеримых 
финансовых результатов 
с помощью digital-технологий

Сертифицированные 

партнеры:

Лидо- 
генерация

Воронка 
продаж

Сайт и 
посадочные 

страницы

Прогрев 
клиентов

Digital-
стратегия

Автоматизация
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• B2B-услуга

• Несформированный спрос

• Долгий прогрев

• Длинный цикл сделки

• Недоверие к продукту

Особенности продукта
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• Лидген на горячие механики

• Лидген через лид-магниты

Воронки привлечения лидов
6
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Как работает холодная воронка
7

1. Посетитель страницы с лид-магнитом

2. Холодный лид

3. Редирект на страницу с оффером

4. Горячий лид

5. Квалификация лида

6. Этапы продаж
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Примеры наших лидмагнитов
8

Книга Управленка Барсетка шаблонов
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Скачайте
9

Книга Управленка Барсетка шаблонов

https://leads.noboring-finance.ru/knigaypravlenka?utm_source=event&utm_medium=web&utm_campaign=knigaypravlenka
https://leads.noboring-finance.ru/barsetka?utm_source=event&utm_medium=web&utm_campaign=barsetka
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Цифры по воронке
10

Посетитель страницы с лид-магнитом 50 000

Конверсия страницы 17%

Холодный лид 8500

Конверсия горячей страницы 6,80%

Горячий лид 578

Конверсия в квал лида 22%

Квалифицированных лидов 127
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Как работаем с конверсиями
11
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Упаковка лид-магнитов

Вариант 1

CV – 8,2%
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Вариант 2

CV – 13,6%
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Работа с оффером

Вариант 1

CV – 7,28%
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Вариант 2

CV – 5,7%
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Работа с качеством трафика

Контекстная реклама — основной 
канал для лидогенерации
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Какие задачи выполнялись с помощью 
контекста

1 - сбор горячего трафика, 
который уже 
заинтересован в услуге

2 - сбор холодной базы контактов 
потенциально заинтересованных 
в услуге людей и немедленная их 
конвертация в горячих клиентов. 

По холодным контактам в дальнейшем с 
помощью инструментов прогрева формировать у 
людей интерес к услуге и идею, что они (а под 
словом “они” понимаются те, кто имеет такую же 
проблему, что и текущие наши клиенты) могут 
решить свои проблемы с помощью нашей 
услуги.
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В рамках этой воронки мы вели трафик не только на посадочные с 
услугами, но и на страницы с полезным контентом:
Лонгриды. На сайте выбрали страницы с продающими статьями от 
специалистов «Нескучных финансов». Примеры таких статей:

○ «Как масштабировать бизнес за 90 дней»
○ «Предприниматель, стой! Пошаговый план выхода из ж@#пы 

за 90 дней»

Посадки с услугами

● «Дорожная карта по внедрению учета»
● «Встреча с финансовым директором»
● «Стратегия роста»
● «Выход из операционки» «Как собрать команду»

Одноэтапная воронка
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202019 Двухэтапная воронка

Эту механику мы использовали для привлечения более холодного трафика. Очевидно, что прямая продажа может только 
увеличить процент отказов, в этом случае с аудиторией необходимо работать поэтапно, прогревая ее.
Первый этап — предложение скачать полезный материал. Мы использовали два основных лид-магнита:

«Подборка из 15 шаблонов для ведения управленческого учёта в бизнесе».

Книга советов «Управленка», которая учит правильно вести управленческий учет.
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Двухэтапная воронка

А также дополнительные полезные материалы:

«Шаблон финансовой модели».

«27 советов — Что бизнесу делать летом 2022 года».

«Отчет движения денежных средств».
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Двухэтапная воронка

Лучший результат показала «Подборка из 
15 шаблонов для ведения 
управленческого учёта в бизнесе». 

Мы получили 25 500 кликов и 2707 конверсий 
с CPA — 480 рублей.

На втором месте — книга «Управленка». 

11 600 кликов и 2480 конверсий с CPA — 285 
рублей (в чем подвох?)

Но при более низкой стоимости конверсии, 
лиды тут были более холодными и реже 
переходили на следующий этап.
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Двухэтапная воронка
Второй этап 

Переход на страницу «Спасибо», где пользователь видит

предложение записаться на бесплатную консультацию.

Результат 
«Барсетка»  ⇒

67 квал. лидов

CPA= 17 000₽

Результат 
«Управленка»  ⇒

30 квал. лидов

CPA= 17 569₽
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Что делается для улучшения результатов

1 - интеграция Яндекс.Метрики и CRM. Какие плюсы:

а - поймём какие лиды перешли в оплату

б - запустим кампании с оплатой за квал. лиды
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Что делается для улучшения результатов

2 - настройка кампаний в Google Ads. 

Да, вести рекламу в Google Ads на 
территории России сейчас не получится, 
но русскоязычное население находится 
не только в России. А характер услуги 
никак не ограничивает гео.
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Что делается для улучшения результатов
3 - использование сервисов предоставляющих целевые 
сегменты с базами юридических лиц.
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Что делается для улучшения результатов

4 - использование сервисов для фильтрации трафика от 
роботов и спам-заявок.
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Бесплатная аналитика рекламного 
кабинета в Яндекс.Директ от 
Комплето

Заполните форму, перейдя по QR-коду

*Количество мест ограничено
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Условно-бесплатные каналы

● SEO

● Email

● Социальные сети
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Газета
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36

53%

44%

34%

28%

Выгодно ли заниматься контент-
маркетингом?
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продажи ФД в кол-ве - 
план-факт помесячно 
и кв. 

Цифры. Количество квалов по 
направлениям
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53%

44%

34%

28%

Цифры. Конверсия из горячего в  квал по 
направлениям
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53%

44%

34%

28%

Стоит ли заниматься контент-
маркетингом?

Стоимость квал лида из PPC сегодня 
22 000 руб.

Стоимость квал лида из e-mail и газеты — 
условно бесплатно

Средняя стоимость квала ~10 000 руб.
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Контакты:

Анна Пенчукова

+7 (918) 567-55-76

penchukova@gmail.com

Спасибо!
Задавайте вопросы :)

Виктор Десага

+7 (967) 791 70 00

v.desaga@completo.ru


