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Давайте знакомиться!
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- 9 лет управляла своим агентством

- Эксперт по обучению Яндекс

- Бизнес-тренер для агентств



Проблемы:

− С рекламы звонят нецелевые клиенты.
− Лидов много, они недорогие. Но план продаж 

все равно не выполняется.



О чем поговорим:

− Кейс
− Исследование
− Методика оптимизации



Кейс. Пластиковые окна
 Кейс агентства Промедиа
 https://promedia.io/ 

https://promedia.io/


Клиент: производитель пластиковых окон.
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Предыстория: Промедиа долго работали с клиентом. За годы работы они 
научились вместе: 
− Считать лиды.
− Делать план по лидам.
− Выполнять план.
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Проблема: клиент все равно несчастлив 😢
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Почему клиент несчастлив?

Не выполняется план продаж.

Почему не выполняется план продаж?

Факторов много: от УТП до работы отдела продаж. 

Решение 

Агентство настояло на своей зоне ответственности, но предложило 

оценивать качество лидов.
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Как оценить качество лидов?

В идеале: выгружать их в CRM, связывать со сделками и деньгами. 

На практике: клиент не пустил в CRM.

Решение: тегировать обращения классами в кабинете Callibri.



В Едином Журнале Лидов тегировали 
обращения



Что маркетолог отметил как нецелевые лиды:

1. Лиды из других регионов.

2. Москитная сетка.

3. Хрущевские холодильники.

4. Лиды в нерабочее время.

5. Непринятые звонки.

6. Спам.



1. Лиды из других регионов

Почему нецелевые? 
Анализировали только кампанию с гео Екатеринбург, а нашли
обращения из городов: Ижевск, Пермь, Тверь, Казань.

Посетители набирали запрос «пластиковые окна Екатеринбург».



1. Лиды из других регионов

Решение: отключили расширенный геотаргетинг.



2. Москитные сетки

Почему нецелевые? 
Доп. услуга с низким чеком, нерентабельно.



2. Москитные сетки

Решение: 
расширили список 
минус-слов.



3. Хрущевские холодильники

Почему нецелевые? 
Доп. услуга с низким чеком, нерентабельно.



3. Хрущевские холодильники

Решение: 
1. Предлагали ограничить 

по гео точке районы с 
плотной застройкой 
хрущевок, но в итоге 
отказались от этой идеи, т.
к. «хрущевские окна» 
потенциально нужны.

2. Добавили «холодильники» 
в минус-слова.



4. Лиды в нерабочее время

Почему нецелевые? 
«Протухают» и плохо конвертируются, когда до них добираются.



4. Лиды в нерабочее время

Решение: отключили в нерабочее время. С 9 до 18 часов.

Расход не изменился — выставлены дневные лимиты.



5. Непринятые звонки

Почему нецелевые? Потому что маркетолог так решил �



5. Непринятые звонки

Решение: обещали лучше отвечать �



6. Спам-звонки



Что признали нецелевым в итоге:

1. Москитная сетка.

2. Лиды в нерабочее время.

3. Хрущевские холодильники.



Май Июль



Результат:

1. Доля нецелевых лидов снизилась с 25% до 8%. При этом общее число 
обращений выросло в 1,7 раз (сезон).

2. Методику отработали на Екатеринбурге, дальше масштабируют на 
другие регионы.
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Выводы:

1. Нет связки с CRM — тегируйте каждое обращение, чтобы оценить 
качество.

2. Перенастраивайте кампании, чтобы снизить число нецелевых лидов:



Исследование: какого качества 
лиды? 
На основе данных 3200 клиентов Callibri



Методика исследования

1. В выборке 3244 проекта (те, у кого проставлены хоть какие-то классы).
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Переименовали 1632 столбца вручную



Методика исследования

1. В выборке 3244 проекта (те, у кого проставлены хоть какие-то классы).

2. Отбросили проекты, у которых классифицировано меньше 70% 
обращений.

3. Привели к единообразию все классы.

4. Получилось 9 видов классов.
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9 классов

1. Лид.
2. В воронке (допродажа, повторный звонок, уточнили по заказу).
3. Свои (коллеги, тест подменных номеров).
4. Партнеры.
5. Спам.
6. Нецелевой.
7. Пропущенный.
8. Ошиблись.
9. Непонятно.



Качество лидов



Методика повышения качества 
лидов



Нецелевые 

Деструктивные

Спам Ошиблись В воронкеПропущенные



Нецелевые обращения

Нет Да, но в сезонДа, если будет много

Передать партнерам Скрипты продавцам

Они вам нужны?



Нецелевые обращения

Нет

Они вам нужны?

Офер
Скрипт

продавца
РегионЗапросы

Карта
персонажа

Пересмотреть



Ищите инсайды об аудитории



Блок по 
IP, 

номеру 

Залить 
сегмент в 
Аудитории

Анализировать 
Площадки в 

РСЯ

Корректировки 
по времени

Спам

Больше 3%?

Да Нет

Это
норма



Ошиблись

Похожий номер Шлейф

Найти источник

Фрод-атака

Заменить номера

Больше 3%?

Да Нет

Это норма



В воронке

Пришли по рекламе 
для новых?

Да Нет

Исключить из 
показа 

сегментами
Это норма

Исключить
Аудиториями



Почему плохо, что старые клиенты звонят по 
рекламе?

1. Старый клиент видит креатив, рассчитанный на нового клиента. 
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Почему плохо, что старые клиенты звонят по 
рекламе?

1. Старый клиент видит креатив, рассчитанный на нового клиента. 

2. Скликивает бюджеты.

3. Клиент не видит оффер, стимулирующий допродажу/дальнейшее 
движение по воронке.

Сигнал, что-то идет не так



Пропущенные

Отвечать вовремя Отключить показы в 
нерабочее 





Как настроить трекинг? 

Очень просто:

1. Выделить времени - 15 минут
2. Оставить заявку на сайте Сallibri.ru 
3. Подключить МультиТрекинг
4. ＼(￣▽￣)／

Промокод на бесплатный месяц: UIC

http://callibri.ru


Сообщество по экспертному 
контенту
● Подборка идей для digital-контента

● Рецензии на выступление

● Алгоритмы построения презентаций

http://bit.ly/content-expert



Спасибо за
внимание =)

Светлана Ковалева
Евангелист Callibri

sk@callibri.ru
fb.com/Rudolfovna

mailto:sk@callibri.ru
http://fb.com/Rudolfovna

