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Маркетинг и лидогенерация

Продажи и CRM
Упаковка продуктов и услуг Бизнес-процессы

daob.ru

http://daob.ru/


50-100 контекстных/таргетированнах кампаний, проекты на консалтинге, и др. 



Полезные ссылки (щёлк-
щёлк, клац-клац):

web.daob.ru/conf
web.daob.ru/sales 
web.daob.ru/slavia
web.daob.ru/utm

web.daob.ru/checklist



КОНКУРС И ПОДАРКИ

@invisibleon

#текстильлегпром



http://praktikadays.ru – 23 мая 2019 КВЦ 
«Сокольники»

http://praktikadays.ru/


6 флаеров бесплатно

Флаер №1: 10 шагов для построения системы в бизнесе
Флаер №2: Схема «ПОМПАБИ3M»

Флаер №3: виды анализов и исследований
Флаер №4: Как найти УТП

Флаер №5: Позиционирование и УТП
Флаер №6: Книга продаж и регламентирование

В онлайне: http://bit.ly/ffnikita1

http://bit.ly/ffnikita1












Кто знает значение 
слова

«ПОМПАБИ3М» ?



Продукт
(B2C, B2B, retail, 

ecommerce, услуги)
Продажи Маркетинг

Общая мысль
(6 основ успешного бизнеса)

Бизнес-процессы и инфраструктура

3М (Man, Money, Minutes)

Брендинг, нейминг, product-
management, проведение 

фото и видео сессий, 
мерчендайзинг, 

производство, упаковка, 
логистика, 4P/4C, UX/UI,
проведение опросов и 

исследований

Воронка продаж, скрипты 
продаж, регламенты и 

инструкции, мотивация и 
стимулирование 
продавцов, HR
сотрудников.

Привлечение и удержание клиентов.
Лидогенерация: контекстная реклама, 
таргетированная реклама, CPA, mobile, 

прайс и товарные агрегаторы, ТВ, 
радио, наружная реклама, пресса. PR

(public relations). 

CRM, ERP, управленческий учёт, отчётности 
и KPI, организационная структура, 

корпоративные домены и сервисы, project 
management

! БИЗНЕС-МОДЕЛЬ
+ Бухгалтерский и налоговый учёт

+HR
+АХО

Люди, время и деньги. 
Успеха достигают 

команды; Яндекс не 
построить за 1 неделю; у 
вас нет всех денег мира
УПРАВЛЕНЧЕСКИЙ УЧЁТ







Продукт
(производство, 

ритейл, поставки, 
услуги, UX/UI, ЦА)

Продажи
(Воронка продаж, 
скрипты, техники, 

регламенты, мотивация 
и стимулирование)

Маркетинг
(CRM, лидогенерация, 

удержание)

Общая мысль
(6 основ успешного бизнеса)

Бизнес-процессы и инфраструктура

3М (Man, Money, Minutes)



Как рекламируем?
На кого и когда 

целимся?
(Возраст, пол, устройство

[мобайл, планшет или 
десткоп], уровень дохода, 

какие действия совершает)

Что показываем?
(тип баннера, заголовки, текст, 

сообщение)

Куда ведём и 
почему?

(промо-сайт, официальный 
сайт, посадочная страница, 

группа в социальных медиа)

Основные ошибки маркетологов



Для рекламы
(Бесплатная консультация, 

бесплатный осмотр, 
бесплатные пробники)

Для продажи
(семейная стоматология 

[абонентка], дешевая 
стоматология, премиальная 

стоматология и др.)

Для зарабатывания
(на чём зарабатываем?)

Какой продукт?
Основные ошибки маркетологов





Не надо 
лить много, 

не надо лить 
мало

Сборники:

4 простых флешки про TOC (Теория ограничений систем): http://vk.cc/4t6srV

Полностью труды Элияху Голдратта собраны здесь: http://vk.cc/4t6rvX

http://vk.cc/4t6srV
http://vk.cc/4t6rvX


Кейс: Fashion
Rezedasuleyman.com

Центральная группа
ВК: +40 тысяч
ОК: +160к
Инстаграм: +15
тысяч
ФБ: +5 тысяч 
подписчиков
YouTube: +2 тыс
подписчиков / 200 тыс
просмотров

+206 тысяч 
подписчиков-
-----------------
ВК партнёры:
+20 тысяч 
подписчиков
Insta партнеры:
+50 тысяч 
подписчиков

Рост в два раза за 
неполный год



Почитать:

http://www.rbc.ru/own_business/22/03/2017/58d23e0a9a7947c211985166

http://www.rbc.ru/own_business/22/03/2017/58d23e0a9a7947c211985166




Лидер в сегменте женской 
дизайнерской 

мусульманской одежды

B2CB2B

Производство

Опт eCommerce Маркеты

Соцмедиа Сайт

Франшиза
Собственн

ые 
магазины









Хьюстон, у нас проблемы!



Пересняли всю коллекцию





















«Социальные 
сети не 

продают»



5-15%

80-90%

2-5%

10-20%

80%

5-10%

B2B B2C



http://demo.penbrain.ru/rezeda2/



Инструментарий





Проработка Вконтакте
Шаг 1 – ситуационный 

анализ







Проработка Вконтакте
Шаг 2 – создаём 

группы и делаем весь 
функционал



Интерактивная шапка

https://dycover.ru

https://dycover.ru/




Ссылки с 
UTM



Обсуждения



Статусы



Виджеты



Товары (даже бесплатные)



Упаковка товара.
ВК – товарная 
витрина



Упаковка товара.
ВК –
фотоальбомы



Упаковка 
товара.
ВК – менеджер



Упаковка товара.
ВК –
фотоальбомы



Упаковка товара.
ВК –
фотоальбомы



Упаковка товара.
Look от 
подписчицы



Упаковка товара.
Товарные посты



Упаковка товара.
Товарный пост 
(скрытый)



Упаковка 
товара.
Видео контент



Упаковка 
товара.
Опросы



Упаковка 
товара.
Коллажи



Упаковка товара.
Пост с альбомом



Упаковка товара.
Закрепленный 
пост и аватар



Упаковка товара.
Имиджевые и 
каталожные фотки



Упаковка товара.
Инстаграм – как заказать 
(контактные данные) и 1 
ссылка в шапке



Шаг 3 – лендинг/сайт





Шаг 4 –
рубрикационный

план, контент-план, 
коммьюнити-
менеджмент



Глоссарий



РУБРИКАЦИОННЫЙ ПЛАН!



Коммьюнити
(приложение 

«Модератор»)



Календарный 
план (или 

контент-план)



Сбор отзывов



FAQ или 
примеры 
быстрых 
ответов



Лонч!









Октябрь 2015 Цена лида
73 рубля

Цена SQL лида
1500~ рублей

Отбираем по UTM самые конвертирующие РК.
Их оказывается 30% от всех.

Смотрим самые кликабельные (CTR) РК – отбираем 
самый сок.

Соединяем.



Цена лида
73 рубля

Цена SQL лида
1500~ рублей

Цена лида
85 рублей

Цена SQL лида
555~ рублей

О УЖАС!
БЫЛО СТАЛО

КРУТЬ 





Цена лида
12 рублей

Цена good лида
328~ рублей



Пример постов, 
которые попали в ЦА







Измерение 
эффективности



https://www.kom-dir.ru/article/1734-effektivnost-marketingovyh-aktsiy

https://www.kom-dir.ru/article/1734-effektivnost-marketingovyh-aktsiy




Результаты

Охват
+1 555 684

Подписчики
+7 924

Лайки
+46 414

Репосты
+11 603

Комментарии
+1 365

44 руб. за 1000
10 руб. за 

подписчика 1.7 руб. за лайк

7 руб. за репост



Было 60 120 – Стало 64 902

По сравнению с предыдущим 
месяцем

В предыдущем месяце: +4 604
Скорость прироста: +4% (впм: +34%)

По сравнению с аналогичным 
месяцем

Скорость прироста: +358%

+4 782



Количество 
подписчиков

В прошлом месяце
+2 253

Новых подписчиков: +10 031. 
Отписалось: -2 872

В прошлом месяце. Новых: +3 776. Отписалось: -1 523

Постов

-87
В прошлом 

месяце: +106

Лайков

-8 289
В прошлом 

месяце: +13 713

Комментариев

+592
В прошлом 

месяце: +566

+6 396



-7 337 (-16%)
В прошлом месяце: +6 681

Было 44 579 – Стало 37 242

По сравнению с предыдущим 
месяцем

Скорость прироста: 0%

Уникальные посетители

-47 927 (-18%)
Было 257 334– Стало 209 407

По сравнению с предыдущим 
месяцем

Скорость прироста: -5% 

Просмотры

По сравнению с аналогичным 
месяцем предыдущего года

Скорость прироста: +88%

По сравнению с аналогичным 
месяцем предыдущего года

Скорость прироста: +90%



-791 621
Было 1 246 938 – стало 455 317

По сравнению с предыдущим 
месяцем

В прошлом месяце: + 544 614
Скорость прироста: -%

Охват

По сравнению с аналогичным 
месяцем предыдущего года

Скорость прироста: +103%



22 872
(+30% / 17 625)*

Количество людей, 
совершивших хотя бы 1 

действие*

2 879
(-20% / 3 589)*

Количество людей, 
совершивших 3 действия

6 996
(+18% / 5 925)*

Количество людей, 
совершивших хотя бы 1 
действие в подписчиках

15 876
(+36% / 11 700)*

Пользователи НЕ подписчики, 
совершившие хотя бы 1 

действие



Показатель Описание Апрель Май Июнь Июль Август Динамика 
май/апр

Динамика 
июнь/май

Динамика 
июль/июн

ь

Динамик
а авг/июл

engagement-rate Engagement Rate, Степень 
вовлечённости — процент участников 
сообщества, которые сделали хотя бы 
одно действие в нём.

3,726 3,471 8,962 9,846 10,777 0,255 5,491 0,884 0,931
100% • M1 / M0

engagement-rate-sb
Engagement Rate (SocialBakers version), 
Степень вовлечённости по версии 
SocialBakers — процент реакций на 
посты сообщества, приходящийся на 
каждого участника.

0,200 0,365 0,359 0,402 0,414 0,165 -0,006 0,043 0,012
((Cm + Lk + Rp) / #posts) • 
(100% / M0)

core-index Core Index, Индекс ядра — качественный 
показатель вовлечённости 
пользователей.

16,374 12,722 21,84 20,363 12,587 -4,012 9,118 -1,477 -7,776
100% • K3 / K1

members-index Members Index, Индекс участников —
качественный показатель вовлечённости 
участников сообщества. Доля активного 
ядра по отношению ко всему ядру.

24,781 24,834 39,769 41,806 30,174 0,053 14,935 2,037 -11,632
100% • M3 / M1

external-index
External Index, Индекс внешних 
пользователей — качественный 
показатель вовлечённости 
пользователей, не являющихся 
участниками сообщества.

8,937 4,576 8,824 9,504 4,837 -4,361 4,248 0,68 -4,667
100% • E3 / E1

activity-k1 Activity K1, Активность ядра — среднее 
количество действий, приходящееся на 
каждого пользователя, совершившего 
хотя бы одно.

2,353 3,001 3,03 3,058 2,007 0,648 0,029 0,028 -1,051
(Cm + Lk + Rp) / K1

activity-k3
Activity K3, Активность активного ядра 
(простите за тавтологию) — среднее 
количество действий, приходящееся на 
каждого пользователя, совершившего 
хотя бы три.

14,059 23,587 13,875 15,019 15,945 9,528 -9,712 1,144 0,926
(Cm + Lk + Rp) / K3

Socialstats.ru



 Качественный и количественный под каждый канал и каждую 
группу

 Кач: какую аудиторию привлекать
 Кач: соблюдение контент-плана
 Кач: проведение акций, конкурсов
 Кач: освещение MICE (событий)
 Кол: основные маркетинговые метрики – охват, узнаваемость, 

осведомленность, потребление (подписчики, лайки, репосты, 
комментарии, переходы на сайты, воронка продаж), 
лояльность (NET PROMOTER SCORE).

 Share of voice / tone of voice
 Экономия на рекламе (не через биржи, а напрямую)

Инструменты: 
 Socialstats.ru
 amplifr.com
 iconosquare.com
 Яндекс.метрика / Analytics
 Google Docs (для контент плана)
 Статистика ВК, Facebook
 picstats.com (инста)

KPI SMM



АКЦИИ



АКЦИИ ИНСТАГРАММ



АКЦИИ ИНСТАГРАММ



КЕЙС: КАК 
РАСПРОДАТЬ 

ТОВАР СО 
СКИДКОЙ 

БЫСТРОЙ, НО 
ПОДОРОЖЕ?





http://rezedasuleyman.com/ga

http://rezedasuleyman.com/ga


http://rezedasuleyman.com/thankyou2

http://rezedasuleyman.com/thankyou2








Ещё акции и 
механики









Кросс-маркетинг



Кросс-маркетинг



Совместные 
акции



Пускаем слезу









Привлечение 
трафика в магазин



Любое мероприятие:
ДО, ВО ВРЕМЯ, 

ПОСЛЕ























Пошаговая 
настройка рекламы 

для соцсетей



ШАГ 1 – готовим группу и 
лендинг



ШАГ 2 – делаем mindmap
таргет рекламы

https://mind42.com/public/49ea4917-ef4f-4f90-b03d-cffdc70516df

https://mind42.com/public/49ea4917-ef4f-4f90-b03d-cffdc70516df






https://yadi.sk/d/MQqrDdcN3M7jdH

https://yadi.sk/d/MQqrDdcN3M7jdH






ШАГ 3 (временно перепрыгним) – рисуем креативы

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY


ШАГ 3 (временно перепрыгним) – рисуем креативы

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY


ШАГ 3 (временно перепрыгним) – рисуем креативы

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY


ШАГ 3 (временно перепрыгним) – рисуем креативы

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY


ШАГ 3 (временно перепрыгним) – рисуем креативы

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY


ШАГ 3 (временно перепрыгним) – рисуем креативы

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY


ШАГ 3 (временно перепрыгним) – рисуем креативы

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY


ШАГ 3 (временно перепрыгним) – рисуем креативы

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY


ШАГ 3 (временно перепрыгним) – рисуем креативы

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY


ШАГ 3 (временно перепрыгним) – рисуем креативы

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY

https://yadi.sk/d/jCQQMfG13MYBpY


ШАГ 3 (временно перепрыгним)
не забываем видео формат (прямоугольник, квадрат) и GIF

Видео в ВК – заливайте в ВК для просмотра статистики



ШАГ 2 (возвращаемся к mindmap)



ШАГ 2 (ключевые запросы для пабликов = СЯ)



ШАГ 2 (ключевые запросы для пабликов = СЯ)



ШАГ 2 (коротко по основным пунктам)



ШАГ 2 (сегментирование)



ШАГ 4 – таблица управленки таргетом

Не забываем
делать
ЦЕЛИ!



ШАГ 4 – таблица управленки таргетом

Обязательно
Правильно
Называем

Группы объв
И сами

объявления



ШАГ 4 – таблица управленки таргетом

ВСЕ БАЗЫ
СОХРАНЯЕМ
В ОБЛАКЕ
ЧТОБЫ НЕ 

ИСКАТЬ!



ШАГ 4 – таблица управленки таргетом

Формируем правильные понятные UTM метки



ШАГ 4 – таблица управленки таргетом

http://web.daob.ru/utm

домен/?utm_source=vk_socialhero_target&
utm_medium=[номер.аудитории].[номер_крео]&
utm_campaign=[сегментация]&
utm_content=[ВБ/СБ].[ББ-ПП].[РЕТ-НЕРЕТ]&
utm_term={campaign_id}.{ad_id}.[Тип_оплаты].[ID 
текстовки/оффера].[крео.ссылка]

Внимание! Некоторые системы не принимают дальше Utm_campaign – надо сливать всё на 
campaign

Иногда ВБ/СБ имеет смысл выставить в MEDIUM

http://web.daob.ru/utm


ШАГ 5 – отчетность

УТРОМ - планы и результаты
Вечером: что сделано, что

Не получилось



ШАГ 5 – отчетность



ШАГ 6 – грузим всё в РК



ШАГ 7 – если всё было сделано правильно, ТАНЦУЕМ!



web.daob.ru/checklist



http://bit.ly/nikitaotzyv

Отзыв

http://bit.ly/nikitaotzyv


Домашнее 
задание



Для тех, у кого 
нет digital



Зарегистрироваться по ссылке http://bit.ly/nikitalanding и создать 
посадочную страницу из 4х экранов. 

Вы должны описать только ОДИН товар или услугу. В случае 
производства (интернет-магазин или оптовая продажа товаров) нужно 

выбрать максимум 6-9 товаров-таранов. Не надо делать интернет-
магазин на посадочной странице. Если вы предоставляете комплекс 

услуг (консультации, разработка программ, дизайн-агентство) вы 
делаете посадочную под одну конкретную услугу (к примеру, SMM) 

или посадочную под “Комплексные услуги” (для вас 6-9 товаров - это 
ваши услуги).

Примеры посадочных: http://sumki-optom.su/ и http://ident24.ru/ и 
http://demo.penbrain.ru/rezeda2/

http://bit.ly/nikitalanding
http://sumki-optom.su/
http://ident24.ru/
http://demo.penbrain.ru/rezeda2/


1ый экран (главный экран)
Один большой слоган (уместить в 1 фразу “Что вы 
предлагаете”).
География - обязательно пишите региональность
(особенно для оффлайн бизнесов и мероприятий). Если 
доставка по всей России или онлайн мероприятие -
указывайте “По всей России”.
Форма захвата с бесплатным предложением: Имя, email, 
телефон 
5 пунктов УТП - почему стоит выбрать вашу компанию, 
услугу или товар. На что обратить внимание:

Что получает клиент
Сколько уже клиентов воспользовались 
услугой/товаром
Привлечь внимание - найдите у своих клиентов 
самый частый вопрос по услуге/товару и 
ответьте на него
Вызовите интерес - фраза, которой можно 
заинтриговать посетителя (что-то необычное в 
товаре/услуге)
Награда, диплом или сертификат
Какую проблему решает ваш товар/услуга

2ой экран (Резонанс)
На данном экране объясните клиентам, что вы 
предлагаете. Это могут быть ваши товары или описание 
вашей услуги. Вы должны на 100% понимать, что после 
прочтения этого блока даже идиот поймёт всё об 
услуге/товаре. Ответьте текстом или графикой на 
следующие вопросы:

Для кого (кто конечный потребитель)
Кто принимает решение и информация для них 
(генеральный директор, бухгалтер, и так далее)
Разъясните сложные понятия простым языком. 
Неправильно: Мы делаем установку DLP-
системы. Правильно: Мы защищаем компанию 
от утечки коммерческой информации. 
Какой профит получает человек: “Яркое платье 
на любое мероприятие”, “Вы проводите во сне 
50% своей жизни, а это 146 000 часов — наша 
подушка поможет вам сохранить ваш 
позвоночник здоровым. Лечение позвоночника 
может стоить от 150 тысяч рублей до 1 млн 
рублей, а наша подушка стоит всего 2500 
рублей”
FAQ: ответьте на самые частые вопросы ваших 
клиентов (сколько стоит, как купить, доставка, 

оплата, безопасность, и др.)
Для услуг хорошо работает “До/После” -
покажите как было до, что будет после 
применения услуги.

Во втором экране обязательно должна быть кнопка 
захвата (купить, заказать, посмотреть, получить каталог и 
так далее).

3ий экран (Дифференциация)
На этом экране вы должны показать — чем вы 
отличаетесь от конкурентов. Возможные варианты:

Новизна
Производительность
Индивидуальное изготовление или 
персонализация
Аутсорсинг/аутстаффинг (снижение расходов, 
не нужны компетенции в этой сфере)
Дизайн
Бренд
Цена
Экономия
Снижение риска
Доступность
Удобство/применимость
Новое в старом
История: традиции, наследие, география, семья, 
персонаж
Экспертность
Принцип социального подтверждения: у всех 
есть
Как это сделано: технологии и патенты
Огромный ассортимент
Первенство (мы первые, мы инновационные)
Негативные свойства (свои или конкурентов)
Мы маленькие (а конкуренты большие и 
неповоротливые)
Простое решение
Экологичность
Бережливое производство
Социальная ответственность (за каждую 
покупку мы помогаем обществу)
Мы лидеры рынка (нужны доказательства)
Волшебные ингридиенты
Высокие технологии и технологические 
инновации
Необычная форма
Лечебная обстановка

Безопасность
Кнопка заказать/купить/получить каталог и так далее. 
Можно сделать не кнопкой, а полосой с формой захвата.

4ый экран (Вера)
На этом экране вы должны показать почему вам можно 
доверять. Элементы доверия:

Отзывы
Награды/дипломы/сертификаты
Фотографии клиентов или проектов
До/после
Для B2B логотипы клиентов
Социальные сети (виджеты, скриншоты, 
отзывы)
Видео

Футер (подвал)
Информация об организации: ИП/ООО с адресом (если 
нет - возьмите “левые”). Пример: ООО "АЙДЕНТ" ИНН: 
7839410875 КПП: 783901001 ОГРН: 1097847270509 ОКПО: 
63007032 Юридический адрес: 190020, Санкт-Петербург 
г, Лифляндская ул, дом № 6, литера Д, офис 313
Политика конфиденциальности и обработки 
персональных данных
Обратный звонок и телефон



Установить код яндекс.метрики и настроить цель на все формы 
GEN_LEAD (нажатие кнопки “Отправить” и др.)

Установить и настроить POPUP окно: http://cbkiller.ru/url/2749c5/

Настроить отправку заявок в AmoCRM – чтобы получить бесплатный 
час консультации, удлиненный тестовый режим и +1 бесплатный 
месяц – напишите на fnk@daob.ru

http://cbkiller.ru/url/2749c5/
mailto:fnk@daob.ru


Домашнее задание для 
тех, у кого есть сайт/LP

(вам конечно же будет проще!)



Если делаете SEO сами или при помощи 
подрядчика - проверить чек-лист сайта 
(технические показатели). Принести на 
завтра чек-лист: зелёным выделить, что 

хорошо; жёлтым выделить, что 
непонятно; красным выделить ошибки 

на сайте.



ЧЕКЛИСТ SEO
Возраст – новые сайты (НЕ ДОМЕНЫ) находятся в песочнице до 3х месяцев~ 
Индексация ПС – проверяем при помощи seolib/cy-pr.com – сравниваем разницу между количеством 
страниц в индексе Google / Яндекс
Проблемные URL – проверяем webcrawler’ом (SEO frog screaming) – не должно быть битых ссылок с плохим 
ответом
Траст – доверие к сайту. «Мнимый» показатель, но кое-что можно выловить: https://xtool.ru/
Трассировка – беслпатно в кабинете rookee или http://www.wservice.info/ - косяков быть не должно, 
обращайтесь к сис админам для полной проверки
Время ответа - https://webopulsar.ru/test/ - сравнивайте с яндексом/VK. Больше секунды быть не должно 
(1000 мс)
GZIP (сжатие / кеширование) - http://www.whatsmyip.org/http-compression-test/
404 страница – открываем сайт и добавляем «бредятину» в конец УРЛа. 
http://zsumka.ru/breadjhsgjkhshym,n – смотрит что покажется. Если нет шаблонной страницы «страница не 
найдена» – у нас проблемы. Надо делать 404 страницу. Или сервис: http://xtoolza.info/q/checker404.php
Зеркала - http://www.rookee.ru/web/AnalyzeSite.aspx?from=Menu банально должна быть 301 
переадресация с http://www.site.ru на http://site.ru (вместо 302 редиректа должен быть 301)
Host – в robots.txt должен быть прописан Host:site.ru (основной домен)
Favicon – наличия FAVICON!
Sitemap.xml – есть на сайте + указан в файле robots.txt

https://xtool.ru/
http://www.wservice.info/
https://webopulsar.ru/test/
http://www.whatsmyip.org/http-compression-test/
http://zsumka.ru/breadjhsgjkhshym,n
http://xtoolza.info/q/checker404.php
http://www.rookee.ru/web/AnalyzeSite.aspx?from=Menu
http://www.site.ru/
http://site.ru/


ЧЕКЛИСТ SEO
Ссылочная масса – ahrefs.com / и https://1ps.ru/blog/dirs/2016/20-instrumentov-dlya-proverki-ssyilochnoj-
massyi-sajta/ - если коротко, то ссылки должны быть максимально разными (анкорные, безанкорные). 
Сравнивайте с «хорошими» сайтами. 
Robots.txt - https://yandex.ru/support/webmaster/controlling-robot/robots-txt.xml
ТИЦ / PR (page rank) – PR отменен, но некоторые сервисы пытаются его «предсказать». Сравнивайте с 
конкурентами: http://www.sbup.com/pagerank-prediction.php
Аффилиаты - одинаковые контактные данные на сайтах (телефон, email, название компании);
схожесть доменных имен, названий компаний, логотипов;
схожесть дизайна или структуры сайта;
скопированная или похожая информация на разных сайтах;
одинаковый каталог услуг или товаров;
один прайс-лист;
один хостинг;
наличие комбинированных данных с разных ресурсов (например, указан адрес, встречающийся на одном 
сайте, а телефон — на другом);
переадресация телефонного звонка с разных номеров на одну компанию (выявляется при ручной 
проверке).
https://arsenkin.ru/tools/affiliat/ и http://www.rookee.ru/web/AnalyzeSite.aspx?from=Menu

https://1ps.ru/blog/dirs/2016/20-instrumentov-dlya-proverki-ssyilochnoj-massyi-sajta/
https://yandex.ru/support/webmaster/controlling-robot/robots-txt.xml
http://www.sbup.com/pagerank-prediction.php
https://arsenkin.ru/tools/affiliat/
http://www.rookee.ru/web/AnalyzeSite.aspx?from=Menu


ЧЕКЛИСТ SEO
Title/Description/Keywords главной страницы – должны быть META, не должно быть переспама
H1/H2/H3 главной страницы – простая и ровная структура (как оглавление книги)
Анализ тошноты текста на главной – копируем весь текст (без кода) https://advego.ru/text/seo/ и 
https://istio.com/ и анализируем плагином SeoQuake
Форматирование текста на главной – должны присутсовать strong / <i> / <u> - подчеркивания, жирные, 
курсив
Внутренние/внешние ссылки главной страницы - не должно быть много внешних ссылок, лишнее 
убираем в noindex. 
Относительные/абсолютные ссылки – лучше всего делать абсолютные ссылки, но не забывать их править 
если вдруг меняете домен
Соотношение текста и кода на главной странице - желательно больше 50% текста к коду. SEOquake
Соотношение текста и кода на второстепенных страницах – тоже самое
Language - <meta http-equiv="content-language" content=“ru” /> и <html lang="ru">
URL – ЧПУ ссылки латиницей, http://translit.net/ ГОСТ 7.79-2000 оптимально, вбейте в поиск яндкеса гугла
ваш URL – если определяется без ошибок то ок.
Отсутствует TITLE – проверка страниц без TITLE (SEO FROG)
Скорость загрузки сайта/страниц – tools.pingdom и другие (банально анализиатором Chrome)
Валидность кода - https://validator.w3.org/ все косяки к программисту. Отмазы типа «ну это мелочь» -
шлите в жопу, пусть правит 

https://advego.ru/text/seo/
https://istio.com/
http://translit.net/
https://validator.w3.org/


ЧЕКЛИСТ SEO
Отображение в разных браузерах - https://www.browserstack.com/screenshots (мобайл/не мобайл; Win –
разные браузеры / MAC разные браузеры)
Индексация действующих страниц – выгружаем реальные страницы сайта – сравнимаем есть или нет в 
индексе Я/G. Если нет – смотрим есть ли на них ссылки внутренние, делаем дополнительные, проверяем в 
sitemap.xml, пробуем addurl Я/G: https://www.google.com/webmasters/tools/submit-url?pli=1 и 
https://webmaster.yandex.ru/site/indexing/reindex/ . Хорошо работает прогон по твиттеру. Гуглите
«аддурилка».
Отсутствует Description – нет страниц без description (SEO FROG)
Отсутствует Keywords – нет страниц без keywords (SEO FROG)
Повторяющийся Description – SEO frog
Повторяющееся содержимое – SEO frog
Неуникальное содержимое – выбираем 10 разных страниц, копируем текст – проверяем через Advego.
Title для ссылок – тег title есть для большинства ссылок, возможна авто генерация (что в теге <a> то и в <a 
title=>
Логотип – наличие title и alt, кликабельный с ссылкой на главную + title для ссылки
Социальные кнопки – есть/нет
Длинный TITLE у страниц – SEO frog
Микроразметка - https://yandex.ru/support/webmaster/schema-org/what-is-schema-org.xml?lang=ru

https://www.browserstack.com/screenshots
https://www.google.com/webmasters/tools/submit-url?pli=1
https://webmaster.yandex.ru/site/indexing/reindex/
https://yandex.ru/support/webmaster/schema-org/what-is-schema-org.xml?lang=ru


ЧЕКЛИСТ SEO
Длинный description – SEO FROG
Короткий description – SEO FROG
Title / alt – для картинок – проверяем ручка на 5-10 страницах (главная, каталог, иформационные и так 
далее) 
Повторяющийся TITLE для страниц – SEO FROG
Линейная/Нелинейная структура сайта/Уровни от 2 до 3 – в URL вложенность, совпадает с внешним 
дизайном сайта
Хлебные крошки - есть нет
HTML карта сайта – есть нет
Сниппеты – проверяем выдачу сниппетов в поиске. https://yandex.ru/support/webmaster/search-results/site-
description.xml?lang=ru и https://blog.websarafan.ru/2015/12/15/snippet-kak-sdelat-ego-prodayushhim/
Каталоги/счетчики - есть/нет. Полезно на старте (после 2-3 месяцев)
Названия картинок  - kjhkljsdhdskj.jpg неправильно, shema-prigotovlenia-salata-s-kuricei.jpg - правильно
Вкладки – лучше отказаться от всяких стрёмных сложных вкладок с множеством контента, особенно с 
дополнительной подгрузкой.
Региональность сайта - https://yandex.ru/support/webmaster/site-geography/site-region.xml?lang=ru
Обратные ссылки с блогов – должны быть. 
Уникальность текстов – advego
Уникальность картинок – поиск google по картинкам и https://www.tineye.com/

https://yandex.ru/support/webmaster/search-results/site-description.xml?lang=ru
https://blog.websarafan.ru/2015/12/15/snippet-kak-sdelat-ego-prodayushhim/
https://yandex.ru/support/webmaster/site-geography/site-region.xml?lang=ru
https://www.tineye.com/


ЧЕКЛИСТ SEO
Форматирование текстов на сайте – везде есть strong / изменение цвета / курсив / подчеркивания. Не 
должно быть длинных портянок голого текста
RSS – есть, особенно для блогов
Кодировка сервера encoding - <meta http-equiv="content-type" content="text/html; charset=utf-8" />
Дизайн/юзабилити – отдельная тема
Frames – отсуствие iframes
Flash – нафиг 
Doctype - http://htmlbook.ru/html/!doctype

http://htmlbook.ru/html/!doctype


Контекстная реклама, чек-лист проверки Google Adwords (зелёным выделить, что хорошо; жёлтым 
непонятно; красным - ошибки):

Установлен Google Analytics, установлены цели
Google Analytics подключен к Adwords
КМС отделена от поисковых кампаний
Все кампании и группы объявлений называются понятным шаблоном и можно быстро определить где 
какая кампания.
Во всех объявлениях используются:

Дополнительные ссылки
Адреса
Телефоны
Уточнения

Все объявления имеют ссылку с UTM переменными
Используются минус-слова
Настроен ремаркетинг
Выключен мобильный трафик (itunes, google play и др.)
Используется адрес “Google Мой бизнес” (если оффлайн)

ЧЕКЛИСТ Google Adwords



Контекстная реклама, чек-лист проверки Директ (зелёным выделить, что хорошо; жёлтым непонятно; 
красным - ошибки):

Установлена Яндекс Метрика, Метрика указана в КАЖДОЙ кампании, установлены цели
РСЯ отдельно, поиск отдельно
В случае федеральной рекламы – кампании разбиты на регионы
Все кампании и группы объявлений называются понятным шаблоном и можно быстро определить где 
какая кампания.
Во всех объявлениях используются:

Дополнительные ссылки
Подсказки для дополнительных ссылок
Карточки компании (адрес и телефон)
Используются уточнения

Все объявления имеют ссылку с UTM переменными
Используются минус-слова
Настроен ремаркетинг (отдельной кампанией)
Выключен мобильный трафик если нет адаптивной версии
В РСЯ текстовых объявлениях есть много версий объявлений
В РСЯ есть графические объявления
В РСЯ есть объявления со стандартным изображением и широкоформатным
Используется «отображаемая ссылка» 

ЧЕКЛИСТ Яндекс Директ



Проверить показатели Яндекс.Метрики:
Настроена одна конверсионная цель на заявку (все остальные цели 
должны быть ретаргетированными!). Если цель вообще одна - она 
может быть и ретаргетинговой
Проверить, включен ли вебвизор:

Просмотреть 5 конверсионных посещений за последнюю 
неделю. Выделить критерии, почему была совершена 
покупка/конверсия.
Просмотреть 10 неконверсионных посещений. Определить у 
каждого критерий, почему не была совершена 
конверсия/покупка. 

Яндекс.Метрика



АКЦИЯ (ТОЛЬКО СЕГОДНЯ)
Настройка ВКонтакте за

9 999 рублей
Вместо 27 500р.

Вы экономите 17 501 рубль
Скидка 64%

Подписание договора здесь и сейчас  ПС: Бюджет 
от 15 000 рублей, только безнал



Спасибо! Вопросы?
fnk@daob.ru

+7-903-765-47-53
Флоринский Никита

VK.COM/INVISIBLEON
INSTAGRAM.COM/INVISIBLEON

facebook.COM/INVISIBLEON

mailto:fnk@daob.ru
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