
КАК ПРИВЛЕКАТЬ
КЛИЕНТОВ ЧЕРЕЗ

FACEBOOK/INSTAGRAM



3 типа воронок

О локальных клиентах

о Квалификации клиента

Где ловить "крупную рыбу"?

Аудит

TIME LINE
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70% НОВИЧКОВ

- Релевантность оффера (сезон/гендер)
- Четкий гео-таргетинг
- Создание аватара 
- Ретаргетинг 

НЕ УЧИТЫВАЮТ 



Личная консультация по Skype —
это, пожалуй, самый эффективный
способ получить ответы на
вопросы от практикующего
специалиста. Особенно если это
бесплатно.

Это проверка всего процесса работ
в SMM среде, начиная от
вовлечения ваших целевых
посетителей групп в активных
участников сообществ, заканчивая
аналитикой переходов на сайт и
продаж.

Это класс рекламы, который с
помощью встроенной формы
позволяет собирать контакты
целевой аудитории, не переводя
ее на сайт, бизнес-страницу
в Facebook или в приложение.

ЛИД-ФОРМА

FACEBOOK
КОНСУЛЬТАЦИЯ АУДИТ

3 ОСНОВНЫХ ТИПА ВОРОНОК
Требуют мало затрат, делаются быстро,
окупают себя в большинстве случаев.



- Получение «живых» контактов в момент первого касания.

- Наличие всех основных форматов объявлений (одно изображение, одно

видео, слайд-шоу, кольцевая галерея).

- Оптимальная цена за лид, которая подходит большинству бизнесов.

- Можно дать пользователю возможность перейти на сайт, позвонить

в компанию или загрузить материалы (например, презентацию) с вашего

сайта.

- Возможность самостоятельно определять данные, которые вы хотите

собрать в форме генерации лидов.
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ВКУСНОЛИД-ФОРМА

FACEBOOK
Что хорошо, а что не очень?



- Относительно холодная база ЦА, с которой нужно работать после получения данных.

- Оплата показов.

- Запрос ЦА на оперативный фидбэк: чаще всего данные оставляют очень заинтересованные пользователи,

поэтому они ждут, что с ними быстро свяжутся.
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ЛИД-ФОРМА

FACEBOOK
Что хорошо, а что не очень?

НЕ ОЧЕНЬ



ЦЕЛЬ КАМПАНИИ



Тут проще попадать в ЦА, т.к трафик идет по месту, где
вы чувствуете себя увереннее и проще. Боли
конкретной страны или города.

Вы можете использовать максимально широкое гео,
однако важно понимать что и конверсия может быть
ниже. Выводите клиента на видео-связь, что бы
растопить стену недоверия.

КОНСУЛЬТАЦИИ

ЛИЧНЫЕ 

УДАЛЕННЫЕ



Анализируем:
- Креативы
- Тексты
- Вовлеченность
- Охваты
- Рекламные кампании и их эффективность
- Кол-во лидов из органики

Анализируем:
- Креативы
- Тексты
- Вовлеченность
- Охваты

АУДИТЫ

С ДОСТУПОМ

БЕЗ ДОСТУПА



2 СПОСОБА
Нишевый таргетинг

 

1.

    2. Геотаргетинг



Собираем список мест, где
находится бизнес вашего
потенциального клиента,
предпринимателя. В нашем
случае мы отобрали 10 адресов с
кофейнями в Киеве. Есть в
прилагаемых материалах

ДАВАЙТЕ ПОШАГОВО?
Геотаргетинг



Дальше выбираем пол и возраст
нашего потенциального клиента

ДАВАЙТЕ ПОШАГОВО?
Геотаргетинг



И завершающий этап - в
детальном таргетинге
прописываем должности, чтобы
исключить аудитории, которые
не актуальны нам.
Бюджетируемся и в бой

ДАВАЙТЕ ПОШАГОВО?
Геотаргетинг



ТАРГЕТИНГ ПО ДОЛЖНОСТЯМ И ПОВЕДЕНЧЕСКИМ

РЕАКЦИЯМ (НИШЕВЫЙ)

В местоположении выбираем всю
Украину и исключаем Донецк и
Луганск, или добавляем только
большие города, которые нас
интересуют.



ТАРГЕТИНГ ПО ДОЛЖНОСТЯМ И ПОВЕДЕНЧЕСКИМ

РЕАКЦИЯМ (НИШЕВЫЙ)

Дальше выбираем пол и возраст
нашего потенциального клиента



ТАРГЕТИНГ ПО ДОЛЖНОСТЯМ И ПОВЕДЕНЧЕСКИМ

РЕАКЦИЯМ (НИШЕВЫЙ)

И завершающий этап  - в
детальном таргетинге
прописываем должности или
сегменты бизнеса, которые нам
интересны.



В Facebook или на вашем сайте. Модулируйте
вопросы, которые наиболее вас интересует.
Как мы квалифицировали клиента? Лучше
всего пускать второй страницей, после
заполнения основной формы.

Хорошо:
- Детали о бизнесе
- Отсеиваете нецелевых
- Проще закрыть
 

Плохо:
- Низкая доходимость
- Осторожность
вопросов
- Негатив
 

КАК КВАЛИФИЦИРОВАТЬ
ВЛАДЕЛЬЦА БИЗНЕСА ЕЩЕ
ДО 1 КОНТАКТА?

Расширеная лидформа



ТАКТИКИ ПО
ПРИВЛЕЧЕНИЮ

“КРУПНЫХ РЫБ”
С ВЫСОКИМ

ЧЕКОМ.



1.ТАРГЕТИНГ ПО

ПОВЕДЕНИЮ/

ДОЛЖНОСТЯМ

2. БИЗНЕС-ИВЕНТЫ

ВАШИ ИЛИ

ДРУГИЕ. ВАЖНО

ЧТО БЫ ОНИ БЫЛИ

ПРОФИЛЬНЫМИ.

3.ЛИЧНЫЕ

СООБЩЕНИЯ. 

СЛОЖНО, НО

ДЕШЕВО. У ВСЕХ

ВЛАДЕЛЬЦЕВ ЕСТЬ

МЕНЕДЖЕРА.

НАЙДИТЕ ИХ.

ВСЕ ПРОСТО
Определяем и фиксируем каналы



АУДИТ



Кто лучше заказчика? Какие
решения можно внедрить. Какие
ошибки можно исправить? Воруй
как художник.

Абсолютно все элементы и
рубрики.
 

Кто эти люди, где они живут, что
делают, сколько зарабатывают,
что им интересно?

ИЗУЧАЕМ ЦА
АНАЛИЗ

КОНКУРЕНТОВ КОНТЕНТ

КАК ПРИВЛЕКАТЬ КЛИЕНТОВ ЧЕРЕЗ

АУДИТ СОЦИАЛЬНЫХ СЕТЕЙ. 3 ОСНОВНЫХ ШАГА. НЕ ЗАБЫВАЕМ

ПРО БИБЛИОТЕКУ РЕКЛАМЫ.



Ссылки на 3-4 кампании -
фидбек и правки по ним

Уточните все ваши услуги,
которые могут напрямую
повлиять на рост продаж у
клиента

Скрины/ссылки 3-4 своих
постов,
которые принесли
желаемые результаты

Ссылки на 3-4 поста -
фидбек и правки по ним

КОНТЕНТ

ОБЩИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ

КАМПАНИИ ПРИМЕРЫ ВАШИХ

РЕШЕНИЙ

10КАКИЕ ДОЛЖНЫ БЫТЬ ВЫВОДЫ?



Взаимная польза 

Социальное доказательство (фидбек/отзывы по нише)

Принцип дефицита  (дедлайны, спец предложеня, ограниченное кол-во мест)

Скидки и вознаграждения (работает по сей день)

Клиентская петля (гибкая система мотиваци, промокоды и прочие инструменты)

Доверие (вас рекомендуют или на вас ссылаются какие-то издания или блогера)

Авторитет (собираем кейсы, даже самые маленькие), ваши первые клиенты —

малые бизнесы

7 ПРИЧИН, ПОЧЕМУ КЛИЕНТЫ ДОЛЖНЫ ПОКУПАТЬ ВАШИ

УСЛУГИ.
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СПАСИБО!


