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О проекте
Круизный центр «Инфофлот» - это крупнейший в России супермаркет 
речных и морских круизов, работающий с 2003 года. Круизы - это наша 
любовь, и с первого дня работы мы стараемся влюбить в них как 
можно большее число людей. 



Оценка аудитории, анализ сайта, 
рекомендации

Подход к Прожарке



В рамках прожарки сайтов оцениваем не только SEO составляющую, сеошные показатели конкурентов, но 
и целевую аудиторию. 

Как выполняли прожарку

Оценка ЦА и оптимизации под нее
Определение ЦА и форматов запросов

Анализ выдачи, конкурентов
Определение стратегий конкурентов, 
выявление точек роста

SEO
Технический, контентный, 
коммерческий, ссылочный анализ, 
usability



• какие типы страниц нужны и как оптимизировать под все ЦА
• что важно указать для каждой ЦА в контенте страницы и сайта

Целевая аудитория



Какие запросы задают
- Речные круизы из Москвы
- Круизы по Волге
- Круизы с детьми
- Круизы с анимацией

Объем спроса

~ 1 365 985 (минимум) 

Цель запроса
• Забронировать комфортный речной круиз по России
• Узнать цены и маршруты на ближайший сезон
• Найти круиз с удобными датами и продолжительностью
• Узнать об условиях для путешествия с детьми

Как реализована оптимизация на сайте
• Наличие посадочных под основные запросы по направлениям круизов

• Наличие раздела «Часто задаваемые вопросы» и «Памятка туриста»

• Наличие раздела «Поиск круиза» с расширенным фильтром

• Наличие информации о каютах, скидках и прочем

Что можно улучшить
• Расширить раздел "Вопрос-ответ" для новичков в круизах
• Внедрить на страницы категорий расширенный фильтр по датам, ценам, 

продолжительности и направлениям
• Выделить наличие скидки для детей, пенсионные тарифы и скидки для групп

Активные путешественники 45-65 лет
Семьи с детьми 30-45 лет



• с каким типом семантики работать, какие разделы на сайте создавать
• наиболее целевых конкурентов, которые нужно обойти в выдаче
• оценка решений конкурентов

Анализ видимости, 
конкурентов



Заголовок в одну строку Динамики видимости - Яндекс

*По данным Keys.so

С июля 2025 наблюдается активный рост видимости в поисковой системе Яндекс по 
всем целевым ТОПам. 



Заголовок в одну строку Динамики видимости - Google

*По данным Keys.so

После просадки видимости в апреле 2025, в сентябре ситуация начала 
выравниваться, но ТОП-1 все равно снижается. 



Заголовок в одну строку Сравнение с конкурентами

*По данным Keys.so

В целом, сайт не сильно уступает конкурентам в рамках видимости и других SEO-
показателей. Потенциал роста - +25-40% к текущему трафику.
В рамках конкурентного анализа далее ориентируемся на kruiz.online и vodohod.com 
как на наиболее видимых.



Заголовок в одну строку Конкурентный анализ

текст.

Конкурент https://kruiz.online/ использует SEO-тексты в видео «Вопросы-ответы» – дополнительная 
полезность для пользователя, закрытие зоны SEO-вхождений, расширенные сниппеты за счет разметки 
FAQPage.
https://kruiz.online/popdir/cruiz_from_astrahan/result  

У сайта https://www.infoflot.com/ на основных категориях чаще всего отсутствуют SEO-тексты, включая 
главную страницу.  

https://kruiz.online/
https://kruiz.online/popdir/cruiz_from_astrahan/result
https://www.infoflot.com/


Заголовок в одну строку Конкурентный анализ

текст.

Конкуренты имеют единую URL-структуру с выраженное иерархией – все категории с круизами находятся 
внутри единых папок.
Например:

• https://kruiz.online/popdir/cruiz_from_kazan/result, https://kruiz.online/popdir/solovec/result 

• https://vodohod.com/cruises/itineraries/kama/, https://vodohod.com/cruises/cities/cruises-from-sankt-peterburg/ 

А у сайта https://www.infoflot.com/  иерархия в структуре 
отсутствует:
• https://www.infoflot.com/search , 

• https://www.infoflot.com/news/491,

• https://www.infoflot.com/from/moscow/on/kama, 

• https://www.infoflot.com/info/otvety-na-samye-casto-zadavae

mye-voprosy

https://kruiz.online/popdir/cruiz_from_kazan/result
https://kruiz.online/popdir/solovec/result
https://vodohod.com/cruises/itineraries/kama/
https://vodohod.com/cruises/cities/cruises-from-sankt-peterburg/
https://www.infoflot.com/
https://www.infoflot.com/search
https://www.infoflot.com/from/moscow/on/kama


Заголовок в одну строку Конкурентный анализ

текст.

У конкурентов подтягиваются отзывы о каждом круизе за счет этого они повышают лояльность аудитории. У 
сайта infoflot.com отзывы имеются только на страницах теплоходов, а на круизах отсутствует. 
Например:
 



Заголовок в одну строку Конкурентный анализ

текст.

У конкурентов имеется большое количество справочной информации для туристов – это позволяет получать 
дополнительный информационный трафик и повышает релевантность сайта по всем запросам. 
Например:
 



1. SEO-тексты для главной страницы и основных категорий в формате «Вопрос-ответ».

2. Отзывы о круизах для пользователей

3. Расширение семантического ядра и контента на сайте для направлений:

- Информация для потенциальных клиентов

- Подборки-категории круизов

4.  Корректная URL-структура с иерархией

Выводы - кратко



• объединить стратегию позиционирования под ЦА с устранением технических ошибок сайта
• сразу создавать страницы, контент с учетом всех требований seo

SEO анализ



1. Отсутствует склейка зеркал с www и без www через 301 редирект

2. Отсутствует микроразметка контактных данных, «хлебных крошек», а также имеются ошибки: 

 

Техническая оптимизация



3. Реализация сайта через JS – поисковые роботы не видят редиректы, ссылки в основном меню 
и контент на части страниц.

Пример - https://infoflot.com/from/moscow/on/kama 

 

Техническая оптимизация

Рекомендуется использовать 
пререндеринг для поисковых 
систем и отдавать 
поисковикам весь контент и 
навигацию, чтобы обеспечить 
корректную индексацию, 
улучшить ранжирование и 
SEO-показатели.

https://infoflot.com/from/moscow/on/kama


4. Некорректная URL-структура – нет определённой иерархии, коммерческие страницы 
находятся внутри раздела /news/, а некоторые вне папки

Например - https://www.infoflot.com/news/405,  https://www.infoflot.com/from/moscow, 
https://infoflot.com/to/volgograd 

 

Техническая оптимизация

Поисковики рекомендуют использовать простую и логичную URL-структуру с понятным 
разделением по категориям и подкаталогам для удобства пользователей и лучшей индексации.

https://www.infoflot.com/news/405
https://www.infoflot.com/from/moscow
https://infoflot.com/to/volgograd


1. Низкая оптимизация под коммерческие поисковые запросы в мета-тегах – на части страниц 
отсутствуют в Title и H1 важные леммы «цена», «расписание», «год», «теплоход» , «речной», «круиз».

Контентная оптимизация



2. Отсутствие SEO-текстов на части ВЧ-категорий. Например – «круизы из Москвы». 
(https://www.infoflot.com/from/moscow) 

Пример конкурента:

Контентная оптимизация

Внедрение SEO-текстов повысит 
релевантность сайта и расширит его 
видимость в поиске, привлекая 
больше целевого трафика.

https://www.infoflot.com/from/moscow


3. Малое количество страниц тегирования под СЧ/НЧ запросы.

Пример конкурента:

Контентная оптимизация

Создание дополнительных страниц позволит 
увеличить охват и привлечь больше целевого трафика 
на сайт. 
Рост видимости также повысит релевантность 
ресурса, что положительно отразится на позициях по 
высокочастотным ключевым запросам.



Сейчас 1 круиз может иметь несколько URL из-за разных дат, но это не обозначается в Title. 
Также внутри контента круиза наблюдается низкая уникальность. 
Пример:
https://www.infoflot.com/cruise/440682
https://www.infoflot.com/cruise/440699

Контентная оптимизация

Повышение уникальности контента сделает 
сайт более «полезным» для поисковых 
систем, что положительно повлияет на его 
ранжирование.

4. Низкая уникализация контента внутри круизов.

https://www.infoflot.com/cruise/440682
https://www.infoflot.com/cruise/440699


1. Расширить фильтрацию на целевых страницах с каталогом. Пример:

Коммерческая и EEAT оптимизация 

2.    Вывести дополнительные блоки на главной странице. Например – блок с горячими 
предложениями или блок с ссылками на популярные категории/направления.  



3. Внедрить пагинацию в каталоге 

4. Внедрить дополнительно конверсионные блоки внутри страниц каталога и карточек круизов

5. Добавить сквозной поиск по сайту

6. Добавить полезный функционал – сравнение / избранное

Пример у конкурентов:

Коммерческая и EEAT оптимизация 



7. Дополнительно – наращивать информационный трафик по смежным темам и закрывать вопросы 
потенциальных клиентов о круизах и подготовке к ним.

Коммерческая и EEAT оптимизация 

Информационный трафик 
поможет прогреть 
пользователей на всех уровнях 
воронки и повысить 
релевантность сайта тематике, 
что увеличит видимость по 
семантическому ядру.



Внешняя оптимизация

 Параметр www.infoflot.com
 Ссылки  

 Количество 123 000
 DR 47
 Возраст 21
 ИКС 3470

 Доноры  
 Количество 261
 Средний DR 30,08

 Оценка динамики доноров  
 Оценка снижение
 Среднее количество доноров в месяц -1

 Распределение ссылок по страницам
 главная в % 95%
 не главная в % 5%

1. Низкий показатель DR (Domain 
Rating - оценка ссылочной 
массы сайта от Ahrefs)

2. Слишком большое количество 
ссылок на главную

3. Необходимо наращивать 
ссылочную массу с 
приоритетом на категории



• усилить конвертируемость привлеченного трафика
• исправить ошибки на пути пользователя от захода к покупке

Usability



На главной нет блока с горящими  или 
выгодными предложениями
На главной странице есть только блок “Инфофлот” 
рекомендует”, но его нельзя считать аналогом. 
Из превью-карточек нельзя понять, какие 
ближайшие даты, какая стоимость,выгоду и прочее.

Конкуренты предлагают подобные блоки достаточно 
активно, как в формате “Горящие туры”, так и 
“Популярные”.

vodohod.com

Рекомендуется добавить блок с 
горящими/выгодными предложениями (либо 
популярными турами) на главную страницу 

сайта, что повысить осведомленность 
пользователей и конверсию. В блоке 

рекомендуется разместить информацию о 
ближайших датах, стоимости и выгоде 

(например, -40%) для повышения 
привлекательности предложений.



Поиск круизов

На главной странице сайта есть функционал 
подбора круиза, который востребован среди 
посетителей (см. карту кликов счетчика Яндекс 
Метрика).

1. Когда выбираешь одну дату, то ничего не 
происходит, нужно еще раз нажать ее же. 
Функционал ожидает,что будет введен период, хотя 
указано “Дата”,а не “Даты” как у конкурентов. 

2. Происходит наложение элементов открытого 
календаря и блока с подбором круиза, что 
затрудняет восприятие. Если ранее был открыт 
один список и далее клиент кликает на следующий 
пункт, то они открываются один поверх другого. 

3. Проблемы с версткой (разрешение 1920х1080)

4. Не актуальный календарь (на сентябрь) на 
момент 20.10.25

Рекомендуется  доработать блок с подбором 
круиза, устранив указанные недочеты

vodohod.com



Нет поиска по сайту.
Нет поиска по названию направления

Нет поиска по сайту, если нужно найти какую-то справочную 
информацию, то это нужно делать вручную. Сайт большой, 
поэтому поиск вручную затруднен.

Нет возможности найти круиз по названию направления. Это  
затрудняет поиск нужной информации без знаний по каким 
морям и рекам проходит маршрут, что снижает удобство 
использования, увеличивает время на поиск и негативно 
сказывается на конверсии неопытных пользователей. 

В поиске отсутствует функция автоопределения языка, 
усложняет поиск, снижает удобство использования сайта и 
негативно влияет на качество результатов.

Рекомендуется расширить возможности поиска на сайте для 
захвата более широкого пула пользователей.
Рекомендуется добавить функцию автоопределения языка.



Неудобное представления информации о 
доступных каютах

Для части круизов информация о 
доступных каютах представлена в формате 
перечня в 2 столбика, на котором сложно 
оценить, где располагается та или иная 
каюта,если никогда не был на борту. 

На сайте представлено также более  
удобное визуальное представление, когда 
каюты отображаются на схеме лайнера и 
можно оценить удобство их расположения.
 
При этом вариант с полной схемой кают на 
палубе не удобен при взаимодействии с 
мобильных устройств - схема содержит 
слишком мелкие элементы

Рекомендуется представлять для всех видов 
лайнеров и кораблей схему, из которой понятно где 
она располагается и пользователь мог бы выбрать 

наиболее удобную для него.
Рекомендуется предусмотреть функционал 

приближения схемы палубы, чтобы упростить 
взаимодействие с этим блоком с мобильных 

устройств.



Проблематично найти размещение на 3 человек

При подборе тура отсутствует возможность сразу указать 
необходимое количество мест, которое необходимо, что в 
дальнейшем усложняет процесс подбора вариантов для 3-х 
человек, например, семья: 2 взрослых и ребенок.
 
Судя по данным счетчика Яндекс Метрика, среди аудитории 
сайта высокий интерес к категории “Семья и дети” для более 
чем 40% аудитории. 
Следовательно, около 40% пользователей сайта могут 
сталкиваться с проблемой неудобного подбора круизов для 
всей семьи.

Рекомендуется предусмотреть возможность 
упрощения поиска туров для семей с детьми, 

чтобы пользователь мог быстро найти 
подходящий вариант. 

Карта кликов



Неудобство выбора ребенка даже на 
трехместном размещении
Для кают с трехместным размещением не дает 
возможность выбрать ребенка, только взрослый и 
взрослый иностранец (пример страницы 
https://www.infoflot.com/cruise/420866). 

Для пользователей остается проблематичным 
добавить ребенка с круиз, что может негативно 
сказаться на конверсионности в заявки для целевой 
аудитории - семьи. 

Конкуренты при выборе каюты сразу предлагают 
обозначить количество взрослых и детей в ней, чтобы 
далее уже добавить ее к заказу. 

Рекомендуется в случае невозможности 
размещения ребенка в трехместной 

каюте указывать данную информацию, 
чтобы не вводить пользователя в 

заблуждение, почему нет такого варианта.

mosturflot.ru

https://www.infoflot.com/cruise/420866


Форма обратной связи принимает 
некорректный номер телефона

Рекомендуется добавить верификацию номеров при 
отправке формы и выдавать ошибку, если пользователь 

ввел неверный.

На сайте есть возможность заказать обратный звонок, 
однако форма принимает некорректный номер 
телефона. Пользователь может оставить неправильный 
номер по ошибке и не заметить этого, важно 
подсвечивать пользователю то, что он ввел 
некорректный номер телефона.

Данная ошибка вызывает потерю горячих 
пользователей, которые оставляют свой номер сами, но с 
которыми не связываются в случае ошибки.



Неудобство расположения закрепленной 
кнопки в карточках туров
В версии сайта для смартфонов на страницах 
карточках туров (пример страницы)  кнопка “Выбрать 
каюту” закреплена под шапкой. Подобное 
расположение совершенно непривычно, так как на 
большинстве сайтов конверсионные элементы 
закрепляются в нижней части экрана.
Пользователь может просто не заметить кнопку, что 
может негативно сказаться на конверсии. 

Конкуренты размещают конверсионные элементы в 
привычно для пользователей месте - нижней части 
экрана.

Рекомендуется протестировать 
закрепление кнопки “Выбрать каюту” в 
версии сайта для смартфонов в нижней 

части страницы, чтобы повысить их 
видимость и удобство пользователей. 

Карта кликов

https://www.infoflot.com/cruise/441565


Часть страниц на смартфонах отображается 
неудобно
Для части страниц на смартфонах едет верстка, что 
затрудняет для пользователя ознакомление с важной 
для принятия решения информацией - фото каюты. 

В подобном представлении пользователю 
необходимо выполнять боковой скролл, что 
неудобно. 

Рекомендуется адаптировать сайт и все 
открывающиеся окна на нем под 

размеры, как ПК, так и смартфонов, чтобы 
пользователю было максимально удобно 

знакомиться с информацией. 



Основные ошибки 

• Горячие предложения на главной
• Поиск и страница с результатами поиска
• Не удобный выбор для семей с детьми, для 3-х и более человек
• Невалидные номера телефонов при отправке форм



ЗА ОДНУ ПРОЖАРКУ САЙТ НЕ ИСПРАВИТЬ…
Для участников действует спецпредложение на UX-услуги

Перейдите в Telegram-бот Платформы 
Kokoc Group и активируйте промокод 
SEO-прожарка , чтобы забрать выгоду

-15% на Экспертный анализ Usability

🔹 Выявим UX-ошибки, мешающие росту

🔹 Предложим готовые решения: от гипотез до прототипов

🔹 Прогнозируем рост конверсии и ROI

-10% на UX-исследование CJM

🔹 Проведем глубинные интервью и коридорные 
тестирования

🔹 Построим карту поведения и найдем точки 
потерь

🔹 Дадим рекомендации для роста конверсии 
и LTV

https://t.me/kokoc_platform_bot?start=3451309


• зоны роста 
• краткая стратегия на ближайший год 

CRM



 Текущее состояние CRM : 

База подписчиков с email

              20 000

Текущий трафик на сайт:

280 000
Всего база клиентов с контактами

150 000

        Прирост

+5000 клиентов/мес

Задача на ближайший период — масштабировать цифровые коммуникации, повысить охват 
активной аудитории и конверсию за счет персонализированных e-mail- и триггерных сценариев



Ключевые зоны роста CRM 

1.Лидогенерация 2.Сегментация

3.Регулярные 
коммуникации

4.Разработка 
карты триггеров



Лидогенерация сейчас

Сбор контактов через:

● статичные формы в футере 
и перед ним ((имя, email или 
мобильный телефон);

● регистрация в ЛК
● виджет



Прогнозируемый рост 
выручки  CRM

+10-20%
● Внедрение новых инструментов сбора контактов: 

всплывающие поп-апы (по сегментам и страницам), игровые 
поп-апы и т.д.

● Игровые механики: мини-игра «Собери чемодан», квиз и др.

● Доработка текущих форм: оптимизация текстов и CTA, 
добавление офферов

● Перманентные A/B-тестирования: 

- скидка -...% за подписку на email канал vs … руб. на 
следующий заказ при подписке на email,

- оффер на скидку  vs лид-магнит

              

Оптимизация сбора подписчиков



Сегментация базы

Сейчас:

база делится на частных клиентов и агентов

Потенциал:
    Разделить B2C-аудиторию: 

● По возрасту и типу отдыха: 55+ (комфорт и культурные маршруты), 35–44 (семейные 
туры) и т.д.

● По активности: новые, активные, спящие, в оттоке
● По частоте покупок: 1, 2, несколько

    Разделить B2B-аудиторию: 

● По региону: центральные, северные,  южные  и тд.
● По количеству бронирований: до 10, 10–50,  50+

*Сегментации ориентировочные, чтобы точно определить, какие сегменты будут работать именно в вашем случае, необходимо провести полноценные работы

Прогнозируемый 
рост выручки  CRM

+10-20%



Параметр B2B (агенты) B2C (частные клиенты)

Количество рассылок за 6 
месяцев

144 140

Среднее количество 
рассылок в неделю

~6 ~6

Сезонность Пик в июне–июле Равномерно по месяцам

Сегментация По типу клиента (агенты) По типу клиента (частные лица)

Регулярные коммуникации
Массовые рассылки (регулярные) — это инструмент, который помогает нам поддерживать связь с клиентами.  
Поэтому важно помнить о релевантности писем и их содержании, частоте отправок и визуальной упаковке 

Данные показывают, что B2B-рассылки логично следуют сезонным пикам. Но игнорирование «активности клиентов 
и частая отправка писем могут привести к усталости  базы и снижению показателей



Бенчмарки для массовых коммуникаций

OR
Open Rate

Показатели

CR
Click Rate

UTOR
Unsubscribe RateБа
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Российские 
практики*

0,9%

CTOR
Click to Open Rate 6,6%

0,9%

13,7%

Данные из МБ

0,65%

9,20%

1,22%

13,24%

* Исследование Mindbox
* показатели из Mindbox за последние 6 месяцев

https://mindbox.ru/storage/research-mailings-2024.pdf?m-message-key-id=-1346946321491165180&m-message-click-id=83bcf7eb-2117-462f-b52f-a9994744ac9b


Коммуникации сейчас

Наблюдения:

● большой объем информации 
без визуальных якорей;

● отсутствие CTA-кнопок;
● теряется фокус внимания;
● контент не разделен по блокам 

визуально

Рекомендуем:

● разбить письмо на 2–3 
смысловых блока + добавить 
подзаголовки; 

● добавить кнопки “Посмотреть 
маршруты”, “Скачать условия”;

● добавить инфографику или 
визуальные разделители, чтобы 
письмо воспринималось легче



Как реализовано у других



Прогнозируемый рост 
выручки  CRM

+10-15%

● Рубрикатор контента на основе аналитики и сегментации запросов от 
клиентов:

- рубрики по сегментам и на всю базу;
- отслеживать интересы клиентов по данным сайта и Wordstat: какие 

баннеры, разделы вызывают наибольший интерес — включать эти 
темы и направления в рассылки

● *Настройка частоты коммуникаций:
- активные: открывали письма ≤ 90 дней — 3-4 письма в неделю;
- неактивные: не открывали > 180 дней — 1-2 письма за 2 недели

● A/B-тестирование:  тем писем, контента внутри, визуальных форматов, 
офферов, частоты отправки писем, времени и дня отправки и др.

● Алгоритмы персонализации и рекомендаций:  индивидуальные 
маршруты и предложения на основе истории просмотров, кликов и 
покупок клиентов  

Развитие регулярных коммуникаций 



Карта триггеров

● Согласно исследованию, средняя 
доля триггерных рассылок в 
туризме — около 14%;

● В то время как на проекте этот 
показатель составляет до 1%

Оптимизация:

● Аудит  и перезапуск текущих 94 триггеров (до 85% из них опросы после 
круизов);

● Внедрение недостающих на основе сегментации и CJM  клиента;

● Внедрение алгоритма рекомендаций;

● Подключение дополнительных  каналов к триггерам (например, смс)

Прогнозируемый 
рост выручки  CRM

+15-25%

https://mindbox.ru/storage/research-mailings-2024.pdf?m-message-key-id=-1346946321491165180&m-message-click-id=83bcf7eb-2117-462f-b52f-a9994744ac9b


Прогнозируемый рост 
выручки  CRM

+10-20%● Welcome-серия (c УТП, рассказом о сервисе, отзывами, купоном 
на первую покупку и т.д.);

● Брошенная корзина/избранное/просмотр;
● Снижение цены на круизы из корзины/избранного/просмотра

Дополнительно для этой отрасли: 

● Триггер перед поездкой (до начала полезная информация о 
погоде, рекомендации, а также предложения по апгрейду или 
дополнительным услугам (трансфер, экскурсии));

● Письмо во время пребывания (о событиях в отеле или 
спецпредложениях в ресторане) 

Примеры триггеров с 
высокой конверсией 



Пример сценария “День рождение”

Как может быть

Сейчас



Как ФСК увеличил на 30% 
конверсию в подписку

Мини-игра «Строительство дома» вовлекла 
пользователей и собрала новые лиды без 
дополнительного бюджета:

● 32% конверсия в оставленный контакт;
● +2,5 мин к ср.  времени вовлеченности;
● + 30% конверсия в подписку на рассылки



Сейчас CRM-канал не раскрывает свой потенциал
Он может приносить до +40% к текущей выручке — для этого необходимо:

1 Оптимизировать формы сбора контактов

Чтобы увеличить конверсию в подписку, стоит обновить существующие формы и добавить 
новые форматы — квизы, pop-up-формы, игровые механики

2 Углубить сегментацию

Например, разделить базу по интересам, возрасту, типу отдыха — это позволит выстраивать 
более персонализированные и точечные коммуникации

3 Развивать массовые рассылки

Поддерживать интерес и лояльность клиентов с помощью тематических рубрик, A/B-тестов и 
улучшения визуальной подачи писем

4 Ключевая зона роста — триггеры 

Карта триггеров помогает возвращать клиентов в цикл покупки, увеличивает повторные продажи и 
выручку, а также способствует удержанию текущих клиентов



Дополнительно: примеры кейсов

01 02
Кейс 1
Рост доли email-канала с 2 
до 15%: поп-апы, триггеры, 
реактивация базы

Кейс 2
Металлургический 
интернет-магазин НЛМК 
запустил email-канал в 
B2B: +66% к доле CRM, 
рост базы в 3,5 раза

03
Кейс 3
Как ФСК увеличил на 30% 
конверсию в подписку с 
помощью игры

https://outofcloud.ru/rost-doli-email-kanala-s-2-do-15-dlya-mbs
https://outofcloud.ru/metallurgicheskiy-internet-magazin-nlmk-zapustil-email-kanal-v-b2b
https://outofcloud.ru/keys-fsk


Дополнительно: прогноз
Данные для расчета

*По данным Яндекс.Метрики и брифа

Метрика *Текущее значение

Уникальные посетители сайта ≈ 2 750 000 / год (средн. 280 000 в мес)

Посетители из email-канала 90 750 чел / год (3,3 %)

Конверсия в покупку 0,61 %

Средний чек 160 000 руб.

Примерный доход от канала ≈ 3,17 млрд. руб. / год



Рост охвата email-канала с 3,3 % до 5 %

Если увеличить долю переходов из рассылок до 5 % (≈ 137 500 посетителей):

Вывод: даже без роста конверсии, только за счет увеличения охвата email-канала до 5 % — CRM-
выручка вырастет на ~45–50 млн руб./год

Показатель Было (3,3 %) Прогноз (5 %) Прирост

Уникальные посетители из 
рассылок

90 750 137 500 +51 %

Покупки (при 0,61 %) 554 839 +285 покупок

Выручка (средний чек 160 000 руб.) 88,6 млн ₽ 134,3 млн ₽ +45,7 млн. руб.

Доля в общем доходе 11 % ≈ 13–14 % +2–3 п.п.



Контакты 

Руководитель 
группы продаж

Екатерина Иванова
Руководитель группы продаж
✉ ekaterina.ivanova@outofcloud.ru

+7 903 161 75 05



Сбор коммерческой семантики, создание 
посадочных страниц под неохваченные 
категории. Оптимизация текущих под 
коммерческие слова.

Наладить техническую оптимизацию – 
склеить зеркала, настроить 
пререндеринг, внедрить 
микроразметку.

Расширить справочную информацию и 
наполнить сайт информационным 
контентом.

Увеличить закупку и размещение 
ссылок на сайт с приоритетом на 
страницы категорий.

Проработать коммерческие и E-A-T 
факторы, внедрить полезные 
функциональные элементы.

На основании анализа видимо следующие шаги по 
достижению результатаСтратегия



АДРЕС

г. Москва, 127051, 
Цветной Бульвар, 30 
стр.1

ТЕЛЕФОН

+1 (123) 456-7890
+1 (123) 456-7890

https://t.me/kokocgroupru
https://vk.com/kokocgroup_ru
https://www.youtube.com/@TVKokoc

