
Просто о сложном:  
лидогенерация на примере кейсов 
реальных сделок с недвижимостью

Максим Маршал



Мой сайт: maksimus.pro



• «Лид» (lead) — это контактная информация, полученная от пользователя, заинтересованного 

в покупке тех или иных товаров, и/или услуг. Как правило, лиды генерируются с помощью 
специальных целевых страниц, которые содержат «анкетную» форму. Лидом могут быть 

не только анкетные данные онлайн-пользователя, но и, например, контактная информация 
клиента, которую он передает водителю такси, ожидая транспорт, или звонок 

заинтересованного покупателя в компанию (при условии, что менеджер сделает обратный 
звонок) и т.п. 

• Выражение «получить лид» означает передачу потенциальным клиентом своих контактных 

данных продавцу (или сервису) с целью получения от последнего дополнительной 
информации о товаре (услуге) с последующим заключением сделки.  

• «Генерация лидов» — это процесс поиска рынка потенциальных покупателей и воздействие 

на него маркетинговыми инструментами (рекламными баннерами, PPC, почтовой рассылкой 
и т. п.) с целью получения контактной информации и последующим заключением сделки. 

Такая стратегия способна существенно повысить число реальных продаж.

Кратко о лидогенерации











Квалификация 
лидов в 
бизнес-
процессе 

лидогенерации



Лид получен.  
Что делать дальше?

Существует два разных, но при этом взаимодополняющих метода 

обработки лидов: 

Email-маркетинг (рассылка) — организация «первичного» 

и последующих контактов с клиентом посредством электронной почты. 
Заключение сделки происходит после серии тематических рассылок. 

Телемаркетинг — телефонный контакт с потенциальным клиентом для 
заключения сделки. Эффективность этого метода на  порядок выше, 
но  связана с  дополнительными расходами (требуются отдел продаж, 
компетентный персонал, временные затраты и т.д).



Пример квалификации лидов в воронке продаж



При разработке программ Lead Nurturing 
принято учитывать, как минимум,  
3 ключевых этапа процесса покупки:  

1. Awareness (осведомленность о проблемах и решениях):  
Потенциальные клиенты либо получают информацию о ваших решениях в области 
продаж объектов недвижимости и риэлторских услуга, либо приходят к осознанию 
имеющейся у них потребности и необходимости её удовлетворения. 
 
2. Evaluation (оценка вариантов решений):  
Потенциальные клиенты понимают, что ваши решения в области продаж объектов 
недвижимости и риэлторские услуги способны удовлетворить существующую 
потребность –  
и пытаются определить, является ли ваше решение наилучшим из доступных на 
рынке вариантов. 
 
3. Purchase: (покупка, «готовность к покупке»):  
Потенциальные клиенты готовы совершить покупку объекта недвижимости/
риэлторской услуги. 



Что такое КЕЙС? 
Кейсы — это 

задокументированные примеры 
проведенных вами сделок. 









1. Заголовок, содержащий информацию о главном результате кейса  
сделки (например, «Продана трехкомнатная 
квартира по адресу: … за 11 дней за 75.000 у.е.) 

2. Краткое представление (досье) клиента-заказчика услуги, клиента-
покупателя объекта, партнеров и контрагентов; 

3. Описание проблемной ситуации клиента, для решения которой он ре
шил продать объект с моей помощью, озвученные им мотивы продажи,  
скрытые мотивы продажи, кто ЛПР, кто еще принимал решение вместе с 
ним и влиял на него; 

4. Информация о том, как он раньше пытался без нас продать объект 
или с помощью других агентов, что из этого вышло,  
что его раздражало в этом, а что нравилось; 

5. Предложенное мною решение для этого клиента;

Как я документирую свои сделки? 



6. Обоснование предложенного решения (какой мною был использован сценарий  
переговоров и презентации услуги) 

7. Описание поэтапного внедрения решения (что было нами сделано после подписания  
договора), как это можно сделать в следующий раз быстрее, дешевле, качественнее; 

8. Аналитические и статистические показатели, отражающие динамику и время получения  
результата (от турбозапуска продаж до задатка, сделки и послепродажного обслуживания) 

9. Итоговый результат, описание возникавших на сделке проблем, как мы их решали, какие  
ошибки мы допустили, что можно сделать лучше в следующей похожей сделке:  

• ПОЧЕМУ было принято решение внедрить именно это решение? 
• КАКИЕ альтернативные решения рассматривались и ПОЧЕМУ от них, в конечном счёте,  
отказались? 

• ПОЧЕМУ я или 
подрядчики сделали ставку на ту или иную деталь (к примеру, почему решили  
заменить дизайн или заголовок объявления/листовки/айстоппера/баннера и т.д.) 

10. Развёрнутый отзыв клиента (если есть) и как я буду работать с ним дальше в качестве  
рекомендателя и/или партнёра.

Как я документирую свои сделки? 



Мой кейс по «Посейдону» 



















Добрый день, Имя застройщика.

Рекламная кампания стартовала 2 дня назад и набирает обороты.

Сводный отчет по рекламным кампаниям и работе с новыми заявками покупателей апартаментов:

20 рекламных кампаний в Яндекс. Директ: за 2 дня получено 751 кликов по объявлениям и переходам на 
сайт http://est.bg/ . В этих 20 кампаниях содержатся десятки тысяч ключевых фраз и сотни объявлений с разными 
рекламными текстами.

12 рекламных кампаний Google Adwords: за 2 дня получено 282 клика по объявлениям и переходам на сайт  
http://est.bg/3/ . В этих 12 кампаниях содержатся несколько тысяч ключевых фраз и сотни объявлений с разными 
рекламными текстами.

Получено новых заявок за 2 дня: 7 заявок на покупку апартаментов. 

Со всеми клиентами я лично связался по телефону, 1 - недозвон, 6 - в работе (им отправлены прайс, фото и 
презентация апартаментов), с двумя - согласовываем даты и способы их приезда в Несебр по акции 
«Ознакомительный тур»  в ближайшее время.

В рекламной кампании принимают участие сразу три сайта апарт-комплекса «Посейдон» (разница - в первом экране, 
2 - с разными фото, третий - с видео в фоне):

http://est.bg/

http://est.bg/2/

http://est.bg/3/

Все три версии сайтов периодически изменяются нами, по мере получения аналитики о поведении посетителей на 
сайте.

По результатам тестирования через 3 недели будет выбран основной сайт, показавший максимальный процент 
конверсии посетителей - в заявки.

http://est.bg/
http://est.bg/3/
http://est.bg/
http://est.bg/2/
http://est.bg/3/


Созданы отдельные бизнес-аккаунты специально для апарт-комплекса «Посейдон» 
в Instagram, Facebook, Вконтакте:

https://www.instagram.com/est.bg/

https://www.facebook.com/nesebr.bg/

https://vk.com/estbg

Завтра к 15:00 будет закончено написание специальных статей, с помощью которых сразу же начнем 
раскручивать вышеуказанные аккаунты для привлечения покупателей апартаментов из соцсетей.

Яндекс.Директ:

https://www.instagram.com/est.bg/
https://www.facebook.com/nesebr.bg/
https://vk.com/estbg


Google Adwords:



Отчет по работе с новыми заявками и сделками:





















ЭЛИТНЫЙ КОМПЛЕКС 
ПОСЕЙДОН
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АПАРТАМЕНТЫ

ЗАПИШИТЕСЬ НА ДЕНЬ 
ОТКРЫТЫХ ДВЕРЕЙ!
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