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Введение 

 

 

Компания “Скобеев и Партнеры” запустила активный процесс сбора подписчиков не так давно, в начале 2017 года. За это время мы 

выстроили систему, которая позволила увеличить базу подписчиков в 3 раза. 

 

Мы используем различные каналы привлечения подписчиков: 

 

● сайт компании 

● социальные сети 

● офлайн-методы (специалисты по телемаркетингу, выступления на конференциях) 

● landing page 

● партнерские рассылки 

 

 

  



Формы на сайте 

 

Для привлечения подписчиков мы использовали различные оферы и мотиваторы: мотивация получить доступ к закрытому клубу 

маркетологов (использовали страх упущенной выгоды), делали акцент на желании повысить доход с помощью новых знаний. Но 

наибольшую эффективность имеет форма с оффером “Получи ПОДАРОК ЗА ПОДПИСКУ:  Чек-лист "100+ коммерческих факторов, 

влияющих на ранжирование сайта"” 

 

 

Встроенные на страницах https://seo.skobeeff.ru/akciya-12-16/, https://seo.skobeeff.ru/about/ , https://blog.skobeeff.ru  

 

 

 

 
 

 

https://seo.skobeeff.ru/akciya-12-16/
https://seo.skobeeff.ru/about/
https://blog.skobeeff.ru/


 
 

 
 



Сквозные в футере сайта https://seo.skobeeff.ru 
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Pop-up в блоге компании https://blog.skobeeff.ru  

 

 
 

Для создания всплывающей формы подписки мы используем сервис Privy.com.  
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Социальные сети 

 

В своих группах в социальных сетях мы также предусмотрели возможность для сбора новых подписчиков 

 

Ссылка на лендинг по сбору подписчиков в группе ВКонтакте 

 

 
 

Форма на странице в Facebook 

 



 
 

 

 

 

 



Оффлайн-методы 

 

На наш взгляд, в b2b-сфере оффлайн-методы сбора базы работают достаточно эффективно. Это связано с тем, что большое 

значение имеют личные встречи или общение по телефону. При этом, потенциальные клиенты не готовы сразу принять решение о 

сотрудничестве, в то время как рассылка помогает им больше узнать о компании и ее достижениях. 

 

Мы используем следующие методы сбора подписчиков: 

 

● получение email-адресов потенциальных клиентов от специалистов по телемаркетингу и менеджеров по продажам 

 

При поиске потенциальных клиентов наши телемаркетологи выделяют сегмент целевой аудитории, которые сомневаются в 

необходимости смены текущего подрядчика, не готовы принять решение в данный момент или имеют определенные страхи. В 

данном случае они предлагают потенциальному клиенту оставить email, чтобы мы могли не только ненавязчиво рассказать о себе, но 

и поделиться своим опытом и историями успеха.  

 

Таким образом, мы ежемесячно наращиваем базу на 20-30 человек.  

 

 

● выступления на конференциях (использование ссылки на лендинг по сбору подписчиков в презентации спикера, а также 

личное общение) 

 

Представители нашей компании регулярно выступают на профильных конференциях, а их доклады активно распространяются. Чтобы 

не упускать эту возможность по наращиванию базы подписчиков, мы используем на финальной странице, помимо прочих контактов, 

ссылка на landing page по сбору подписчиков. 

 

 

 

Пример: 

 

https://seo.skobeeff.ru/emails/


24-26 мая 2017 в Казани состоялась конференция “РИФ.ИННОПОЛИС”, где выступала Ирина Левина, директор по маркетингу 

“Скобеев и Партнеры” с докладом “Трёхпотоковая контент-стратегия: привлечения клиентов через контент-маркетинг”. 

 

 
 

 

  



Стратегия дальнейших действий по увеличению базы 

 

1. На данный момент мы ведем переговоры с компаниями из смежных отраслей о  проведении партнерских рассылок (в 

частности, с компаниями http://ptf.su/,  http://www.templatemonsterblog.ru/, http://design-mania.ru/, http://pt-blog.ru/ и др.) 

 

2. Планируем выделить отдельный сегмент “текущие клиенты”, для которых будет разрабатываться отдельная стратегия писем с 

целью продажи дополнительных услуг. Собирать данный сегмент планируем с помощью встроенной кнопки в подписи аккаунт-

менеджеров и других специалистов, осуществляющих коммуникацию с текущими клиентами. 

 

 
  

http://ptf.su/
http://www.templatemonsterblog.ru/
http://design-mania.ru/
http://pt-blog.ru/


 

Оценка эффективности 

 

Наибольшую эффективность имеет форма сбора подписчиков в блоге. Конверсия - 2,4%. Примерно такая же конверсия у сквозной 

формы на сайте с тем же оффером (чек-лист за подписку).  

Как видно из статистики, трафик на сайт в данный момент небольшой, в скором времени завершим редизайн сайт и подключим 

контекстную рекламу. Таким образом, планируем ускорить процесс сбора подписчиков. 

 

 
 

 



 
 

 

 

 

 



Что касается использования оффлайн-методов, в частности, с помощью 

специалистов по телемаркетингу, за время использования этого канала, мы 

пришли к выводу, что эта группа подписчиков слабо вовлечена в чтение рассылки, 

поскольку в ряде случаев могла быть допущена ошибка при записи емейла или 

подписчик согласился на получение рассылки из вежливости. При этом мы 

выделяем группу активных читателей, которые открывают и читают каждую 

рассылку по несколько раз. 

 

 

 


