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— В маркетинге с 2011 года

— за последние 3 года подняли выручку у
клиентов агентства на 2,21 млрд. рублей

— 45+ проектов реализовано 
в сфере металла. 62 в промышленности

— 4 года среднее время работы клиента с
агентством





Про что сегодня поговорим?

1. Четыре главных ошибок сайтов промышленных компаний

2. Реальные кейсы роста конверсий сайтов

3. Что делать, чтобы заявки с сайта удвоились? 



Цели на вебинар

1. Повысить вашу насмотренность на хорошие и плохие решения, которые 
влияют на количество и качество обращений с сайта

2. В идеале, чтобы вы составили карту изменений вашего сайта, 
для роста количества обращений и продаж

3. Чтобы после изменений вашего сайта, у вас стоимость заявки и сделки 
была ниже среднерыночной, а средний чек выше



I. Четыре главных ошибок сайтов промышленных компаний, 

которые снижают количество заявок

1. Делать лендинг вместо корпоративного сайта с каталогом

2. Структура сайта, которая не охватывает 90% поисковых запросов

3. Сайт = информационная пустыня + “стоковый” контент

4. Нет вкусных офферов 



Ошибка №1. 
Делать лендинг вместо 

корпоративного сайта с каталогом



Ошибка №1 Делать лендинг вместо 
корпоративного сайта с каталогом

Кажется лэндинг, это классно:

- это дешево

- это быстро

- можно быстро что-то 
протестировать



Ошибка №1 Делать лендинг вместо 
корпоративного сайта с каталогом

Исследование коллтрекинга Callibri за 
период июнь 2024 - июль 2025

~ 870 000 обращений в 528 проектах:

42,8% - SEO

48,1% - Реклама

6,4% - Прямые заходы

2,6% - Переходы по ссылкам с сайтов



Ошибка №1 Делать лендинг вместо 
корпоративного сайта с каталогом

Исследование коллтрекинга Callibri 
за период июнь 2024 - июль 2025 по 
стоимости лида

~ 870 000 обращений в 528 проектах:

3 231 Р - средняя стоимость лида в 
июне 2025

+ 21% - рост стоимости лида за год



Ошибка №1 Делать лендинг вместо 
корпоративного сайта с каталогом

Исследование Сайткрафт нашим проектам в 
промышленных сферах за период с января 
2024 по июнь 2025

Средняя стоимость обращения в 17-ти 
проектах на основании 64 281 лидов

700 - 900 Р - SEO

1 400 - 1 800 Р - Яндекс.Директ

Стоимость лида с SEO в среднем 
в 2 раза дешевле



Ошибка №1 Делать лендинг вместо 
корпоративного сайта с каталогом

А вот и подводные камни лендинга:

- На лендинг невозможно настроить SEO. 

Считайте, что теряете до 42,8% обращений

- Средняя стоимость обращения 

с Яндекс.Директа выше, чем с SEO в 2 раза

- Стоимость лида с контекстной рекламы 

растет на 20% в год



Ошибка №2 
Структура сайта, которая 

не охватывает 90% поисковых запросов



Ошибка №2 Структура сайта, которая не охватывает 90% 
поисковых запросов

Не надо так… В чем тут проблема?

Нарушен принцип связности запроса в поисковике 
и контента на посадочной странице.



Ошибка №2 Структура сайта, которая не охватывает 90% 
поисковых запросов

А в этом примере наоборот, все хорошо…

Под запрос пользователя, посадка с релевантным содержанием



Ошибка №2 Структура сайта, которая не охватывает 90% 
поисковых запросов

На примере сайтов трубных компаний, металлотрейдеров, элементов 
трубопроводов, запорной арматуры

35% обращений - <продукт> + <по диаметру> или <по диаметру x стенка> (труба 273 8)

20% обращений - <продукт> + <по стали> (труба 09г2с)

10% обращений - <продукт> + <по стандарту ГОСТ / ОСТ / ТУ> (труба ГОСТ 8734-75)

7% обращений - <продукт> + <по типу> (горячекатанные трубы, круг инструментальный)

20% обращений - с блога (марочник сталей, стандарты, статьи, обзоры)

7% обращений - с Главной страницы, всех информационных страниц, калькуляторы



Как быть и что делать дальше?

Направить всю активность коммерческого блока 
(отдел маркетинга, отдел продаж) на самые маржинальные 
ниши/подниши и продукты с длительным TLV

- масштабируйте рекламные кампании и каналы, которые уже доказали 
эффективность

- масштабируйте кол-во сайтов, если видите, что они работают

- также направьте фокус на работу с текущей клиентской базой:
любые дополнительные касания - звонки, письма, встречи, кол-во касаний 
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Ошибка №2 Структура сайта, которая не охватывает 90% 
поисковых запросов

Как можно быстро собрать аналогичную структуру?

1. Wordstat - долго, муторно и обязательно, что-то пропустите

2. Срез по 20 сайтам конкурентов, которые всегда выходят в ТОП10 по 
основным запросам

3. После этого перенесите все в Chat GPT, он вам еще идей накидает



Ошибка №3 
Сайт = информационная пустыня + “стоковый контент”



Структура сайта, которая не охватывает 90% поисковых запросов

На примере сайтов трубных компаний, металлотрейдеров, элементов 
трубопроводов, запорной арматуры

35% обращений - <продукт> + <по диаметру> или <по диаметру x стенка> (труба 273 8)

20% обращений - <продукт> + <по стали> (труба 09г2с)

10% обращений - <продукт> + <по стандарту ГОСТ / ОСТ / ТУ> (труба ГОСТ 8734-75)

7% обращений - <продукт> + <по типу> (горячекатанные трубы, круг инструментальный)

20% обращений - с блога (марочник сталей, стандарты, статьи, обзоры)

7% обращений - с Главной страницы, всех информационных страниц, калькуляторы



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

1. Каталог продукции / услуг - просто проходная страница, не продаем с нее 

2. Карточка товара / услуги - чаще всего просто отсутствуют большинство элементов

3. Раздел с дополнительными услугами - чаще всего тут просто текст, текст, текст

4. Кейсы / проекты / отгрузки / отзывы - если и есть то сделано абы как

5. Доверие + Сервис - на это вообще чаще всего забивают

6. Образовательный контент - а это вообще лучше когда переделано все остальное

ТОП ошибок по различным разделам



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Представление продукта в каталоге:

1. Краткие выгоды покупки сразу после основного заголовка
2. Краткие основные характеристики продукта у товаров
3. Возможность полистать фотки у товара в каталоге
4. Короткий видеобзор продукта сразу же в каталоге
5. Цены / Сроки / Наличие / Гарантии / Акции, скидки, спецпредложения
6. CTA-форма заказа в 1 клик около товара 
7. Возможность добавить в корзину / избранное / к сравнению

Каталог продукции и услуг.
Часто это просто “проходная” страница, но уже с нее можно продавать
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Каталог продукции и услуг
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Каталог продукции и услуг
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Каталог продукции и услуг



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Навигация и интерфейс

8. Структура в соответствии с поисковыми запросами
9. Дерево каталога должно ясно отображаться в навигационном меню с 
подсветкой 
10. Фильтры (понятные, не перегруженные, соответствующие спросу)
11. Поиск по каталогу
12. Хлебные крошки которые позволяют возвращаться на любой уровень каталога
13. Разные виды каталога / в строчку - блоками
14. Постраничная пагинация по страницам
15. Удобная мобильная версия

Каталог продукции и услуг.
Часто это просто проходная страница, но уже с нее можно продавать
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Каталог продукции и услуг.
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Каталог продукции и услуг.
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Каталог продукции и услуг



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

1. Фотографии продукции (желательно “живые”, а не стоковые)
2. Видеообзоры
3. Описание через призму характеристика – преимущество – выгода 
4. Технические характеристики на каждую единицу продукции
5. Цены / Сроки / Наличие / Гарантии / акции, спецпредложения, скидки
6. Маркеры - хит продаж, бестселлер, скидка 
7. Фотография менеджера, который проконсультирует по продукту
8. CTA-формы: “запрос цен со скидкой”, “Расчет лизинга” “Получить консультацию”
9. Отзывы
10. География отгрузок

Карточки товаров



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

11. Ссылки на аналогичную продукцию 
12. Ссылки с этим продуктом покупают
13. Информация о лизинге
14. Информация о сервисе с вашей стороны и доп. услугах с вашей стороны
15. Дилерский сертификат  / Сертификаты производителя
16. Фото / видео отгрузок
17. О компании в цифрах и крупных клиентах кому отгрузили продукт
18. Калькуляторы

Карточки товаров
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Карточки товаров



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Карточки товаров
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Карточки товаров
Здесь тоже 
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Карточки товаров



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Дополнительные сервисы, которые вы предоставляете к своему продукту

В чем тут основные проблемы?

1. Их просто нет (этих страниц)

2. А если и есть такие страницы, то у подавляющего большинства много текста, 
глазу не за что зацепиться

3. Соответственно если их отдельно рекламировать - то конверсия будет никакая
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Дополнительные сервисы, которые вы предоставляете к своему продукту



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Дополнительные сервисы, которые вы предоставляете к своему продукту



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Дополнительные сервисы, которые вы предоставляете к своему продукту



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Дополнительные сервисы, которые вы предоставляете к своему продукту



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Дополнительные сервисы, которые вы предоставляете к своему продукту



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Дополнительные сервисы, которые вы предоставляете к своему продукту



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Дополнительные сервисы, которые вы предоставляете к своему продукту



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

1. Есть ли подробно расписанные кейсы (какую проблему решали, как решали, кому решали, 
какие были сложности, какой продукт в итоге поставили, ссылки на другие кейсы, ссылки на 
продукты в решении на вашем сайте)

2. Клиенты в разрезах отраслей / продуктов

3. Отзывы (фото, видео отзывы, фирменные бланки)

4. Можно вообще все совместить (клиент + кейс + отзыв)

Кейсы



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Кейсы
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Кейсы
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Доверие + Сервис. Что чаще всего страдает?

- стоковые баннеры, особенно из шаблонов сайтов не имеющие никакого 
отношения к реальной компании

- стоковые фотографии сотрудников / команды
- нет фотографий офисов / производства / складов / проектов / отгрузок
- на продукции везде одна и та же 3D-модель
- нет видео процесса производства / оказания услуги / отгрузки продукции 
- скопированные тексты с других сайтов 



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

1. Фото / видео производства, складов, офисов, сотрудников
2. История компании и жизнь компании
3. Награды, грамоты, участия в отраслевых конкурсах
4. Уставные и регистрационные документы, сертификаты качества, реквизиты
5. Инфа о гарантии (очень подробное описание, что произойдет если наступит гарантийный 
случай)
6. Все про доставку (куда доставляем - города / регионы покрытия, в какой срок доставляем, 
чем доставляем - свой транспорт, фуры, газели, спецтранспорт, самолеты, вертолеты, ж/д 
транспорт, что в комплекте поставки - документы / товарные накладные / комплектующие, 
как выглядит упаковка)
7. Все про оплату (рассрочка, отсрочка, кредит, лизинг / способы оплаты)

Доверие + Сервис
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Главный экран
А вот немного переработанная стоковая картинка



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Главный экран
Здесь показан ролик и уже совершенно другое восприятие
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Каталог продукции.  
Ну как-то совсем безжизненно..
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Каталог продукции.  
Фотографии продукта в карточке товара могут выглядеть вот так.
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Карточка продукции.  
Фотографии продукта в карточке товара могут выглядеть вот так.
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Фотографии продукта в карточке товара могут выглядеть вот так.



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Карточка продукции.  
В принципе стандартная карточка продукта



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Карточка продукции.  
Вот тут опыт маркетплейсов применен



Как быть и что делать дальше?

Направить всю активность коммерческого блока 
(отдел маркетинга, отдел продаж) на самые маржинальные 
ниши/подниши и продукты с длительным TLV

- масштабируйте рекламные кампании и каналы, которые уже доказали 
эффективность

- масштабируйте кол-во сайтов, если видите, что они работают

- также направьте фокус на работу с текущей клиентской базой:
любые дополнительные касания - звонки, письма, встречи, кол-во касаний 

Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Блок Команда 
То ли нейросетью сгенерировано, то ли стоковые фотки, не надо так..
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Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

Блок Команда  
Уже совершенно другие ощущения складываются
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Блок Доставка



Ошибка №3 Сайт = информационная пустыня

В чем тут проблема?

1. Чаще всего до этого раздела просто не добираются и нет на него ресурса 
времени и специалистов

2. Если начинают делать, то быстро бросают

3. А если делать, то не получится сделать у копирайтера за 200 рублей за 1 000 
знаков или просто попросить нейросеть, все равно нужно проверять у технических 
специалистов на адекватность инфы

Образовательный контент
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Образовательный контент
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Образовательный контент
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Скорость сайта
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Скорость сайта



Ошибка №4 
Нет офферов



Ошибка №4 Нет офферов

С чем можно работать?

- Первый экран
- Офферы под определенные отрасли
- Формы CTA
- Окна с акциями / квизами всплывающие через 40 сек. - 1 мин.
- Закрепленные шапки сайтов
- Онлайн-консультанты / Автодозвонщики



Ошибка №4 Нет офферов

Первый экран. Оффера нет, текст, текст, текст.



Ошибка №4 Нет офферов

Первый экран. Та же лазерная резка, но уже создана срочность



Ошибка №4 Нет офферов

Офферы под определенные отрасли
Когда мы понимаем, что покупателям нужна спецтехника для работы в 
северных условиях и на крайнем севере



Ошибка №4 Нет офферов

Офферы под определенные отрасли
Когда мы хотим работать с определенными отраслями 
и делаем на этом акцент



Ошибка №4 Нет офферов 

Формы CTA
Что не так с этими формами? Они не учитывают специфику отрасли, не дают 
однозначного призыва, почему стоит сюда написать



Ошибка №4 Нет офферов

Формы CTA. Тут есть призыв, а что получит клиент если заполнит форму



Ошибка №4 Нет офферов

Формы CTA. Тут есть призыв, а что получит клиент если заполнит форму



Ошибка №4 Нет офферов
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Ошибка №4 Нет офферов

Окна с акциями / квизами всплывающие через 40 сек. - 1 мин.
Тут есть призыв, а что получит клиент если заполнит форму



Ошибка №4 Нет офферов

Окна с акциями / квизами всплывающие через 40 сек. - 1 мин.
Тут есть призыв, а что получит клиент если заполнит форму



Ошибка №4 Нет офферов

Закрепленные шапки сайтов
Шапка всегда катается при прокрутке страницы - удобно позвонить, написать на 
почту, написать в мессенджер, в форму обратной связи, скачать прайс-лист, 
перейти в нужный раздел на сайте



Ошибка №4 Нет офферов

Онлайн-консультанты / автодозвонщики
Решение опциональное. Если есть возможность регулярно отвечать быстро - то 
ставьте. Если нет - то ставить не нужно



Как быть и что делать дальше?

Направить всю активность коммерческого блока 
(отдел маркетинга, отдел продаж) на самые маржинальные 
ниши/подниши и продукты с длительным TLV

- масштабируйте рекламные кампании и каналы, которые уже доказали 
эффективность

- масштабируйте кол-во сайтов, если видите, что они работают

- также направьте фокус на работу с текущей клиентской базой:
любые дополнительные касания - звонки, письма, встречи, кол-во касаний 

II. ТОП 5 каналов трафика куда нужно направить 
внимание

1. SEO

2. Email-маркетинг

3. Конференции и выставки

4. Яндекс.Директ 

5. Агрегаторы металла

Спойлер: идеальных каналов нет



Как быть и что делать дальше?

Направить всю активность коммерческого блока 
(отдел маркетинга, отдел продаж) на самые маржинальные 
ниши/подниши и продукты с длительным TLV

- масштабируйте рекламные кампании и каналы, которые уже доказали 
эффективность

- масштабируйте кол-во сайтов, если видите, что они работают

- также направьте фокус на работу с текущей клиентской базой:
любые дополнительные касания - звонки, письма, встречи, кол-во касаний 
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II. Что с агрегаторами? 
На примере E-metall

9 990 Р - средняя стоимость за месяц размещения

33 перехода / в мес. - Среднее кол-во переходов на карточку поставщика 

11 обращений / в мес. - Среднее кол-во лидов / в месяц

908 Р - средняя стоимость лида

Конечно же можно наращивать эти показатели в одном агрегаторе + 

размещаться в нескольких одновременно

III. Что делать чтобы заявки с сайта удвоились?



III. Что делать чтобы заявки с сайта удвоились?

v.1 Системная версия (3-6 месяцев)

1. Собрать структуру сайта, которая бы охватывала не менее 90% 
поисковых запросов

2. Собрать все возможные блоки посадочных страниц

3. Отснять / сгенерировать весь контент (фото, видео, 3D)

4. Расставить офферы везде где только можно



III. Что делать чтобы заявки с сайта удвоились?

v.2 Быстрая версия (2 недели - 1,5 месяца)

1. Расставить офферы везде где только можно

2. Отснять / сгенерировать весь контент (фото, видео, 3D)

3. Собрать все возможные блоки посадочных страниц

4. Собрать структуру сайта, которая бы охватывала не менее 90% 
поисковых запросов





Спасибо за внимание

Дмитрий Шестаков
руководитель интернет-агентства «Сайткрафт»

zakaz@saitcraft.ru

+7 (495) 191-80-58

TG: @saitcraft



Вопрос - ответ

Наверняка у вас остались 
вопросы? Давайте обсудим


