
[Кейс] Продающий текст и прототип 
лендинга по сухим строительным 

смесям 

 

Всем привет! Меня зовут Ольга Кожина. В сегодняшнем кейсе я расскажу вам об 
упаковке В2В направления в строительной нише. 

Заказчик, Владислав, у которого уже работают проекты по производству бетона и 
строительству фундаментов, открыл новое направление компании - строительные 
смеси. 

Новая ниша заказчика уже начала работать. Менеджеры предлагали постоянным 
клиентам по бетону приобрести еще и смеси. Но отдельного сайта и рекламной 
кампании не было и Владислав обратился ко мне. 

Задача  

При постановке задачи мы сосредоточились на привлечении оптовых покупателей. 
Так как именно они приносят в компанию больше всего дохода. 

Создать прототип лендинга для привлечения оптовых клиентов на заказ 
строительных смесей 

Аналитика 

Для анализа рынка я использовала информацию от клиента и его менеджера по 
продажам, данные с форумов, тематические статьи, предложения конкурентов, 
сайты-отзовики и даже резюме снабженцев строительных компаний для лучшего 
понимания ЦА.  

В результате у меня получилась огромная майндкарта с описаниями целевой 
аудитории, ее болей, потребностей и возражений, запросов Вордстат, таблица 
конкурентов и еще несколько полезных файлов.  



 

Часть майндкарты с анализом ЦА. 

Целевую аудиторию я разделила на три категории: 

1.​ Снабженцы, менеджеры отделов закупок строительных фирм. 

Это, собственно, основные клиенты, на которых ориентировано предложение. 

2.​  Руководители строительных компаний.  

Они тоже важны, но их процент от общего числа клиентов значительно меньше 
первой категории. 

3.​ Частные лица. 

Полностью исключать эту категорию я не стала, хотя бы для того, чтоб от нее 
отстроится. Но об этом в конце кейса.  

 

Текст и прототип 

Вот как вся собранная информация раскрыта в прототипе. 



1 экран 

 

Наши клиенты ценят свое время и им удобно получить весь заказ в одной компании. 
Именно такое предложение мы выносим в оффер. Аргументируем за счет чего 
сможем выполнить это. 

 

2 экран 



 

На втором экране раскрываем те условия сотрудничества, которые отвечают 
основным потребностям клиента. Преподносим информацию в форме выгод для 
клиента, а не наших преимуществ. 

 

3 экран 



 

Закрываем возражения по качеству продукции. Также рассказываем более подробно 
о нюансах сотрудничества. 

 

4 экран 



 

Пришло время презентовать товары. И не забыть при этом продемонстрировать 
сертификаты. В нашем деле это очень важно. Для тех, кто хочет сделать заказ 
добавляем такую возможность. 

 

5 экран 



 

Тем кто хочет увидеть все предложения, предлагаем каталог. Для большего доверия 
прилагаем к каталогу сертификаты и образец договора. 

 

6 экран 

 



Тем, кто еще сомневается, добавляем дополнительных причин обратится к нам. 

7 экран 

 

Для подкрепления доверия представляем наших постоянных клиентов. 

 

8 экран 



 

А также их благодарственные письма. 

 

9 экран 



 

И даем возможность задать вопросы тем, у кого они еще остались. 

 

Если посетитель решает покинуть сайт не оставив заявку, вовлекаем его в диалог. 



 

В то же время сегментируем посетителей сайта, чтоб иметь возможность отследить 
эффективность рекламной кампании в дальнейшем. 

В зависимости от ответа, предлагаем клиенту то, что может его заинтересовать. 



 

Снабженцу - персональный бонус. 



 

Директору и владельцу - выгоду для предприятия. 



 

Частному лицу - экономию на ремонтно-строительных работах. 
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