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О компании MoscowSoft

 Разрабатываем программные продукты на платформе 1С и продаем их онлайн по 
всей России.

 Команда состоит из 3 сотрудников в офисе (руководитель, менеджер, сотрудник 
первой линии техподдержки) и 7 удаленных специалистов 1С.

 C 2015 года продаем готовые обработки для переноса данных 1С, не только 
остатков и НСИ, но и документов.

 С 2021 года занимаемся интеграцией 1С  с маркетплейсами.



УТП

Компании 1С Франчайзи приобретают готовые правила переноса Moscowsoft,  
чтобы использовать на проектах.

Это позволяет оптимизировать:

 денежные средства (на зарплате программиста 1С, который сам занимался бы 
переносом)

 ресурсы (специалисты могут заняться другими задачами на проекте)

 время (самостоятельная разработка переноса занимает от 1 месяца и больше)



Какая работа проделана 
за 2024 год?

 Поменяли шаблон email-рассылки

 Вывели отзывы клиентов на каждую страницу сайта Moscowsoft.com

 В шапку сайта добавили специализацию (УТП). Раньше она была только в заголовке title главной 
страницы сайта

 Отправили цепочку электронных писем с предложением получить материалы в канале telegram и 
подписаться на канал (каждое письмо привело около 20 подписчиков)

 Отправили на переработку тексты статей сайта с высокой посещаемостью, но высоким процентом 
отказов

 Добавили оглавление ко всем статьям сайта и заголовки к абзацам текстов (заголовки содержат 
ключевые фразы, их оформили тегом «h2»)

 Поменяли блок в начале статей (пример на слайде)

 В конце статей добавили блок «Нужна помощь?» с предложением оставить заявку, если не получается 
разобраться самостоятельно

 Убрали предупреждение о сборе персональных данных в формах на сайте. Вместо «Имя» написали «Как к 
вам обращаться»

 Добавили на сайт (на все страницы) форму подписки на email-рассылку

 Настроили рекламу ads.vk.com для группы компании в соц.сети «Вконтакте»

 Настроили рекламную кампанию в яндекс.директ для телеграм-канала

 Начали корректировать тексты на сайте по рекомендациям сервиса «ГлавРед» (еще не закончили)



Почтовая рассылка. 
Изменение дизайна



Почтовая рассылка

 Много лет собирали базу адресов 
клиентов. Сейчас в ней 3600 активных 
подписчиков (всего более 6000 
контактов)

 Используем Unisender

 Первая же рассылка с предложением 
забрать материал в telegram принесла 
20 подписчиков

 Недооценивали этот инструмент

 Сейчас можем легким движением руки 
всю лояльную аудиторию (тысячи 
людей) уведомить о скидках или 
позвать на мероприятие

На скриншоте результаты рассылки от 21.10.2024 с 
предложением скачать в канале telegram статью 
«ТОП критичных проблем на проектах переносов 
данных 1С»



Группа Вконтакте. 
Было - стало



Верстка статей на сайте. 
Было – стало



Контент-маркетинг. Рост 
количества материалов на сайте



Контент-маркетинг. 
Рост посещаемости



Контент-маркетинг. Как читатели 
статей переходят на страницы 
товаров 

 Посетители читают статьи по 
теме нашей специализации, а 
потом заполняют формы, 
передают контакты или 
переходят на страницы товаров

 Видно, как растет число 
переходов при росте 
количества статей на сайте

 Эти материалы не требуют 
регулярных вложений



Лид-магниты на сайте. 
Скриншот из CRM (Битрикс24)

 Используем Битрикс24

 Настроили 114 форм 
сбора контактов

 По многим формам 
отправляется цепочка 
из писем

 Если лид оставил номер 
телефона, то менеджер 
звонит на него. Просто 
знакомится, пытается 
понять «боль клиента»



Реклама в Яндекс.Директ с 
оплатой за конверсию для 
раскрутки телеграм-канала



Реклама в Яндекс.Директ. 
Выводы

 «Вовлеченным переходом» в Яндекс.Директ называется переход в канал Telegram с 
отдельной промо-страницы.

 Конверсия в подписку в таком случае выше, чем при обычном клике по объявлению

 За период 24.10.2024 – 02.11.2024 стоимость «вовлеченного перехода» составляла 62 
руб. За период 03.11.2024 – 11.11.2024 средняя стоимость составляет 22 руб.

 Изменений не вносили, то есть улучшение произошло автоматически, т.к. алгоритм 
самообучаемый.



Реклама во Вконтакте



Реклама в VK

 Настроили рекламу для привлечения подписчиков в группу Вконтакте.

 Как и ожидали, кликабельность высокая у аудитории пикселя и по своей базе email

 6 ноября 2024г. отключили половину объявлений с низкими значениями CTR и высокой 
ценой привлечения. Средняя стоимость подписчика благодаря этому снизилась с 244 
руб. до 160 руб.

 Алгоритм старается больше показывать той аудитории, которая приводит к конверсии. 
Поэтому также можно ожидать постепенное снижение цены подписчика.



 Посещаемость сайта 
выросла почти в 2 раза

 Конверсия в лида осталась 
без изменений, около 1,6%

2023

4009

2024

7656

66 127

30

Воронка продаж за сентябрь в 
сравнении с прошлым годом

Визиты
Рост: 91%

Лиды
Конверсия 1,6%

Оплаты
Конверсия 45% → 32%

41



 Посещаемость сайта 
выросла почти в 2 раза

 Конверсия в лида
уменьшилась с 2,3% до 1,5%

2023

4693

2024

8933

109 131

34

Воронка продаж за октябрь в 
сравнении с прошлым годом

Визиты
Рост: 90%

Лиды
Конверсия 2,3% → 1,5%

Оплаты
Конверсия 31% → 34%

44



Выводы и стоимость лида
 При росте посещаемости сайта качество лидов немного уменьшается.

 Контент для сайта (видео и статьи) готовили сотрудники по контент-плану в рабочее 
время. Если взять стоимость рабочего часа и умножить на количество новых статей за 
2024 год, стоимость составит около 90 000 руб.

 Также работал контент-менеджер (удаленно, неполный день, работает по договору 
ГПХ). Конкретно статьями и правками сайта он занимался около 75% рабочего 
времени. Вся его зарплата за 2024 год составила 342700 руб. Получаются расходы 
257025 руб.

 Около 30000 руб. заплатили за Unisender плюс копирайтерам и рерайтерам.

 Всего расходы на контент около 377 025 руб. за 10 месяцев. Аппроксимируем на год, 
получим 452 430 руб.

 Рост продаж в 2024 году составляет примерно 13% по сравнению с доходами тех же 
месяцев 2023 года. (по состоянию на конец октября 2024). Прогноз роста дохода за 
весь 2024 в этом случае составляет 2,2 млн.руб.

 Таким образом, работы по развитию каналов продаж окупились. ROI 386% (прогноз).

 Однако это очень грубые расчеты. Выросли прямые и косвенные расходы, увеличился 
ФОТ и т.д.



Спасибо за внимание!

Группа MoscowSoftt.me/MoscowSoft

Выкладываем статьи и видео по переносам данных 1С и интеграции с 
маркетплейсами.

Есть партнерская программа для 1С:Франчайзи:

Добавляйтесь в Telegram Добавляйтесь во Вконтакте


