
CASE 01

Одна из самых крупных микрокредитных
организаций России, насчитывает более 900 офисов в 
64 регионах

В 2019 году команда EXO приступила к прокачке 
digital-направления компании. Что у нас получилось, 
читайте ниже :)

https://centrofinans.ru

Посетить сайт

https://centrofinans.ru/
https://centrofinans.ru/
https://centrofinans.ru/


CASE 01

Как это БЫЛО? Что сделали МЫ:

• Очередной непродуманный сайт с красивыми картинками
• Низкий CTR рекламных кампаний на поиске
• Таргетированная реклама работала на охват, а не на 

привелечение клиентов
• Проводился грубый закуп ссылок на биржах
• Планомерный слив бюджета, из-за некачественного трафика 
• Падение сайта в органической выдачи
• Высокая стоимость заявки
• Количество клиентов падало от месяца к месяцу

• Досконально изучили особенности продукта
• Провели детальный анализ конкурентов
• Выявили ЦА, их поведение, страхи, боли
• Изучили репутацию компании на рынке и среди ЦА
• Провели детальный аудит действующих рекламных каналов
• Провели аудит подрядчиков
• Полностью перестроили канал контекстной рекламы
• Воскресили SMM 
• Прокачали блок таргетированной рекламы
• Редизайн сайта
• Задали вектор на отстранение от негативного имиджа МФО
• Разработали стратегию реинкарнации маркетинга в целом



CASE 01

Реинкарнация маркетинга

Логотип:

Полностью, с нуля были пересмотрены все графические и полиграфические материалы. Блог сайта был перестроен на пропаганду
финансовой грамотности среди населения, а не рекламу продуктов компании. Задан вектор на позиционирование компании, как 
Перспективной, современной, развивающейся; данный стиль пришел на смену предыдущему, несколько устаревшему

Было:

Стало:

Блог:

Было: Стало:
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Креативы

Было:

Стало:



CASE 01

РЕЗУЛЬТАТ:

• Увеличение общей клиентской базы на 17,7%

• Увеличение количества новых клиентов на 14,4%

• Оптимизация рекламный бюджет на 31%

• Снижение стоимость привлечения нового клиента в 1,37 раза

• Автоматизация маркетинговых процессов;

• Внедрение искусственного интеллекта в обработку онлайн-заявок

• Вывод в ТОП-10 по 64 запросам в Google за 4 мес. (ранее было 16)

• Вывод в ТОП-10 по 14 запросам в Яндекс за 4 мес. (ранее было 4) 

• Внедрение в работу Канбан-досок для продуктовых команд

• Разработка доп.продуктов

• Более 47 миллионов рублей сэкономлено на рекламном бюджете в 

2019 году

• Приведено на сайт +42% клиентов без потери количества заявок

• Более 10 миллионов рублей оптимизировано на digital-каналах 

• Стоимость клика менее 11 рублей с поисковых систем Яндекс и Гугл

Было:

Стало:



CASE 02

Всероссийская выставка высоких технологий
Космодрайв, входящая в холдинг Robopolis Company

С января 2019 EXO-TEAM взялись за продвижение 
выставки в интернет, и сделали все, и даже больше)))
Подробности ниже.

https://cosmodrive.ru

Посетить сайт

http://exo-team.ru/portfolio/cosmodrive/
http://exo-team.ru/portfolio/cosmodrive/


CASE 02

Как это БЫЛО? Наши ЗАДАЧИ:

• Конверсия сайта – 4,3%
• Низкий CTR рекламных кампаний на поиске
• Социальные сети использовались как платформа информирования 

и проведение конкурсных активностей
• Стоимость заявки - 231 ₽
• Стоимость продажи 790 ₽ (не окупалась стоимость билета)
• Низкокачественный сайт, построенный не логично
• Расходы на digital-канал были на 32% выше выручки
• Средняя выручка в месяц 236 782 ₽

• Найти дополнительные возможности и каналы для привлечения 
целевого трафика

• Запустить новые рекламные каналы
• Разработать новый LandingPage
• Выстроить процесс взаимодействия с посетителем для допродажи
• Внедрить сквозную аналитику и amoCRM
• Построение воронки продаж (оповещение не купивших билет о 

скидках)
• Разработка онлайн-сервиса проверки билетов.

Цель:

Изначально онлайн-канал выставки был одним из инструментов информирования  населения о предстоящей выставке, но не 
являлся каналом продаж и работал в минус – расходы на рекламы перекрывали выручку. 

Задача команды EXO – создать маркетинговую стратегия и вывести канал онлайн-продаж на показатель 20%



РЕЗУЛЬТАТ:

• Создан новый, переосмысленный сайт, построенный на логичном 
закрытии возражений пользователя

• Создана воронка продаж, посетители сайта разбиты на категории, 
для каждого из которых создан сценарий продаж и рекламный 
материал

• Внедрена система сквозной аналитики на базе AMO-CRM

• Разработана система проверки билетов на акутальность по номеру 
билета, либо по номеру телефона для исключения посещения 
выставки по одному билету несколькими лицами (Ранее данную 
систему заменяли журнал и шариковая ручка)

• Начата работа по SERM-направлению, создана система оценки 
качества обслуживания (терминал с Windows + написанное ПО для 
обратной связи)

• Конверсия сайта – 12,7%

• Конверсия в продажу – 9,3%

• Оптимизация бюджета на 36,3%

• Чистая прибыль компании в месяц – от 821 300 ₽

• Доля онлайн-продаж – 25% от общего количества проданных 
билетов

Было:

Стало:

CASE 02
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Банк «Первомайский»
Самый крупный коммерческий банк ЮФО

Банк прекратил свое существование в 2018 году, причиной 
тому был Приказ ЦБ РФ.
Маркетинг же в этом банке мы творили в 2013-2015 году, и 
было проделано очень много работы, о которой мы 
расскажем ниже



CASE 03

Как это БЫЛО? Что сделали МЫ:

• Банка практически не было в онлайн, скучный сайт-визитка,
которые не конвертировал посетителя в клиента, а был всего
лишь средством представления банка в сети, информировал о 
новостях, продуктах и режиме работы

• Отсутствовала как класс онлайн-реклама
• Сайт не продвигался в поиске
• Лидогенерация была только по брендовым запросам
• Аналитика присутствовала, но строилась на уровне ощущений а-

ля «Мне кажется…»
• Маркетинг, как таковой, отсутствовал, точнее присутствовал на 

офлайн канале, и «прокачивался» допотопными методами –
скидками, акциями и т.д.

• Конверсия сайта 0,5%
• Позиции в ТОП-10 по коммерческим и небрендовым запросам - 0

• Изучили структуру рынка, положение банка среди финансовых 
учреждений, провели анализ конкурентов 

• На основании исследований, создали прототип, а затем 
приступили к разработке  конверсионного сайта

• Подключили контекстную рекламу для лидогенерации в Яндекс, 
Гугл и Бегун (Рамблер)

• Разработали мобильное приложение
• Внедрили сквозную аналитику
• Начали SEO-продвижение сайта 
• Начали продвижение SMM банка
• Сделали ребрендинг
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РЕЗУЛЬТАТ:

• Увеличение общей клиентской базы на 34%

• Увеличение количества новых клиентов на 16,1%

• Снижение стоимость привлечения нового клиента на 48%

• Вывод в ТОП-10 по 78 запросам в Google за 6 мес. (не брендовые)

• Вывод в ТОП-10 по 34 запросам в Яндекс за 6 мес. (не брендовые)

• Проведен полный ребрендинг и редизайн

• Конверсия нового сайта – 8,9%

• Стоимость клика менее 16 рублей с поисковых систем Яндекс и Гугл

• Стоимость заявки из поисковых систем – 179 рублей

• Стоимость заявки из социальных сетей – 132 рубля

• Подключили CPA-сети, протестировали более 20 партнерок и 

оставили ТОП5

• Разработали систему сквозной аналитики с нуля, не прибегая к 

готовым решениям на рынке (Требование Службы Безопасности)

• Создали автоматизированную email-рассылку по работе с новыми, 

текущими и просроченными клиентами

Было:

Стало:




