
«Как собрать вебинар на 
300 человек с помощью 

встреч ВКонтакте» 

Никита Маклахов при содействии 
Азамата Ушанова 



Немного о себе 

— опыт продвижения ВКонтакте 2 года; 

— сообщество «Я люблю русский язык», 
численность 800 000 участников; 
 
— создание и продвижение 
коммерческих групп на заказ; 
— привлечение подписчиков из 
соцсетей; 
 
— десятки тысяч новых подписчиков 
для Азамата Ушанова, Александра 
Залогина, Стаса Рождественского, Кира 
Ященко и многих других. 
 



Посадочные страницы 
VS  

Встречи ВКонтакте 



Основные трудности при работе с внешними 
посадочным страницами: 
 
1) Качественная посадочная страница стоит много денег 
и времени. 
 
2) Не всегда удаётся запустить таргетированную 
рекламную кампанию. 
 
3) Конверсия страницы очень сильно зависит от 
количества полей для заполнения. 

Чем встречи ВКонтакте лучше 
внешних посадочных страниц? 



1) Базовое оформление встречи 
занимает несколько минут.  
Красивое оформление — недорого. 
 
2) Нет проблем при запуске 
таргетированной рекламы на встречу. 
 
3) Лёгкость получения множества 
данных от пользователя. 
 
4) Пользователи ВКонтакте не 
покидают комфортную зону. 

Чем встречи ВКонтакте лучше 
внешних посадочных страниц? 



Какие данные пользователей запрашивать: 
 
— Имя и фамилия участника. 
 

— E-mail участника [для почтовых рассылок]. 

 

— Телефон участника [для sms-рассылок]. 
 

— Откуда участник узнал о вебинаре [для анализа 
эффективности]. 

Как организовать процесс 
регистрации на вебинар? 



Требуйте добавление ведущего «в друзья». 
 
Для чего? 
 
1) Сможете приглашать этих людей на другие вебинары 
от имени ведущего. 
2) Сможете отправлять этим людям личные сообщения в 
неограниченном количестве. 
3) Создание мощного списка людей, которые будут 
читать ваши посты и следить за вашей деятельностью. 

Как организовать процесс 
регистрации на вебинар? 



Мощный личный бренд — это фундамент для успеха в 
инфобизнесе.  

Вебинар «Монетизация навыков с 
помощью ВКонтакте» 



«Меня зовут Маклахов Никита, я профессионал в 
SMM, создатель сообщества «Я люблю русский язык».  
 
Руковожу командой, которая специализируется на 
привлечение трафика для инфобизнесменов, среди 
наших клиентов Азамат Ушанов, для которого мы 
каждый месяц привлекаем по 10 000 новых 
подписчиков.  

 

Я приверженец методики  GTD и активно работаю над 
своей личной эффективностью.  

Занимаюсь тайским боксом, йогой и бадминтоном». 

 

При добавлении в «друзья» — используйте мини-
презентацию о себе. 



Оптимальный вариант — это 
создание темы (обсуждения), 
в которой люди будут 
оставлять свои контакты. 

Как лучше собирать контакты 
участников? 

Человек оставляет заявку — 
заменяете её текст на: 
 
[Ваша заявка на участие в вебинаре 
одобрена. Ссылка на комнату 
вебинара придёт заблаговременно 
на указанный e-mail]. 



Все полученные контакты мы сразу же заносим в отчётный 
файл. 

Схема фиксирования контактов, 
сбора и анализа статистики 

Минус — сервисы рассылок требуют подтверждения 
подписки. 
Используйте сервис GetResponse — он позволяет отправлять 
рассылки даже по неподтверждённым адресам [может 
уйти до 7ч на проверку контактов].  



Можно настроить простейшую 
форму в GoogleDocs. 
 
Основной плюс: 
не придётся обрабатывать 
заявки вручную, вся 
информация будет 
автоматически заносится в 
таблицу.  

Схема фиксирования контактов, 
сбора и анализа статистики 

Минус: 
конверсия в заявки может быть ниже, чем при 
использовании обсуждения во встрече.  



Можно использовать стандартную посадочную 
страницу для регистрации на вебинар. 
 
Алгоритм такой:  
Человек заходит во встречу  Решает принять участие 
 Переходит в тему  «Регистрация»   
оставляет заявку на внешнем сайте  
Переходит на посадочную страницу и регистрируется 
там. 

Схема фиксирования контактов, 
сбора и анализа статистики 

E-mail адреса у вас будут сразу подтвержденные, но 
конверсия может быть хуже. 



Что важно: 

I. Название и описание 
встречи.  
 
II. Закреплённый пост — 
яркая и понятная картинка + 
ссылка на вики-страницу. 

Оформление встречи 



Что важно: 

Оформление встречи 

III. Продающая вики-страница.  



1. Определитесь со структурой лендинга: 

• Общая информация о мероприятии; 

• Кто ЦА мероприятия; 

• Какие проблемы ЦА решает мероприятие; 

• Какие результаты получат участники после встречи; 

• Чем мероприятие лучше аналогичных; 

• Программа мероприятия; 

• Отзывы участников; 

• Информация о ведущем. 

2. Прописываем содержание каждого блока. 
Ставим задачу дизайнеру. 

3. «Нарезаем» всю посадочную страницу на части. 

 

Создание вики-LP 



У нас есть: набор  jpeg-картинок для landing page. 
 
Создать вики-страницу во встрече: 
http://vk.com/pages?oid=-XXX&p=Нaзвание_страницы 
«Название_страницы» — любое. 
Вместо XXX ставим ID встречи. 

 

Создание вики-LP 

Получаем ссылку:  
http://vk.com/pages?oid=-71526438&p=Welcome 

http://vk.com/pages?oid=-XXX&p=Нaзвание_страницы
http://vk.com/pages?oid=-XXX&p=Нaзвание_страницы
http://vk.com/pages?oid=-XXX&p=Нaзвание_страницы
http://vk.com/pages?oid=-XXX&p=Нaзвание_страницы
http://vk.com/pages?oid=-XXX&p=Нaзвание_страницы
http://vk.com/pages?oid=-XXX&p=Нaзвание_страницы
http://vk.com/pages?oid=-71526438&p=Welcome
http://vk.com/pages?oid=-71526438&p=Welcome
http://vk.com/pages?oid=-71526438&p=Welcome


Нажмите на кнопку «Наполнить содержанием» и 
переходите к редактированию. 

Создание вики-LP 



В режиме редактирования загружаем все картинки. 

Создание вики-LP 

Приводим в надлежащий вид: 
переключаемся в режим редактирования вики-
разметки. 

В редакторе вики-разметки видим похожий код: 



1 строка — 1 фотография. 
Вся информация о фото находится в этих скобках [[    ]]. 
 

Создание вики-LP 

«photo1472627_330901001» — ссылка на фотографию. 
 
«nopadding;600x320px» — тег nopadding убирает «щель» 
между фотографиями, а параметр 600x320px определяет 
размер фотографии. 
 
«topic-71526438_30235431» — место, куда пользователь 
попадает после нажатия на картинку. 
 
Подробное о вики-разметке читать тут https://vk.com/wiki 

https://vk.com/wiki


Важный момент: 
редактор вики-страниц ВКонтакте работает 
нестабильно. 
 
Поэтому всегда придерживайте двух важных правил: 
 
1. Перед редактированием — сохраняйте исходный код 
в блокнот. 
 
2. После редактирования — убедитесь, что всё работает 
корректно. 

 

Создание вики-LP 



Старайтесь каждый раз 
придумывать что-то 
оригинальное. 

 
Почти каждому действию в 
социальной сети можно 
придать вирусного эффекта. 

Создание вики-LP 



Посты, опубликованные на стене встрече, будут появляться 
в новостной ленте всех участников встречи. 
 
ДО начала активного продвижения — подготовить 
достаточное количество постов, из расчёта 3-4 в день. 
 
Какие должны быть посты? 
—  посты с информацией о вебинаре; 
—  общетематические посты с полезным контентом. 
 
В конце каждого поста следует оставлять ссылку на тему с 
регистрацией. 
40% — информация о вебинаре, 60% — общетематические. 

 

Составление расписания постов: 
создаём мини-контент-план 



Рассылка приглашений — 
самый дешёвый и зачастую 
самый эффективный способ 
привлечения участников во 
встречи ВКонтакте.  

Привлечение участников с помощью 
отправки приглашений 

Мы в своей работе используем http://VkBot.ru/ 
 
Рассылка приглашений во встречи через этот сервис — 
безопасна.  
Рассылкой личных сообщений не стоит злоупотреблять. 
 

 

http://vkbot.ru/


Как пользоваться сервисом: 
 
1. Скачиваем и устанавливаем программу http://vkbot.ru/ 
 
2. Вводим данные учётной записи, с которой будет 
осуществляться рассылка приглашений. 
 
3. Приобретаем антикапчу. Например, тут 
http://www.deathbycaptcha.com/. Вводим данные 
антикапчи (логин и пароль от указанного сайта) в VkBot. 
 
4. Можно приступать к приглашениям.  

Привлечение участников с помощью 
отправки приглашений 

http://vkbot.ru/
http://www.deathbycaptcha.com/


VkBot позволяет рассылать приглашения среди друзей. 
 
VkBot позволяет рассылать приглашения участникам 
группы, если данная группа указана в качестве 
организатора встречи. 
 
Если у вас нет своего сообщества — то мы ищем 
сообщество, в котором большое количество нашей ЦА, и 
предлагаем администратору указать сообщество в 
качестве организатора встречи. 
 
Цена такой услуги примерно равно цене 1 рекламного 
поста, а польза ощутимо больше. 

Привлечение участников с помощью 
отправки приглашений 



Важно: скорость отправки приглашений с одного 
компьютера достаточная низкая! 
Чтобы организовать массовую рассылку — нужно 
отправлять приглашения с 5-10 компьютеров 
 
Проблема решается привлечением всех участников 
команды к рассылке приглашений. 
 
Альтернатива: 
партнёрство с другими инфобизнесменами. 

Привлечение участников с помощью 
отправки приглашений 



«Дуло пистолета». 
Ставим условие: для того чтобы зарегистрироваться на 
вебинар — необходимо сделать репост указанного 
поста у себя на стене. 
 
Плюс: большое число репостов. 
 
Минус: недополучим некоторое количество заявок. 

Конкурсы репостов: эффективные 
варианты проведения. 



Второй вариант — это конкурс репостов. 
Разыгрываем два места в платном тренинге:  
— кто наберёт больше всех репостов у себя на стене,  
— случайному участнику из числа сделавших репост.  

Конкурсы репостов: эффективные 
варианты проведения. 

Подведение итогов конкурса 
осуществляется с помощью 
сервиса: http://mrandom.com/  
 
Чтобы увеличить количество 
репостов — пишем личное 
сообщение каждому человеку, 
который оставил заявку. 

http://mrandom.com/


Какие именно посты нужно использовать для таких 
конкурсов репостами? 

Конкурсы репостов: эффективные 
варианты проведения. 

Важные критерии: 
 

1. Пост должен обладать вирусным потенциалом: 
— используйте яркую картинку; 
— добавьте в пост ценную информацию. 
 
2. В посте должна содержаться ссылка на тему с 
регистрацией на вебинар. 



В каких пропорциях нам следует распределить 
рекламный бюджет на каждый из способов: 

Прогноз бюджета: сколько денег и 
на что будем тратить? 

1. Конкурс репостов — стабильно приносит от 20% от 
общего числа заявок, при этом не стоит вам ни копейки. 
 
2. Приглашения — на антикапчу и «покупку 
администраторов» уходит около 20-25% бюджета. 
 
3. Таргетированная реклама — тоже 20-25% бюджета. 
 

4. Оставшуюся сумму мы спокойно тратим на рекламу в 
сообществах. 

 



Как из 100 заявок получить 120 участников? 

Организация эффективного 
оповещения 

Если не предпринимать никаких дополнительных действий, 
то на вебинар явятся 20-25% от оставивших заявку.  
 
Используйте следующие каналы связи с участниками: 
1. Стена встречи. 

2. E-mail-рассылки. 
3. Sms-рассылки. 
4. Личные сообщения. 
5. Ответы в теме. 
 

Важно напоминать людям о конкурсе репостов для 
бесплатного участия в платной программе. 



На стене публикуем информацию о вебинаре и полезный 
контент. 

Организация эффективного 
оповещения 

Чтобы «расшевелить народ» — 

используем картинки с 
напоминаниями [за 24ч, за 10ч, за 
4ч, за 1ч, за 5 мин до начала 
вебинара]. 

Публикуем ссылку на комнату в открытую, чтобы 
привлечь тех, кто поленился оставить заявку.  



Организация эффективного 
оповещения 

Рекомендую подогревать интерес пользователей 
письмами с полезным контентом за несколько дней ДО 
вебинара.  
 
Полезно в письмах/постах стимулировать в 
пользователей на какие-то действия  
[на предоставление дополнительной информации о 
себе, заполнение анкеты и т.д.] —  
вебинар будет восприниматься более ценным. 



Для sms-рассылок — достаточно прислать одну sms с 
напоминанием и ссылкой за сутки до вебинара и за 1 час. 

Организация эффективного 
оповещения 

Рассылку по личным сообщениям —  одного 
сообщения за 4 часа до вебинара. Напоминайте 
участникам делать репост конкурсного поста! 
 
Ответы участникам в теме регистрации — тоже 
достаточно одной рассылки. За 1 раз вы сможете 
адресовать комментарий 10 участникам. 



Как увеличить явку на вебинар? 

1. Уточняйте , что время 
начала вебинара 
московское. 

2. Используйте наиболее 
простой для 
пользователей сервис 
вебинаров. 

3. Открывайте комнату вебинаров не раньше, чем за 
полчаса до вебинара. 

4. Напоминайте людям о вебинаре через ретаргетинг ВК. 

5. Не растягивайте рекламную кампанию дольше 4 дней. 

 

Организация эффективного 
оповещения 



Составление воронки продаж и 
анализ результатов 

1. Посещение встречи.  

2. Вступление во встречу. 

3. Регистрация на вебинар 
(оставление заявки) 

4. Участие в вебинаре (посещение 
вебинара) 

5. Оплата участия в платной 
программе 

 

Чтобы прогнозировать затраты на рекламу и результаты 
вебинара — составляйте воронку. 
 
С первого контакта до покупки курса каждый пользователь 
проходит через следующие шаги: 



Составление воронки продаж и 
анализ результатов 

Полный алгоритм действий выглядит так: 

1. Сокращаете ссылку на комнату вебинара. 

2. Отправляете ссылку всем участникам. 

3. Сразу после вебинара заходите в сервисе goo.gl и 
смотрите, сколько переходов по ссылке было за 
последние два часа. Это число и принимаем за 
количество участников. 

 

Полезное: 
если для сокращения ссылок мы используем сервис от 
Google (goo.gl), то потом в любой момент мы сможем 
получить статистику переходов по ссылке. 

http://goo.gl/
http://goo.gl/


Финансовое планирование 

Цель: заработать 50 000 руб. 

 
Предположим, участие в платном тренинге = 1500 руб. 

• Пусть стоимость привлечения 1-го покупателя = 1000 руб. 

• Тогда прибыль с 1-й продажи = 500 руб. 

 

 

 

 

 



Оптимизация показателей на 
каждом уровне воронки 

1. На количество посетителей встречи влияет эффективность: 
— таргетированной рекламы; 
— приглашений; 
— рекламы в сообществах. 

2. На количество вступивших во встречу и оставивших заявки 
влияет: 
— оформление встречи;  
— подача материала. 

3. На количество слушателей вебинара влияет: 
— эффективность отправки информации о вебинаре; 
— длительность рекламной кампании. 

4. На количество продаж влияет: 
— качество вебинара; 
— качество продающей части. 



Спасибо! 


