
Календарь коммерческого контента: шаблон
Ваша страница сравнения вышла с прошлогодними ценами, без скриншотов и без ссылок со страниц продукта. Она попала в топ, но отдел продаж не получил с неё ни одной заявки.
Коммерческие страницы срываются из-за зависимостей, а не из-за сроков. Этот календарь связывает каждую страницу с кластером покупателей, её зависимостями, ответственным и KPI продаж.
Используйте его для страниц сравнения, альтернатив, цен, сценариев использования, услуг и шаблонов. Статьи для блога оставьте в редакционном календаре.
Внутри: календарь для заполнения, подбор кластеров, условия запуска, настройка KPI, график проверок, заголовок CSV и вымышленный пример.
Календарь коммерческого контента (для заполнения)
Когда использовать: Одна строка на каждую коммерческую страницу: кластер покупателей, зависимости, ответственный, окно публикации и KPI продаж, на который она должна влиять.
Календарь коммерческого контента
Одна строка на каждый материал нижней части воронки. Строку можно ставить в план, только когда у каждой зависимости есть ответственный и срок.
	ID материала
	Материал (тип + URL)
	Кластер покупателей
	Зависимости
	Ответственный / окно публикации
	KPI

	[C-01]
	[сравнение: /brand-vs-rival/]
	[покупатели, которые уходят от [конкурент]]
	[цены проверены, скриншоты, юридическая проверка, ссылки с продающих страниц]
	[имя] / [неделя с ГГГГ-ММ-ДД]
	[квалифицированные заявки или подключения пробного периода в месяц]

	[C-02]
	[альтернативы / цены / сценарий использования / услуга / шаблон]
	[кластер покупателей]
	[зависимости]
	[имя] / [окно]
	[KPI и цель]

	[C-03]
	[тип материала + URL]
	[кластер покупателей]
	[зависимости]
	[имя] / [окно]
	[KPI и цель]



Детали по строке (заполните для каждого материала)
· Основной запрос и близкие варианты:[запрос - интент]
· На какой вопрос покупателя отвечает:[что покупателю нужно решить]
· Продающие страницы, которые будут на неё ссылаться:[/pricing/, /product/, /features/[x]/]
· Статус зависимостей:[каждая зависимость - ответственный - срок - готово / ждём / заблокировано]
· Согласующий:[руководитель продукта, юрист или руководитель продаж], дата согласования [ГГГГ-ММ-ДД]
· Путь конверсии:[CTA - форма или страница пробного периода - поле CRM, которое отмечает заявку как квалифицированную]
· Базовое значение KPI и цель:[сейчас n] до [n] к [дата]
· Дата проверки точности:[когда перепроверяем цены, функции и скриншоты]
· Статус:[идея / заблокировано / готово / опубликовано / проверка / обновление]
Следующий шаг
· Ответственный за материал: [имя] - задача: [закрыть открытую зависимость] до [дата]
· Согласующий: [имя] - задача: согласовать утверждения, цены и скриншоты до [дата]
· Руководитель SEO: [имя] - задача: поставить ссылки с [продающих страниц] в день публикации
· Продажи или RevOps: [имя] - задача: помечать в CRM заявки с этого URL начиная с [дата]
Финальная проверка
· У каждой строки один кластер покупателей, а не список персон.
· У каждой зависимости есть ответственный и срок, и ни одна не заблокирована в день публикации.
· Цены, названия тарифов и скриншоты сверены с живым продуктом за последний месяц.
· Сравнительные утверждения согласованы с назначенным согласующим.
· Минимум две продающие страницы ссылаются на материал с понятным анкором.
· KPI считает квалифицированные заявки или подключения пробного периода, а не только трафик, и отслеживание работает до запуска.
 
Подбор кластеров покупателей и типов страниц
Когда использовать: Сгруппируйте коммерческие запросы по ситуации покупателя и подберите подходящий тип страницы для каждого кластера, прежде чем что-то планировать.
Начинайте с кластеров покупателей, а не с тем
Кластер покупателей - это группа людей в одной и той же ситуации покупки. Они ищут разными словами, но для решения им нужны одни и те же доказательства.
Как собрать кластеры
1. Выпишите коммерческие запросы: «[бренд] vs», «альтернативы [конкурент]», «[категория] цены», «[категория] для [отрасль]», «[услуга] рядом».
2. Сгруппируйте их по ситуации. Прогоните список через Keyword Cluster Tool, а затем назовите каждую группу по типу покупателя.
3. Посмотрите, что Google ранжирует по каждой группе, в SERP Analyzer. Тип страниц в выдаче подскажет, какой материал нужен.
4. Спросите отдел продаж, какие кластеры приносят лучшие сделки: [кластер - комментарий продаж].
Какой тип страницы под какой кластер
	Ситуация покупателя
	Тип страницы
	Типичный KPI

	Недоволен конкретным конкурентом
	Страница альтернатив
	Подключения пробного периода или запросы демо

	Выбирает между вами и одним конкурентом
	Страница сравнения (vs)
	Квалифицированные заявки

	Проверяет стоимость и подходящий тариф
	Страница цен или гид по тарифам
	Переходы со страницы тарифа к оплате или звонку с продажами

	Решает конкретную задачу или работает в определённой отрасли
	Страница сценария использования или отрасли
	Подключения пробного периода из этого сегмента

	Хочет, чтобы всё сделали за него
	Страница услуги
	Квалифицированные заявки

	Нужен готовый файл прямо сейчас
	Страница шаблона или инструмента
	Регистрации после скачивания



Оценка приоритета для кластера
· Насколько подходит под сделки, по мнению продаж: [от 1 до 3]
· Спрос, заметный в поиске: [от 1 до 3]
· Доказательства, которые уже есть: [от 1 до 3]
· Зависимости, которые можно закрыть в этом квартале: [от 1 до 3]
Сначала привяжите каждый кластер к одному URL с помощью шаблона карты BOFU-запросов и страниц. Затем этот календарь ставит эти URL в план.
 
Чек-лист условий запуска
Когда использовать: Всё, от чего зависит коммерческая страница: цены, скриншоты, согласование утверждений, доказательства, внутренние ссылки и отслеживание.
Условия запуска
Коммерческая страница хороша ровно настолько, насколько точны её факты. Считайте каждое условие ниже зависимостью с ответственным. Если условие не выполнено, сдвигайте окно публикации, а не планку качества.
Условие 1: цены и тарифы проверены
· Ваши цены и названия тарифов совпадают с действующей страницей цен на [дата проверки].
· Цены конкурентов взяты с их публичной страницы цен, URL и дата указаны: [URL - дата].
· Если конкурент скрывает цены, так и напишите, а не гадайте.
Условие 2: скриншоты продукта
· Актуальный интерфейс, без бета-функций и без данных клиентов: [список скриншотов - ответственный].
· Для каждого изображения написан alt-текст.
Условие 3: утверждения и согласование
· У каждого сравнительного утверждения есть источник, который можно показать: [утверждение - доказательство].
· В заявлении FTC о сравнительной рекламе (policy statement) такая реклама поощряется, если она правдива и не вводит в заблуждение. Уточните у своего юриста, какие правила действуют для вас.
· Согласующий подтвердил: [имя - дата].
Условие 4: доказательства
· Настоящие цитаты, отзывы или кейсы с разрешением на использование: [источник - дата разрешения].
· Никаких выдуманных цифр и собирательных клиентов.
Условие 5: внутренние ссылки с продающих страниц
· Запланированы ссылки с [страниц цен, продукта, функций или услуг] с понятными анкорами.
· Новая страница ссылается обратно на страницу пробного периода, цен или контактов.
Условие 6: отслеживание
· CTA отправляет событие, отмеченное в GA4 как ключевое: [название события].
· CRM сохраняет URL входа для каждой заявки.
Храните утверждения и источники в шаблоне матрицы доказательств для сравнения с конкурентами, а видимость, страницы и обратные ссылки конкурентов сравнивайте в Competitor Analysis.
 
KPI продаж и настройка измерений
Когда использовать: Выберите один KPI продаж для каждой страницы и до запуска настройте события, поле CRM и даты замеров.
Выберите KPI, который важен отделу продаж
Коммерческую страницу нужно оценивать по тому, что она даёт воронке продаж. Трафик и позиции - это опережающие сигналы, а не цель.
Варианты KPI
	KPI
	Где считается
	Для каких страниц

	Квалифицированные заявки
	CRM, после проверки отделом продаж
	Страницы услуг, сравнений и цен

	Подключения пробного периода
	Продукт или ключевое событие GA4
	Страницы альтернатив и сценариев использования

	Запросы демо
	Событие формы и CRM
	Сравнения для дорогих продуктов

	Регистрации после скачивания
	Ключевое событие GA4
	Страницы шаблонов и инструментов

	Сделки с участием контента
	Поле CRM «использованный контент»
	Страницы, которые продажи отправляют покупателям



Настройка до публикации
1. Задайте название события для CTA: [event_name].
2. В GA4 откройте Администратор (Admin), в разделе Отображение данных (Data display) выберите События (Events) и нажмите на звёздочку, чтобы отметить событие как ключевое. Google называет ключевым событием действие, важное для успеха вашего бизнеса.
3. Передавайте URL входа в форму, чтобы CRM его сохраняла: [название скрытого поля].
4. Договоритесь с отделом продаж, что значит «квалифицированная»: [правила по бюджету, соответствию и срокам].
5. Зафиксируйте базовое значение по старому URL или ближайшей похожей странице: [n в месяц].
Опережающие сигналы
· Показы и позиция по основному запросу в Search Console, а также разовая проверка топ-10 в Rank Tracker.
· Переходы на материал с продающих страниц.
· CTR кнопки CTA на странице.
Нужна CRM, чтобы записывать каждую заявку как сделку? crmsoftware.pro хранит контакты и сделки в воронке с настраиваемыми этапами.
 
Ежемесячная проверка и график обновлений
Когда использовать: Поддерживайте точность опубликованных коммерческих страниц и снимайте их KPI по фиксированному графику, отдельно от новых публикаций.
Коммерческим страницам нужен свой график проверок
Цены, тарифы, скриншоты и функции конкурентов меняются. Неверная цена на странице цен или сравнения подрывает доверие в момент принятия решения.
Ежемесячно (первая неделя)
· Снимите KPI по каждой опубликованной странице: [ID материала - KPI за месяц - цель].
· Сверьте цены и названия тарифов с действующими страницами цен.
· Спросите отдел продаж, какие страницы упоминали покупатели и какие возражения звучали: [заметки].
· Разберите заблокированные строки: новое окно публикации или отказ от материала.
Ежеквартально
· Переснимите скриншоты после релизов продукта.
· Перепроверьте каждое сравнительное утверждение и дату его источника.
· Просканируйте коммерческие URL в Website Audit на битые ссылки, редиректы и отсутствующие внутренние ссылки с продающих страниц.
· Добавьте новые кластеры покупателей по итогам звонков с продажами и поисковых данных.
Поводы для обновления
· Конкурент меняет цены, тарифы или название.
· Ваш продукт выпускает или убирает функцию, упомянутую на странице.
· Показы держатся, но KPI падает два месяца подряд.
· Продажи сообщают, что покупатели ссылаются на устаревшие факты со страницы.
Выводите коммерческие строки в разделе KPI шаблона ежемесячного SEO-отчёта, чтобы руководство видело заявки рядом с позициями.
Чем он отличается от редакционного календаря
· Шаблон контент-календаря планирует статьи блога по дате, теме, ключевому слову и автору.
· Этот календарь ведёт меньше страниц, но с более высокими ставками, и выпускает их только после закрытия зависимостей и с KPI продаж.
· Ведите оба. Ставьте ссылки из новых статей на коммерческие страницы, которые они поддерживают.
 
Заголовок таблицы (CSV)
Когда использовать: Готовая строка заголовков и допустимые значения, чтобы вести коммерческий календарь в Google Sheets или Excel.
Готовый заголовок таблицы
Вставьте эту строку в ячейку A1 в Google Sheets или Excel, затем разделите текст на столбцы по запятой. Одна строка на каждый коммерческий материал.
asset_id,asset_type,url,primary_query,buyer_cluster,buyer_question,money_pages_linking,dep_pricing_verified,dep_screenshots,dep_claims_approved,dep_proof,dep_internal_links,dep_tracking,blocked_by,owner,approver,publish_window_start,publish_window_end,published_date,kpi_name,kpi_baseline,kpi_target,kpi_actual_30d,kpi_actual_90d,key_event_name,crm_field,accuracy_review_date,status,next_action,next_action_owner,notes
Допустимые значения
· asset_type: comparison, alternatives, pricing, use_case, industry, service, template, tool
· столбцы dep_*: not_needed, todo, waiting, done
· kpi_name: qualified_inquiries, trial_starts, demo_requests, signups, assisted_deals
· status: idea, blocked, ready, live, review, refresh, retired
Советы по таблице
· Заполняйте blocked_by формулой, которая перечисляет все столбцы dep_ со значением todo или waiting.
· Подсвечивайте строки, где status равен ready, но хотя бы один столбец dep_ не равен done.
· Подсвечивайте строки, где accuracy_review_date уже в прошлом.
· Фильтруйте по buyer_cluster, чтобы увидеть пробелы: кластеры без опубликованных материалов.
 
Заполненный пример (вымышленный сервис для выездных бригад)
Когда использовать: Три заполненные строки для придуманного SaaS: одна страница опубликована, одна заблокирована из-за цен, одна ждёт согласования.
Заполненный пример: Quernlight, коммерческий календарь на I квартал 2026 года
Это только пример. Quernlight - вымышленное приложение для планирования работы выездных сервисных бригад. Plovercrest и Mossharbor - вымышленные конкуренты. Все URL, даты (все в 2026 году), люди и цифры придуманы.
	ID материала
	Материал (тип + URL)
	Кластер покупателей
	Зависимости
	Ответственный / окно публикации
	KPI

	C-01
	Сравнение: quernlight.example/quernlight-vs-plovercrest/
	Компании по отоплению и кондиционированию, которые переросли Plovercrest
	Цены проверены, 6 скриншотов, согласование утверждений, ссылки с /pricing/ и /dispatch/
	Dana (маркетинг) / 12-16 января
	Квалифицированные заявки: сейчас 0, к концу марта 6 в месяц

	C-02
	Альтернативы: quernlight.example/mossharbor-alternatives/
	Сантехнические бригады, которые уходят от Mossharbor после изменения цен
	Цены Mossharbor перепроверены, 2 цитаты клиентов с разрешением
	Dana / 2-6 февраля
	Подключения пробного периода: 10 в месяц к концу марта

	C-03
	Сценарий использования: quernlight.example/use-cases/emergency-call-dispatch/
	Владельцы, которые принимают аварийные вызовы 24/7
	Согласование текста о дежурной функции с продуктом, ссылки с /features/
	Ravi (продуктовый маркетинг) / 16-20 февраля
	Подключения пробного периода со страницы сценария



Состояние строк на конец февраля 2026 года
· C-01: опубликована 15 января. В тот же день появились ссылки с /pricing/ и /dispatch/. В феврале 4 квалифицированные заявки, учтены в CRM по URL входа. Идём по плану.
· C-02: заблокирована. 28 января Mossharbor убрал публичные цены. Команда переписала раздел о ценах: теперь там сказано, что цены по запросу, а окно перенесено на 2-6 марта.
· C-03: ждёт согласования от продукта. Ravi отвечает за напоминание до 24 февраля.
Следующий шаг
· Dana - опубликовать C-02 с новой формулировкой о ценах до 6 марта.
· Ravi - получить согласование для C-03 и поставить ссылку с /features/ в день публикации.
· Руководитель продаж - с марта заполнять поле «использованный контент» в каждой выигранной сделке.
Почему это работает
· Каждая страница отвечает одному кластеру покупателей, поэтому продажи знают, когда её отправлять.
· Заблокированная строка сдвинула окно публикации, а не вышла с ценой наугад.
· KPI снимается из CRM, поэтому команда видит заявки, а не только визиты.
Бесплатный шаблон от seotools.pro · https://seotools.pro/ru/templates/commercial-content-calendar-template
