
Шаблон календаря комерційного контенту
Ваша сторінка порівняння вийшла з торішніми цінами, без скриншотів і без посилань зі сторінок продукту. Позиції в пошуку вона зайняла, але відділ продажів не побачив з неї жодної заявки.
Комерційні сторінки провалюються через залежності, а не через дати. Цей календар прив'язує кожну сторінку до кластера покупців, того, на що вона чекає, відповідального та KPI продажів.
Використовуйте його для порівнянь, альтернатив, цін, сценаріїв використання, сторінок послуг і шаблонів. Статті блогу тримайте в редакційному календарі.
Усередині: календар для заповнення, вибір кластерів, контрольні точки залежностей, налаштування KPI, графік перевірок, заголовок CSV і вигаданий приклад.
Календар комерційного контенту (для заповнення)
Коли використовувати: Один рядок на кожну комерційну сторінку: кластер покупців, залежності, відповідальний, вікно публікації та KPI продажів, на який вона має вплинути.
Календар комерційного контенту
Один рядок на кожну сторінку нижньої частини воронки. Рядок можна ставити в план, лише коли кожна залежність має відповідального і термін.
	ID сторінки
	Сторінка (тип + URL)
	Кластер покупців
	Залежності
	Відповідальний / вікно публікації
	KPI

	[C-01]
	[порівняння: /brand-vs-rival/]
	[покупці, які переходять з [конкурент]]
	[ціни перевірено, скриншоти, юридична перевірка, посилання з комерційних сторінок]
	[ім'я] / [тиждень РРРР-ММ-ДД]
	[кваліфіковані заявки або старти пробного періоду на місяць]

	[C-02]
	[альтернативи / ціни / сценарій використання / послуга / шаблон]
	[кластер покупців]
	[залежності]
	[ім'я] / [вікно]
	[KPI і ціль]

	[C-03]
	[тип сторінки + URL]
	[кластер покупців]
	[залежності]
	[ім'я] / [вікно]
	[KPI і ціль]



Деталі рядка (заповніть для кожної сторінки)
· Основний запит і близькі варіанти:[запит - намір]
· Питання покупця, на яке вона відповідає:[що покупцю треба вирішити]
· Комерційні сторінки, які на неї посилатимуться:[/pricing/, /product/, /features/[x]/]
· Стан залежностей:[кожна залежність - відповідальний - термін - готово / чекає / заблоковано]
· Хто погоджує:[керівник продукту, юрист або керівник продажів], дата погодження [РРРР-ММ-ДД]
· Шлях до конверсії:[CTA - форма або сторінка пробного періоду - поле в CRM, яке позначає заявку як кваліфіковану]
· Базове значення і ціль KPI:[n зараз], ціль [n] до [дата]
· Дата перевірки точності:[коли повторно перевіряємо ціни, функції та скриншоти]
· Статус:[ідея / заблоковано / готово / опубліковано / перевірка / оновлення]
Наступні кроки
· Відповідальний за сторінку: [ім'я] - завдання: [закрити відкриту залежність] до [дата]
· Хто погоджує: [ім'я] - завдання: погодити твердження, ціни та скриншоти до [дата]
· SEO-лід: [ім'я] - завдання: додати посилання з [комерційних сторінок] у день публікації
· Відділ продажів або RevOps: [ім'я] - завдання: позначати заявки з цього URL у CRM з [дата]
Фінальна перевірка
· Кожен рядок має один кластер покупців, а не перелік персон.
· Кожна залежність має відповідального і термін, і жодна не залишається заблокованою в день публікації.
· Ціни, назви тарифів і скриншоти звірено з робочою версією продукту протягом останнього місяця.
· Порівняльні твердження погодила зазначена відповідальна особа.
· Щонайменше дві комерційні сторінки посилаються на цю сторінку з описовим анкором.
· KPI рахує кваліфіковані заявки або старти пробного періоду, а не лише трафік, і відстеження працює ще до запуску.
 
Вибір кластерів покупців і типів сторінок
Коли використовувати: Згрупуйте комерційні запити за ситуацією покупця і підберіть правильний тип сторінки для кожного кластера, перш ніж щось планувати.
Починайте з кластерів покупців, а не з тем
Кластер покупців - це група людей в однаковій ситуації купівлі. Вони шукають різними словами, але для рішення їм потрібні ті самі докази.
Як зібрати кластери
1. Випишіть комерційні запити: «[бренд] vs», «альтернативи [конкурент]», «[категорія] ціни», «[категорія] для [галузь]», «[послуга] поруч».
2. Згрупуйте їх за ситуацією. Проженіть список через Keyword Cluster Tool, а потім назвіть кожну групу за типом покупця.
3. Подивіться, що Google показує в топі для кожної групи, у SERP Analyzer. Тип сторінок, які ранжуються, підкаже тип вашої сторінки.
4. Запитайте відділ продажів, які кластери дають найкращі угоди: [кластер - коментар відділу продажів].
Який тип сторінки під який кластер
	Ситуація покупця
	Тип сторінки
	Типовий KPI

	Незадоволений конкретним конкурентом
	Сторінка альтернатив
	Старти пробного періоду або запити на демо

	Обирає між вами та одним конкурентом
	Сторінка порівняння (vs)
	Кваліфіковані заявки

	Порівнює вартість і тарифи
	Сторінка цін або гід з тарифів
	Перехід зі сторінки тарифу до оплати або дзвінка з відділом продажів

	Має конкретне завдання або галузь
	Сторінка сценарію або галузі
	Старти пробного періоду з цього сегмента

	Хоче, щоб усе зробили за нього
	Сторінка послуги
	Кваліфіковані заявки

	Потребує готового файлу вже зараз
	Сторінка шаблону або інструмента
	Реєстрації після завантаження



Оцінка пріоритету кластера
· Наскільки підходять угоди, на думку відділу продажів: [від 1 до 3]
· Попит, який видно в пошуку: [від 1 до 3]
· Докази, які у вас уже є: [від 1 до 3]
· Залежності, які можна закрити цього кварталу: [від 1 до 3]
Спочатку закріпіть за кожним кластером один URL за допомогою шаблону карти BOFU-запитів і сторінок. Потім цей календар планує вже ці URL.
 
Чек-лист контрольних точок залежностей
Коли використовувати: Усе, на що чекає комерційна сторінка: ціни, скриншоти, погодження тверджень, докази, внутрішні посилання та відстеження.
Контрольні точки залежностей
Комерційна сторінка не краща за факти, на яких вона стоїть. Кожну контрольну точку нижче вважайте залежністю з відповідальним. Якщо точку не пройдено, переносьте вікно публікації, а не знижуйте планку.
Точка 1: ціни та тарифи перевірено
· Ваші ціни й назви тарифів збігаються з актуальною сторінкою цін станом на [дата перевірки].
· Ціни конкурентів узято з їхньої публічної сторінки цін, із зазначеними URL і датою: [URL - дата].
· Якщо конкурент приховує ціни, так і напишіть, а не вгадуйте.
Точка 2: скриншоти продукту
· Актуальний інтерфейс, без бета-функцій і без даних клієнтів: [перелік скриншотів - відповідальний].
· Для кожного зображення написано alt-текст.
Точка 3: твердження та погодження
· Кожне порівняльне твердження має джерело, яке можна показати: [твердження - доказ].
· Програмна заява Федеральної торгової комісії США (FTC) заохочує порівняльну рекламу, яка правдива і не вводить в оману. Що стосується саме вас, уточніть у свого юриста.
· Погодження отримано: [ім'я - дата].
Точка 4: докази
· Справжні цитати, відгуки або кейси з дозволом: [джерело - дата дозволу].
· Жодних вигаданих цифр чи збірних клієнтів.
Точка 5: внутрішні посилання з комерційних сторінок
· Заплановано посилання з [сторінок цін, продукту, функцій або послуг] з описовими анкорами.
· Нова сторінка посилається назад на сторінку пробного періоду, цін або контактів.
Точка 6: відстеження
· CTA запускає подію, позначену як ключова подія в GA4: [назва події].
· CRM записує URL сторінки входу для кожної заявки.
Твердження та джерела ведіть у шаблоні матриці доказів для порівняння з конкурентами, а видимість, сторінки та беклінки конкурентів порівнюйте в Competitor Analysis.
 
KPI продажів і налаштування вимірювання
Коли використовувати: Оберіть для кожної сторінки один KPI, орієнтований на продажі, і ще до запуску налаштуйте події, поле в CRM і дати зняття показників.
Оберіть KPI, який важливий для продажів
Комерційну сторінку варто оцінювати за тим, що вона дає воронці продажів. Трафік і позиції - це ранні сигнали, а не мета.
Варіанти KPI
	KPI
	Де рахується
	Для яких сторінок

	Кваліфіковані заявки
	CRM, після перевірки відділом продажів
	Сторінки послуг, порівнянь і цін

	Старти пробного періоду
	Продукт або ключова подія GA4
	Сторінки альтернатив і сценаріїв

	Запити на демо
	Подія форми і CRM
	Порівняння для дорогих продуктів

	Реєстрації після завантаження
	Ключова подія GA4
	Сторінки шаблонів та інструментів

	Угоди за участі контенту
	Поле CRM «використаний контент»
	Сторінки, які відділ продажів надсилає покупцям



Налаштування до публікації
1. Назвіть подію для CTA: [event_name].
2. У GA4 відкрийте «Адміністратор (Admin)», далі «Відображення даних (Data display)» і «Події (Events)». Зірочкою позначте подію як ключову. За визначенням Google, це дія, важлива для успіху бізнесу.
3. Передавайте URL сторінки входу у форму, щоб CRM його зберігала: [назва прихованого поля].
4. Узгодьте з відділом продажів, що означає «кваліфікована»: [правила щодо бюджету, відповідності, термінів].
5. Зафіксуйте базове значення зі старого URL або найближчої сторінки: [n на місяць].
Ранні сигнали, за якими варто стежити
· Покази і позиція за основним запитом у Search Console, а також разова перевірка топ-10 у Rank Tracker.
· Кліки з комерційних сторінок на цю сторінку.
· Частка кліків на CTA на сторінці.
Потрібна CRM, щоб записувати кожну заявку як угоду? crmsoftware.pro веде контакти й угоди у воронці з власними етапами.
 
Щомісячна перевірка та графік оновлень
Коли використовувати: Підтримуйте опубліковані комерційні сторінки точними і знімайте їхній KPI за сталим графіком, окремо від нових публікацій.
Комерційним сторінкам потрібен власний графік перевірок
Ціни, тарифи, скриншоти та функції конкурентів змінюються. Неправильна ціна на сторінці цін чи порівняння підриває довіру саме в момент рішення.
Щомісяця (перший тиждень)
· Зніміть KPI для кожної опублікованої сторінки: [ID сторінки - KPI цього місяця - ціль].
· Звірте ціни й назви тарифів з актуальними сторінками цін.
· Запитайте відділ продажів, які сторінки згадували покупці і які заперечення звучали: [нотатки].
· Розберіться із заблокованими рядками: нове вікно або відмова від сторінки.
Щокварталу
· Переробіть скриншоти після релізів продукту.
· Повторно перевірте кожне порівняльне твердження і дату його джерела.
· Проскануйте комерційні URL у Website Audit, щоб знайти биті посилання, редиректи та відсутні внутрішні посилання з комерційних сторінок.
· Додайте нові кластери покупців за даними дзвінків відділу продажів і пошуку.
Коли оновлювати сторінку
· Конкурент змінив ціни, тарифи або назву.
· Ваш продукт випустив або прибрав функцію, згадану на сторінці.
· Покази тримаються, але KPI падає два місяці поспіль.
· Відділ продажів каже, що покупці цитують зі сторінки застарілі факти.
Показуйте комерційні рядки в розділі KPI шаблону щомісячного SEO-звіту, щоб керівництво бачило заявки поруч із позиціями.
Чим він відрізняється від редакційного календаря
· Шаблон контент-календаря планує статті блогу за датою, темою, ключовим словом і автором.
· Цей календар веде менше сторінок, але важливіших, і випускає їх лише після закриття залежностей і з KPI продажів.
· Ведіть обидва. Посилайтеся з нових статей на комерційні сторінки, які вони підтримують.
 
Заголовок таблиці (CSV)
Коли використовувати: Готовий до вставки рядок заголовків і допустимі значення, щоб вести комерційний календар у Google Sheets або Excel.
Готовий заголовок таблиці
Вставте цей рядок у клітинку A1 у Google Sheets або Excel, а потім розділіть текст на стовпці за комою. Один рядок на кожну комерційну сторінку.
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
Допустимі значення
· asset_type: comparison, alternatives, pricing, use_case, industry, service, template, tool
· Стовпці 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
Поради щодо таблиці
· Заповнюйте blocked_by формулою, яка перелічує всі стовпці dep_ зі значенням todo або waiting.
· Підсвічуйте рядки, де status має значення ready, але хоча б один стовпець dep_ не дорівнює done.
· Підсвічуйте рядки, де accuracy_review_date уже минула.
· Фільтруйте за buyer_cluster, щоб побачити прогалини: кластери без жодної опублікованої сторінки.
 
Заповнений приклад (вигадане ПЗ для виїзних сервісних бригад)
Коли використовувати: Три заповнені рядки для вигаданого SaaS: один опублікований, один заблокований через ціни, один чекає на погодження.
Заповнений приклад: Quernlight, комерційний календар на I квартал 2026 року
Лише приклад. Quernlight - вигаданий застосунок для планування роботи виїзних сервісних бригад. Plovercrest і Mossharbor - вигадані конкуренти. Усі URL, дати (усі у 2026 році), люди та цифри вигадані.
	ID сторінки
	Сторінка (тип + URL)
	Кластер покупців
	Залежності
	Відповідальний / вікно публікації
	KPI

	C-01
	Порівняння: quernlight.example/quernlight-vs-plovercrest/
	HVAC-компанії, які переросли Plovercrest
	Ціни перевірено, 6 скриншотів, погодження тверджень, посилання з /pricing/ і /dispatch/
	Dana (маркетинг) / 12-16 січня
	Кваліфіковані заявки: зараз 0, до кінця березня 6 на місяць

	C-02
	Альтернативи: quernlight.example/mossharbor-alternatives/
	Сантехнічні бригади, які йдуть з Mossharbor після зміни цін
	Повторна перевірка цін Mossharbor, 2 цитати клієнтів з дозволом
	Dana / 2-6 лютого
	Старти пробного періоду: 10 на місяць до кінця березня

	C-03
	Сценарій: quernlight.example/use-cases/emergency-call-dispatch/
	Власники, які обслуговують аварійні виклики 24/7
	Погодження продуктом тексту про функцію чергувань, посилання з /features/
	Ravi (продуктовий маркетинг) / 16-20 лютого
	Старти пробного періоду зі сторінки сценарію



Стан рядків наприкінці лютого 2026 року
· C-01: опубліковано 15 січня. Того ж дня додано посилання з /pricing/ і /dispatch/. У лютому 4 кваліфіковані заявки, записані в CRM за URL сторінки входу. Йде за планом.
· C-02: заблоковано. 28 січня Mossharbor прибрав публічні ціни. Команда переписала блок про ціни: тепер там сказано, що ціни надаються за запитом, а вікно перенесено на 2-6 березня.
· C-03: чекає на погодження продукту. Ravi відповідає за нагадування до 24 лютого.
Наступні кроки
· Dana - опублікувати C-02 з новим формулюванням про ціни до 6 березня.
· Ravi - отримати погодження для C-03 і додати посилання з /features/ у день публікації.
· Керівник продажів - з березня заповнювати поле «використаний контент» у кожній виграній угоді.
Чому це працює
· Кожна сторінка відповідає одному кластеру покупців, тож відділ продажів знає, коли її надсилати.
· Заблокований рядок переніс вікно, а не вийшов із вгаданою ціною.
· KPI знімають із CRM, тому команда бачить заявки, а не лише відвідування.
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