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Снижение стоимости 
целевой заявки более, 
чем в 10 раз для ЖК 
комфорт-класса
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КЛИЕНТ – ЖК КОМФОРТ-КЛАССА

- Повышение узнаваемости

- Привлечение целевых заявок / звонков

ЦЕЛЬ

Жилой комплекс из трех 17-этажных и одного 10-этажного домов. Расположен в одном из 

самых населенных районов города. 

Удобная транспортная доступность – расположен в географическом центре города, в шаговой 

доступности станция метро, автобусная и трамвайная остановки, 15 мин до исторического 

центра города на автомобиле.

Развитая инфраструктура – рядом 6 детских садов, 3 школы, продуктовые магазины, 

медицинские учреждения. В шаговой доступности парк и ФОК, детские и спортивные 

площадки. В ЖК своя подземная парковка.

Планировки и отделка – выбор из 1, 2, 3-комнатных квартир традиционных и европланировок с 

объединенной кухней-гостинной. Высокие потолки и большие гардеробные.  Дизайнерская 

отделка, квартиры полностью готовы для проживания.

ОПИСАНИЕ 

ПРОЕКТА
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МЫ ПРОАНАЛИЗИРОВАЛИ УТП, ТЕКУЩИЙ 

БРЕНДОВЫЙ СПРОС, ПРЕДЛОЖЕНИЯ 

КОНКУРЕНТОВ  И ПРИНЯЛИ РЕШЕНИЕ 

СФОРМИРОВАТЬ BRANDFORMANCE-

ПОДХОД  В РЕКЛАМНЫХ КАМПАНИЯХ В 

СОЦИАЛЬНЫХ СЕТЯХ
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РЕШЕНИЯ

#1 Сформировали ядро ЦА на каждой площадке – соц. дем, 

поведенческие интересы, гео и супергео, подобрали семантику для 

контекстного таргетинга

#2 Провели подготовительную работу перед запуском РК – настроили 

аналитику и необходимые для дальнейшей оптимизации цели на сайте, поставили 

пиксели площадок и настроили события, в объявлениях настроили сбор аудиторий 

по взаимодействию с рекламными объявлениями и бизнес-профилями

#3
Запустили трафиковые форматы и РК с оптимизацией по 

просмотру целевых страниц – данные виды оптимизаций позволяли нам не 

только поддерживать необходимое количество трафика на сайте, но и растить 

brand awareness



Посадочная страница 
(с предустановленными пикселями 

площадок)

]
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СХЕМА BRANDFORMANCE

Форматы Таргетинги

Facebook / 

Instagram

ВКонтакте

1. Интересы:
- Недвижимость, 

ипотека, семья и 

дети

2. Супергео

3. Контекстный 

таргетинг

4. Соц. Дем. 

характеристики

Исключаем сегмент 

для показа 

дальнейшей 

рекламы. Собранную 

базу используем для 

LAL

Возвращаем 

на посадочную 

ремаркетингом

Получили 
информацию

и ушли

Совершили
конверсию

Площадки

MyTarget

PPL / Carousel

Трафик на сайт

Мультиформат
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РЕЗУЛЬТАТЫ

#1
Брендовый спрос вырос в 1,8 раз

РОСТ БРЕНДОВОГО 

СПРОСА
#2

Большей части ЦА было 

показано предложение. Собрали 

базы для ретаргетинга

ОХВАТ

#3
Конверсия из клика в 

заявку низкая, что может 

говорить о неудобном 

поиске информации на 

сайте

НИЗКИЙ CR #4
Стоимость заявки выше 

планируемых значений

ВЫСОКИЙ СРА
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РЕЗУЛЬТАТЫ 
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ОПТИМИЗАЦИЯ ЭТАПА

#1 Изменили процесс сбора заявок– подключили формат Lead ads. 

Формат позволяет собирать заявки внутри социальных сетей, не переводя 

пользователя на сайт. Контактные данные пользователя заполняются 

автоматически с возможностью их корректировки.

#2 Запуск РК по собранным сегментированным базам ретаргетинга, а 

также запуск LAL – помимо стандартных таргетингов по интересам были 

запущены объявления на посетителей различных страниц сайта (ипотека, кто 

открывал форму заявки, но не оставил контакты и тп), на пользователей, кто 

позитивно взаимодействовал с рекламными объявлениямми

#3
Исключили нерелевантную аудиторию – не показывали объявления 

аудитории, которая негативно реагировала на объявления 1 этапа, отключили 

неэффективные таргетинги.
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РЕЗУЛЬТАТЫ

#1
Увеличили количество лидов в 

1,93 раза

РОСТ КОЛИЧЕСТВА ЛИДОВ #2
Снизили стоимость первичного 

обращения (заявки) в 10 раз

СНИЗИЛИ СРА

#3
Автоматическое заполнение форм привлекало много нецелевых заявок, пользователи 

оставляли заявки случайно, информация аккаунта была неактуальной, пользователи не 

отвечали на звонки отдела продаж. 

ФРОД

Показы Клики Лмды CR Бюджет СРА

Сайт a b c x y z

Lead ads 0,11a 0,07b 1,93c 26,94x 0,20y 0,10z



ЧТОБЫ МИНИМИЗИРОВАТЬ 

ЧИСЛО НЕЦЕЛЕВЫХ ЗАЯВОК МЫ 

ИЗМЕНИЛИ ПОДХОД К 

ПОЛУЧЕНИЮ ДАННЫХ ОТ 

ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ
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РАЗРАБОТАЛИ ПУТЬ «ВОПРОС-ОТВЕТ» 
ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ 

Создали цепочку из 5 основных 

вопросов, ответы на которые 

помогли специалистам из 

отдела продаж иметь полное 

представление о пользователе 

и его запросе
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ВОПРОСЫ
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ВОПРОСЫ



СТАРТОВУЮ 
СТРАНИЦУ 
ОФОРМИЛИ ПОД 
СТИЛЬ КЛИЕНТА
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РЕЗУЛЬТАТЫ

Х 6,86
Увеличили количество 

целевых заявок

Х 14,43 X 18,82

Снизили стоимость заявки Увеличили конверсию в 

целевую заявку

Показы Клики Лмды CR Бюджет СРА

Сайт a b c x y z

Lead ads 0,11a 0,07b 1,93c 26,94x 0,20y 0,10z

Marquiz 2,74a 0,36b 6,86c 18,82x 0,48y 0,07z



НАШИ КОНТАКТЫ

Москва
ул. Бутырский вал, 
10, 5 этаж

Нижний Новгород
ул. Алексеевская, 6/16
5 этаж

Санкт-Петербург
ул. Гражданская, 13-15, 
4 этаж

e-promo.ru

sales@e-promo.ru

https://vk.com/epromoagency
https://vk.com/epromoagency
https://www.linkedin.com/company/e-promo/about/
https://www.linkedin.com/company/e-promo/about/

