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КАК МЫ ПОВЫСИЛИ ПРОДАЖИ

ОНЛАЙН-МАГАЗИНА В 5 РАЗ

Период: октябрь 2016 – январь 2018

КОНТЕКСТНАЯ РЕКЛАМА ДЛЯ ФЕДЕРАЛЬНОГО РИТЕЙЛЕРА 

КОСМЕТИКИ
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Входит в состав торговой группы LVMH.
135 оффлайн-магазинов в России и онлайн-магазин.

ФАКТЫ О КЛИЕНТЕ

ОДНА ИЗ КРУПНЕЙШИХ 

СЕТЕЙ МАГАЗИНОВ 

ПАРФЮМЕРИИ 

И КОСМЕТИКИ

16 месяцев

С октября 2016
по январь 2018

КЛИЕНТ

ПЕРИОД СОТРУДНИЧЕСТВА



октябрь 2016

НА СТАРТЕ

ОСНОВНЫЕ ПОКАЗАТЕЛИ:

СИТУАЦИЯ
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КОНВЕРСИЯ
в заявку

СТОИМОСТЬ целевого 
обращения

0,35% ~3 000 руб.

АНАЛИЗ СУЩЕСТВУЮЩЕЙ КОНТЕКСТНОЙ 

РЕКЛАМНОЙ КАМПАНИИ ПОКАЗАЛ:

— некорректно настроены цели и электронная торговля в системах веб-аналитики;
— отсутствует логика в структуре рекламных кампаний;
— не применяются новые рекламные инструменты и расширения, включая рекламную сеть Яндекс.Директ, 

смарт-баннеры, DSA и т.д;
— некорректно настроен динамический ремаркетинг;
— тексты объявлений шаблонные и не изменяются под акции.
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ПОВЫСИТЬ ОНЛАЙН И ПРЯМЫЕ ПРОДАЖИ

при фиксированном СPO

СТРАТЕГИЧЕСКАЯ ЗАДАЧА
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Настроить системы 
аналитики 
Яндекс.Метрика
и Google Analytics

Переработать 
структуру рекламных 
кампаний, группировку 
ключевых фраз
и создать новые 
объявления

Настроить систему 
автоматизированного 
управления ставками

Консолидировать 
отчетность
с помощью 
Google Sheets

Запустить кампанию 
динамического 
ремаркетинга

Создать отдельные 
кампании
для поддержки 
сезонного спроса

ПОДКЛЮЧЕНИЕ 
АНАЛИТИКИ

НАСТРОЙКА 
КАМПАНИЙ

ВНЕДРЕНИЕ ALYTICS НАСТРОЙКА 
ОТЧЕТНОСТИ

ЗАПУСК НОВЫХ 
ИНСТРУМЕНТОВ

РАБОТА 
С СЕЗОННОСТЬЮ

ТАКТИЧЕСКИЙ ПЛАН РАБОТ



СОЗДАЛИ СТ РУКТ УРУ РЕКЛАМНЫХ КАМПАНИЙ
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На верхнем уровне определили
ОСНОВНЫЕ КАМПАНИИ

В ЗАВИСИМОСТ И
ОТ  ЗАДАЧ КЛИЕНТ А

— брендовые запросы должны занимать верх поисковой 
выдачи вне зависимости от CPO;

— некоторые эксклюзивные запросы должны показываться 
только на первых местах поисковой выдачи, при этом 
присутствует ограничение по CPO; 

— категорийные кампании направлены на формирование 
имиджа магазина и выстраивание ассоциативного ряда 
между категорией товара и магазином.

Такая структура позволяет повысить качество 
рекламных кампаний, увеличить скорость управления, 
упростить отчетность.

Структура

Брендовые 
запросы

Конкурентные запросы

Т ренды/
Микромоменты

Вендорные

Категорийные

Ремаркетинг



РАБОТ А С БРЕНДОВЫМИ ЗАПРОСАМИ
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БРЕНДОВЫЕ 
И КОНКУРЕНТ НЫЕ ЗАПРОСЫ

РАЗДЕЛИЛИ ПО РЕГ ИОНАМ,

исходя из эффективности продаж, специфики работы 
в регионе и спецпредложений.

Пример объявления на поиске в системе Яндекс.Директ:

Структура

Брендовые 
запросы

Бренд магазина 

Москва

Санкт-Петербург

Екатеринбург

Краснодар

и др.

Конкурентные 
запросы

Онлайн-магазины
конкуренты

Оффлайн-сети

Тренды/
Микромоменты

Вендорные

Категорийные

Ремаркетинг



РАБОТ А С Т РЕНДАМИ И МИКРОМОМЕНТ АМИ
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Создали отдельные кампании на популярные тренды:
— посты видеоблоггеров;
— события мира моды, например, Moscow Fashion Week;
— праздники, такие как 8 марта, 23 февраля, Новый Год и т.д.

Для дополнительного
ЦЕЛЕВОГО ОТ КЛИКА ЗАПУСТ ИЛИ

Т АРГ ЕТ ИНГ НА 
МИКРОМОМЕНТ Ы

Структура

Брендовые 
запросы

Конкурентные запросы

Тренды/
Микромоменты

Популярные блоггеры

События 
мира моды

Праздники

и др.

Вендорные

Категорийные

Ремаркетинг

Примеры объявлений на поиске в системе Яндекс.Директ:



Структура

Брендовые запросы

Конкурентные 
запросы

Тренды/
Микромоменты

Вендорные

Эксклюзивные 
вендоры

Dior

Парфюмерия

Туалетная вода

Духи

и др.Уход

Макияж

и др.

Chanel

Armani

Kenzo

и др.

Категорийные

Ремаркетинг

РАБОТА С ВЕНДОРНЫМИ РЕКЛАМНЫМИ КАМПАНИЯМИ
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Подготовили

БОЛЕЕ 150 УНИКАЛЬНЫХ

РЕКЛАМНЫХ КАМПАНИЙ
ПО БРЕНДАМ

В зависимости от детализации запроса создали 
соответствующие объявления.

Формировали тексты объявлений, исходя
из особенностей бренда, товара и требований магазина.
В основе большинства текстов использовали УТП продукта: 
его эксклюзивность и уникальные свойства.

Примеры объявлений на поиске в системе Яндекс.Директ:



РАБОТ А С КАТ ЕГ ОРИЙНЫМИ РЕКЛАМНЫМИ КАМПАНИЯМИ
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Подготовили
БОЛЕЕ 100 000 КЛЮЧЕВЫХ ФРАЗ

И БОЛЕЕ 60 УНИКАЛЬНЫХ 
РЕКЛАМНЫХ КАМПАНИЙ

Основная цель: при выборе помады или теней 
у покупателя должна возникнуть ассоциация 
именно с магазином клиента.

Структура

Брендовые 
запросы

Конкурентные 
запросы

Тренды/
Микромоменты

Вендорные

Категорийные

Парфюмерия

Макияж

Тон

Губы

Помада

Блеск

Карандаш

и др.

Глаза

Брови

и др.

Уход

Волосы

Ногти

Аксессуары

и др.

Ремаркетинг

Примеры объявлений на поиске в системе Яндекс.Директ:



ПОДХОД К РЕМАРКЕТ ИНГ У
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— по товарным брендам;
— по категориям;
— по поведению покупателей.

ПРОТ ЕСТ ИРОВАЛИ

БОЛЕЕ 70 СЦЕНАРИЕВ 
РЕМАРКЕТ ИНГ А

1. Динамический ремаркетинг Google аdWords и смарт-баннеры 
Яндекс.Директ, таргетированные на посетивших карточку 
товара.

2. Ремаркетинг на поиске и в сети Яндекс.Директ и Google 
аdWords с акционным предложением для тех, кто:

— был на странице акций, ничего не положил в корзину;
— был на сайте n-минут, ничего не положил в корзину;
— добавил товар в корзину, не купил;
— купил товар.

НАИБОЛЕЕ ЭФФЕКТ ИВНЫМИ ОКАЗАЛИСЬ:

Структура

Брендовые 
запросы

Конкурентные запросы

Тренды/
Микромоменты

Вендорные

Категорийные

Ремаркетинг

На поиске

В сети

Динамический



ПОДХОД К ФОРМИРОВАНИЮ ТЕКСТА ОБЪЯВЛЕНИЙ

ЗАПРОС В 
ЗАГОЛОВКЕ

— запрос в заголовке для привлечения внимания;
— УТП магазина/производителя в описании/втором заголовке;
— указание на выгодную доставку и круглосуточное время работы, как УТП;
— телефон для быстрого заказа.

Использовали

ВСЕ ВОЗМОЖНОСТИ

РЕКЛАМНЫХ СИСТЕМ

ПО РАСШИРЕНИЮ 

ОБЪЯВЛЕНИЙ

Для повышения качества объявлений применили:

— быстрые и дополнительные ссылки;
— уточнения;
— отображаемую ссылку;
— визитку/контакты магазина и др.

УТП ВЕНДОРА ВИРТУАЛЬНАЯ 
ВИЗИТКА

БЫСТРЫЕ 
ССЫЛКИ

ОТОБРАЖАЕМАЯ 
ССЫЛКА

УТОЧНЕНИЯ



A/B ТЕСТИРОВАНИЕ ТЕКСТОВ ОБЪЯВЛЕНИЙ
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Провели

ПО РЯДУ КЛЮЧЕВЫХ ФРАЗ

A/B ТЕСТИРОВАНИЕ

Это позволило подобрать оптимальный текст 

для целевых покупателей в зависимости

от бренда и типа продукции.



ПРОТЕСТИРОВАЛИ И ОСТАВИЛИ ЛУЧШИЕ ИЗ ВОЗМОЖНЫХ ФОРМАТОВ
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ВИДЕОДОПОЛНЕНИЯ СМАРТ-БАННЕРЫ

ТЕКСТОВО - ГРАФИЧЕСКИЕ БЛОКИ

БАННЕРЫ



15

КЛЮЧЕВЫХ ФРАЗ ОБЪЯВЛЕНИЙ

260тыс 120тыс
РЕКЛАМНЫХ КАМПАНИЙ

1 500
Написали Запустили

ИТОГИ ПРОДЕЛАННОЙ РАБОТЫ В ЧИСЛАХ

Подобрали



ВНЕДРЕНИЕ ALYT ICS
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Предикативная модель делает бюджет 
рекламной кампании гибким, позволяя 
увеличивать конверсию без привлечения 
дополнительных инвестиций. За время 
совместной работы над проектом E-Promo 
удалось значительно улучшить привлечение как в 
объемных, так и в качественных 
характеристиках.

Внедрение предикативной модели 
УПРАВЛЕНИЯ СТ АВКАМИ

СНИЗИЛО СТ ОИМОСТ Ь 
КОНВЕРСИИ БОЛЕЕ ЧЕМ 
НА 20%

Для категорийных и вендорных рекламных кампаний  в Alytics
создали правила, позволяющие управлять ставками на уровне 
кампаний, отдельных ключей и контролировать огромный объем 
данных.

ALYTICS
Руководитель клиентской службы

Елена Суворовцева

“



РЕЗУЛЬТАТЫ
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PROJECT ONE

0 ₽

500 ₽

1 000 ₽
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2 000 ₽
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0

1 000

2 000

3 000

4 000

5 000

6 000

Кол-во заказов - Контекст CPO

— рост конверсий к октябрю составил + 64%; 
— CPO снизился на 15%.

Первые результаты были 

уже в ноябре:

ЧИСЛО ЗАКАЗОВ 
ВЫРОСЛО 

В 5 РАЗ

СТОИМОСТЬ ЗАКАЗА
СНИЖЕНА

В 2 РАЗА



РЕЗУЛЬТАТЫ
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PROJECT ONE

0%

50%

100%

150%

200%
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0 ₽

2 000 000 ₽

4 000 000 ₽

6 000 000 ₽

8 000 000 ₽

10 000 000 ₽

12 000 000 ₽

14 000 000 ₽

16 000 000 ₽

18 000 000 ₽

Доход минус расходы на рекламу ROMI

ROMI 
УВЕЛИЧИЛСЯ

В 4 РАЗА
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ИТОГИ РАБОТЫ ЗА 1 ГОД

ЧИСЛО ЗАКАЗОВ 
ВЫРОСЛО 

В 5 РАЗ

СТОИМОСТЬ ЗАКАЗА
СНИЖЕНА

В 2 РАЗА

ROMI 
УВЕЛИЧИЛСЯ

В 4 РАЗА


