
Рекламное продвижение внутри маркетплейса Ozon

Как мы снизили ДРР 
на 32% за 3 месяца 



Вводные
Кейс FMCG

Крупный производитель чая, кофе 
и бакалеи

Клиент

РФГЕО

• Продвижение в поиске
• Товарная реклама в поиске
• Товарная реклама в карточке
• Брендовая полка
• Баннер на главной
• Видеобаннеры

Форматы

312 рубСредний чек

Количество SKU 263



Основная сложность кейса –
некорректно настроенная реклама

Кейс FMCG

Предыстория: Что сделали:



Cравнение KPI
Кейс FMCG

CPM, руб CPC, руб CTR ДРР

Предыдущие 
размещения 492,9 12 4,11% 21,5%

E-Promo 299,9 5,5 5,45% 15,2%

На слайде представлены результаты одной из предыдущих рекламных кампаний клиента и 
кампании E-Promo по смежным товарам за одинаковый отрезок времени. При правильном 
подборе поисковых фраз и детальной проработке структуры рекламной кампании удалось 
улучшить все показатели минимум на 25%.



Структура рекламной кампании. «До»
Кейс FMCG

В каждой РК собраны товары 
разных категорий, где отличается 
средняя цена, рекламные ставки 
Невозможно понять, где находится 
тот или иной товар, не заходя в РК



Структура рекламной кампании. «После»
Кейс FMCG

РК разделили на более узкие 
категории, чтобы отслеживать 
эффективность детальнее.
Находить товары в РК стало просто



Результаты. Изменение ДРР
Кейс FMCG



Результаты. Текущие KPI
Кейс FMCG

3,4%
CTR

7%
CR

4,7%
ДДР

394 ₽
AOV

11,3 ₽
CPC

По прошествии трех месяцев мы улучшили показатель ДРР на 32%. 
Таких результатов удалось добиться с помощью:

• Правильной структуризации рекламных кампаний;

• Аналитики рекламного размещения;

• Сплита бюджета между рекламными форматами;

• Постоянного отслеживания конкурентных ставок;

• Тестирования различных гипотез и таргетов;

• Быстрого реагирования на изменение площадки. 


