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Ландшафт перформанс рынка меняется стремительно. Одни игроки появляются, а другие пропадают. Важно 
поддерживать актуальную информацию об эффективности технологий и опыте рынка. 

Мы выпускаем Casebook и будем его поддерживать, актуализировать и дополнять вашими кейсами. Performance 
marketing в широком смысле очень обширен. Мы хотим видеть разнообразные performance marketing кейсы 
независимо от источников/каналов/способов. Главное, что должно присутствовать в кейсах - это бизнес результат 
для рекламодателя. Рекламная кампания должна отражать статзначимое влияние на конечный бизнес. Будем 
рады вашим кейсам.

Вступительное слово Алексея Федина
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Вступительное слово Надежды Шиловой

В условиях стремительных изменений рынка важно быть на волне преобразований, отслеживать наиболее эффективные 
практики и создавать общий вклад в индустриальную повестку.

Performance Marketing всегда был и остается максимально прозрачным инструментом в связке медиа инвестиций и продаж. Вне 
зависимости от любых кризисов наша индустрия всегда ориентирована на бизнес-результат. 

Сегодня, в связи с уходом с российского рынка зарубежных игроков, меняется сама экосистема Performance Marketing, а у 
рекламодателей появляется запрос – перераспределить трафик на доступные источники размещения. Так появляются новые 
маркетинговые инструменты для разных этапов воронки продаж: на сайтах и приложениях маркетплейсов открывается еще 
больше рекламных возможностей и источников трафика, а инструменты CPA-маркетинга получают вторую волну популярности. 

В данном сборнике мы собрали наиболее эффективные кейсы рекламного рынка, которые способствуют привлечению 
потребителей и масштабированию бизнеса брендов. Надеемся, что кейсбук будет полезен для всех участников performance-
рынка и станет источником вдохновения для внедрения новых инструментов. Желаю всем нам успешной реализации даже самых 
смелых и амбициозных задач рекламодателей.
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1. Компания: MediaNation

Краткое описание кейса: Привлечение 470 000 целевых 
посещений на сайт Hansa с рекламных размещений за год, 
реализован агентством MediaNation

О компании: Агентство MediaNation основано в 2008 году  
и уже более 13 лет помогает компаниям продвигать товары 
и услуги в интернет-среде. Мы начинали как performance-
агентство, а сегодня предоставляем услуги комплексного 
интернет-маркетинга, где ключевым элементом является 
создание кастомной системы сквозной аналитики, 
позволяющей выстраивать каналы продвижения  
в эффективную воронку продаж. 

ПРОБЛЕМА

Маркетинговый отдел компании решил заняться восстановлением 
трафика на сайт и обратился в MediaNation. Было важно привлекать 
качественный трафик, который затем конвертировался в продажи. 
В процессе работы агентство столкнулось с непредвиденными 
ограничениями по бюджету и рекламному инвентарю, но, тем  
не менее, смогло показать клиенту достойный результат. 

Целевая аудитория

Мужчины и женщины в возрасте 25-55 лет, интересуются кулинарией, 
ремонтом и т.д. 
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РЕШЕНИЕ

Подошли к задаче комплексно, чтобы помочь бизнесу полностью 
восстановиться после коронакризиса. Разработали стратегию 
продвижения, которая позволяла привлекать целевой трафик  
на всех этапах воронки продаж: 

- Осведомленность: видеореклама на YouTube и баннерные 
кампании в Рекламной сети Яндекса (РСЯ). 

- Интерес: РСЯ и таргетированная реклама в Instagram. 

- Намерение купить: ремаркетинг. 

- Лояльность: брендовые кампании в Google Ads и Яндекс.Директе. 

1. Компания: MediaNation

В кампаниях Яндекс.Директа и Google Ads, в которых объем 
статистики позволял алгоритмам эффективно обучаться, мы 
использовали автостратегии с оптимизацией под цену целевого 
действия. Целевым действием для нас был переход на страницу 
«где купить». В кампаниях, в которых пока не накопился 
достаточный объем статистики, мы использовали ручную 
оптимизацию.

В видеорекламе на YouTube мы изначально использовали 
связку форматов In-stream и Bumper Ads. Потом мы поняли, что 
необходимо увеличить долю трафика, и стали использовать Video 
Action вместо In-stream, так как он дает больший охват.
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1. Компания: MediaNation

Отказ от Google: 

CPA в Google получался достаточно высоким. Тогда мы стали тестировать различные вариации настроек 
рекламной кампании. Когда мы понижали CPA в стратегии, сильно падал объем трафика, а когда 
повышали, цена трафика росла вместе с CPA. В марте мы решили перейти на стратегию «Максимум 
кликов» для роста трафика и снижения его стоимости. В результате объем трафика вырос в разы, но он 
не был целевым. Даже отключение площадок с низким CTR не привело к значительному росту качества 
трафика. В итоге мы отказались от размещения в КМС и перераспределили средства на РСЯ и поисковые 
кампании в Google и Яндексе, чтобы компенсировать недостающий трафик.

Сокращение бюджета: 

В процессе клиент был вынужден снизить рекламные бюджеты. В результате мы потеряли около 30% 
конверсионного брендового трафика, В итоге наш рекламный бюджет оказался меньше запланированного. 
Чтобы нарастить объем целевого трафика на сайт, мы запустили категорийные кампании. Они приносили 
качественный трафик, который имел хорошие показатели по переходам на страницу «где купить»:

1,42% — категорийные кампании в Google 

1,56% — категорийные кампании в Яндекс.Директе 
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РЕЗУЛЬТАТЫ 

В период январь - декабрь 2021 мы привлекли 469 117 сеансов с конверсией в 2,25% в переход на страницу «где купить».

1. Компания: MediaNation

ОБЩАЯ СТАТИСТИКА
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2. Компания: MediaNation

Краткое описание кейса: Привлечение на 230% больше 
органических установок за год в мобильное приложение 
Согласие, реализован агентством MediaNation

О компании: Агентство MediaNation основано в 2008 году 
и уже более 13 лет помогает компаниям продвигать 
товары и услуги в интернет-среде. Мы начинали как 
performance-агентство, а сегодня предоставляем услуги 
комплексного интернет-маркетинга, где ключевым 
элементом является создание кастомной системы 
сквозной аналитики, позволяющей выстраивать каналы 
продвижения в эффективную воронку продаж. 

ПРОБЛЕМА

Проведение ASO страниц приложения для 
увеличения объема органических установок и лучше 
видимости приложения в магазинах Google Play 
Market и Apple App Store 
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РЕШЕНИЕ
Пользователи часто не просматривают список приложений ниже 10-й позиции, 
что минимально влияет на конверсию в установку приложения. Поэтому нам 
было важно оказаться в топ-10 и топ-5 в Google Play Market и Apple App Store. 

Для этого мы: 

- Провели анализ семантического ядра конкурентов и отобрали релевантные 
слова. Так у нас появился бенчмарк по плотности этих запросов, которую 
предстояло превзойти, чтобы показываться выше конкурентов. Далее провели 
тестирование вариантов элементов текстовых метаданных и выбрали лучшую 
версию. Это позволило через полгода занять 1-2 места в топе по ключевым 
словам.

- Провели графическую оптимизацию для увеличения количества переходов  
на страницу приложения. Обновили иконку приложения и скриншоты  
в соответствии с трендами в категории «Финансы», а также разработали 
видеопревью, демонстрирующее функционал мобильного приложения. 
Разработали и протестировали разные графические элементы для 
определения лучших вариантов.

2. Компания: MediaNation
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- Провели тестирование юзабилити и разработка рекомендаций по его 
улучшению

Провели ручное тестирование приложения на устройствах Android 
и iOS, а также использовали анализ сырых данных из мобильной 
аналитической системы клиента с помощью библиотеки Retentioneering 
для языка программирования Python 3.9. Визуализировали матрицу  
со всеми шагами наших юзеров за весь период выгрузки. На ней нашли 
проблемные участки, на которых наблюдался значительный отток 
пользователей.

- Увеличили рейтинг приложения и его позиция в выдаче по поисковым 
запросам в обоих магазинах. Рейтинг приложения в App Store и Google 
Play был довольно низкий. Мы уделили внимание пользователям, 
которые оставляли негативные комментарии, обработать их жалобы  
и снять негатив. В результате пользователи меняли низкую оценку  
на более высокую.

2. Компания: MediaNation
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2. Компания: MediaNation

РЕЗУЛЬТАТЫ
(за период с 2019 по 2020 год)

На сколько % больше привлечено установок                  

228,28%
Всего привлечено установок 

17 297
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3. Компания: MediaNation

Краткое описание кейса: Настройка предиктивной 
аналитики с помощью StreamMyData и увеличение  
числа онлайн-покупок компании Литрес  на 33 %, 
реализован агентством MediaNation 

О компании: Агентство MediaNation основано  
в 2008 году и уже более 13 лет помогает компаниям 
продвигать товары и услуги в интернет-среде. Мы 
начинали как performance-агентство, а сегодня 
предоставляем услуги комплексного интернет-
маркетинга, где ключевым элементом является 
создание кастомной системы сквозной аналитики, 
позволяющей выстраивать каналы продвижения  
в эффективную воронку продаж. 

ПРОБЛЕМА

Необходимо было оценить реальное влияние разработанной системы 
предиктивной аналитики на показатели эффективности рекламных кампаний

РЕШЕНИЕ
Начинали со сквозной аналитики - создали аналитическую платформу, 
которая позволяла собирать огромный объем данных из собственных каналов 
коммуникаций с клиентами и рекламных систем, а далее объединять их для 
дальнейшего маркетингового анализа. 

Далее углубились в аналитику и стали использовать ее для оценки 
эффективности маркетинга. Мы выделили команду специалистов по Data 
Science и разработали систему предсказания вероятности покупки каждого 
посетителя сайта с высокой точностью и минимумом затрат на вычисления,  
а также выстроили систему предсказания LTV каждого клиента.Сейчас 
точность предсказания покупки - больше 90%. 
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Система предиктивной аналитики состоит из конвейера обработки 
данных систем аналитики, модулей машинного обучения и работы  
с рекламными системами:

- Выгрузка данных 

- Дообучение модели

- Создание предсказаний покупки в течение будущих семи дней для 
клиентов, которые посещали сайт за последние шесть дней.

- Кластеризация пользователей на пять групп на основе вероятности 
совершения покупки.

- Создание аудиторий по ClientID в Яндекс.Аудиториях

- Обогащение CRM данными (ClientID, UserID, номер телефона и адрес 
электронной почты)

- Создание аудиторий по CRM данным

- Корректировка ставок в рекламной кампании для каждой из аудиторий 
на основе показателей эффективности.

3. Компания: MediaNation
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Мы протестировали систему предиктивной аналитики на одном из 
крупнейших наших клиентов - Литрес и провели A/B-тестирование 
эффективности рекламных кампаний:

- Группа A - рекламная кампания, в которой используется 
наша система предсказаний;

- Группа B - рекламная кампания, в которой работает только 
автостратегия Яндекс.Директ. 

Трафик между кампаниями распределялся поровну. Тестирование 
проходило на протяжении месяца, всего в него было вовлечено 80 
тысяч пользователей.

3. Компания: MediaNation

В результате тестирования мы получили подтверждение 
нашей гипотезы:

- процент конверсий в группе A увеличился на 33% 
по сравнению с группой B;

- стоимость конверсии снизилась на 14,5%.

Мы смогли добиться того, чтобы больше приходящих по 
рекламным каналам людей совершали покупки, при том,  
что привлечение клиентов стало дешевле.
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3. Компания: MediaNation

РЕЗУЛЬТАТЫ
(за период с 2019 по 2020 год)

процент конверсий увеличился на 33%,  

стоимость конверсии снизилась на 14,5%.
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4. Компания: Admitad

Краткое описание кейса: Увеличить оборот в 5 раз в момент 
туристического кризиса

О компании: Яндекс Путешествия — сервис по поиску  
и бронированию отелей, туров, билетов на самолеты, 
поезда и автобусы c 20+ млн пользователей ежемесячно.  

Партнерская сеть Admitad объединяет на одной 
площадке 50+ тысяч активных веб-мастеров и 2+ тысячи 
рекламодателей. Работая с нами, бренды платят только за 
результат и находят тысячи лояльных партнеров, которые 
привлекают целевой трафик и зарабатывают  
на продвижении компаний.

Цель: Увеличить оборот в 2 раза 

Целевая аудитория: Российские пользователи, лишившиеся 
привычных сервисов поиска и бронирования туристических услуг

РЕШЕНИЕ
Сервис смог увеличить число продаж и долю на рынке с помощью 
следующих шагов: 

Разрешить разные источники трафика: так, на данный момент 59% 
заказов приходит от купонных сайтов, 15% заказов — от кешбэк-
сервисов, еще 14% — из социальных сетей и мессенджеров

Сделать привлекательное предложение: заявить конкурентную ставку 
для веб-мастеров, точечно повышать ее

Подключить персональный подход: давать именные промокоды 
крупным площадкам для повышения лояльности
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За 6 месяцев работы сервис достиг с Admitad следующих результатов (В сравнении данных марта и августа 2022 года) 

В 5 раз
Вырос оборот компании в Admitad

4. Компания: Admitad

В 4 раза
Больше заказов стало приходить 
по CPA-каналу

В 2,8 раз
Большее число рекламных площадок 
подключилось к рекламодателю

На 27%
Увеличился средний чек

14,1% 
Заказов пришли от блогеров 
и контентных площадок

До 10%
Рост доли CPA-канала до 10% в 
объеме общего трафика в 2022 году
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5. Компания: MGCom

Краткое описание кейса: Как HOFF поэтапно изменил 
структуру кампаний в Директе и смог увеличить оборот  
на 76% YoY.

Масштабирование РСЯ с сохранением эффективности.

О компании: Агентство MGCom  – крупнейшее в России 
независимое digital-агентство с data-driven подходом  
в маркетинге.

Целевая аудитория - Пользователи, которые заинтересованы  
в покупке мебели и товаров для дома 

Цели: Hoff давно запускает кампании в рекламной сети Яндекса. 
Сети приносят клиенту существенную от общего объема долю 
продаж. Но начиная со второго квартала 2021 года оборот  
в сетях начал снижаться, а доля рекламных расходов — расти. 
Так по сравнению со вторым кварталом 2020 года, оборот потерял 
78%, а ДРР увеличилась на 165%. Ситуация в третьем квартале 
развивалась так же.На четвертый квартал 2021 года задачей Hoff 
было восстановить эффективность кампаний и увеличить доход  
от performance кампаний в Рекламной сети Яндекса год к году. 

Даты реализации кейса: третий и четвертый кварталы 2021 года



Агентство Бренд

21

5. Компания: MGCom

Решение задачи:

01  Протестировать объединение кампаний  
        на одной категории

02  Перевести тестовую кампанию на оптимизацию 
        конверсий

03  Попробовать модель оплаты за конверсии

04  При успешном тесте поэтапно масштабировать  
        решение на другие категории

Рекламные кампании Hoff в сетях были сильно сегментированы  
по категориям и гео. Это удобно для ручной оптимизации,  
но мешает обучению автостратегий, необходимо получать от десяти 
конверсий в неделю в рамках рекламной кампании. Так команда 
Hoff решила укрупнить текущие кампании.

Кампании стали поэтапно укрупнять, начиная с приоритетных 
категорий для бизнеса с самой низкой положительной динамикой 
год к году. Постепенные изменения позволяют меньше рисковать — 
в случае плохих результатов можно быстро и без потерь откатиться 
к предыдущим настройкам.
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5. Компания: MGCom

Первые выводы подвели по категории «Диваны» — в сравнении  
с прошлым годом она приносила большой объем заказов  
и оборота на поиске, но в сетевых кампаниях результаты по ней 
были низкими. 

Чтобы укрупнить категорию, разделенные по гео кампании 
объединили в две — по Москве и области и по регионам. 

Затем кампанию перевели на оптимизацию по заказам.  
От внесения изменений до накопления достаточной статистики 
на каждую категорию потребовалось четыре недели. Результаты 
оценивали месяц к месяцу — до внесения изменений и после: 

доля рекламных расходов по диванам снизилась на 48%, доход 

вырос на 280%, а уровень конверсионности — на 252%.
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5. Компания: MGCom

После успешного теста на категории «Диваны» решили масштабировать остальные 
категории.

При оптимизации по CPA важно количество и качество данных для обучения и работы 
алгоритмов. Однако не всегда укрупнение кампании позволяет собрать достаточный объем 
конверсий. В некоторых случаях даже укрупнение кампаний не позволяло собирать  
по десять конверсий в неделю, необходимых для обучения и стабильной работы 
алгоритмов.

Проблема часто встречается при внедрении автостратегий и усложняет масштабирование 
на часть кампаний. Решить проблему может оптимизация на микроконверсии. Например, 
когда на старте системе не хватало данных по цели «Заказ», рекламные кампании 
переводили на стратегию с оптимизацией на цель «Корзина». А когда накапливалось 
достаточное количество данных по цели «Заказ», кампании вновь назначали эту цель,  
как более значимую.
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5. Компания: MGCom

РЕЗУЛЬТАТЫ:
Переход на автостратегии с оплатой по модели CPA сделал рекламные кампании в Рекламной сети Яндекса намного эффективнее, увеличил 
доходность, повысил конверсию и снизил ДРР. И в итоге позволил не только вернуть показатели в РСЯ на высокий уровень относительно 
предыдущего квартала, но и улучшить эффективность год к году. А все оставшиеся категории в сетях Hoff также перевели на автостратегии. 

Цель: Масштабирование РСЯ с сохранением эффективности 

Запуск околотематических РК на интересы и ключи в РСЯ с оплатой за конверсии позволит привлечь дополнительный трафик и оборот без 
повышения ДРР по РСЯ в целом 

РЕЗУЛЬТАТЫ:

-44% ДРР, чем у других кампаний в РСЯ  
за тот же период 

в 5 раз выше СR 

~20% дохода смогли принести 
околотематические РК в Q3 от всего РСЯ  
с ДРР ниже среднего 
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6. Компания: MGCom

Краткое описание кейса: Как снизить CPO кампаний  
в myTarget на 40% и получить почти в три раза больше 
заказов.

Использование правил в К50 для оптимизации РК.

О компании: Агентство MGCom  – крупнейшее в России 
независимое digital-агентство с data-driven подходом  
в маркетинге.

Целевая аудитория: Пользователи, которые заинтересованы  
в доставке еды

Даты реализации кейса: второй квартал 2021 года

Цели: До подключения К50 агентство управляло рекламными 
кампаниям в myTarget вручную. MGCom хотели с помощью 
автоматизированных правил сократить время на оптимизацию  
и улучшить показатели в проекте Domino’s Pizza:

01 Снизить CPO рекламных кампаний в myTarget на 40%.

02 Как минимум, не потерять в объеме конверсий,  
а по возможности — увеличить их количество.
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6. Компания: MGCom

Решение: 
Выбрали основные рекламные кампании в myTarget  
и подключили к ним Оптимизатор К50. Оптимизация проходила 
в несколько этапов.

01 Аналитика данных по конверсиям. Изначально кампании 
из myTarget были размечены нестандартными метками, 
поэтому для корректного сопоставления данных из рекламных 
и аналитических систем агентство добавило необходимые 
UTM-параметры по стандарту К50.

Затем создали дополнительное подключение для выгрузки 
данных из CRM клиента, чтобы использовать исторические 
данные по конверсиям. Проанализировав их, мы продумали 
логику управления, которую реализовали с помощью правил.

02 Создание автоматизированных правил управления. 
Обозначив целевую стоимость заказа, приступили к созданию 
правил, которые проверяли диапазоны CPO. 

Для эффективных кампаний, где этот показатель был ниже целевого, 
ставки повышались — так мы получали еще больше конверсий.

Для менее эффективных работали разные сценарии, в зависимости  
от того, насколько фактический СРО отклоняется от целевого:

1) Если CPO выше целевого на 15%, для расчета оптимальной ставки 
мы умножали текущее значение на коэффициент отклонения: Ставка × 
(Целевой CPO / Фактический CPO за 14 дней)

2) Если CPO выше целевого больше, чем на 15% — снижали ставку  
на 10%.

3) Если кампания за две недели получила больше 300 кликов 
(оптимальное количество рассчитывалось на основе CR кампании) и при 
этом не принесла ни одной конверсии, — снижали ставку еще сильнее, 
на 50%.

4) Если за этот период накопилось меньше 150 кликов и не было 
конверсий — немного повышали ставку. Это позволяло быстрее 
набирать статистику, по которой мы могли сделать объективный вывод 
об эффективности кампаний.
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6. Компания: MGCom

РЕЗУЛЬТАТЫ: 

Эксперимент длился полтора месяца, результаты отслеживали 

каждые две недели. За первый период CPO снизился на 35%, 
после чего решили оптимизировать еще две кампании, поэтому 
среднее значение немного выросло. За весь период удалось 

снизить CPO на 40%. Вместе с этим получили стабильный рост 

конверсии — плюс 282% к стартовым показателям. После 
успешного теста MGCom решили оптимизировать с помощью 
К50 еще два крупных проекта.

-35%

+100%
+41%

+32%

12.05-25.05 26.05-08.06

Заказы СРО

09.06-22.06 23.06-06.07

+10%

-14%
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7. Компания: MGCom

Краткое описание кейса: Оценка влияния медийных каналов  
на бизнес-результат 

С помощью эконометрического моделирования оценили вклад 
каждого канала в финальную конверсию, чем подтвердили 
гипотезу о том, что охватные РК дают прирост в performance.

О компании: Агентство - MGCom  – крупнейшее в России 
независимое digital-агентство с data-driven подходом  
в маркетинге.

Целевая аудитория - МЖ 25-50, средний/высокий доход 

Цели: Оценить влияния медийных каналов на бизнес-результат 

Даты реализации кейса - 1.01.2020 - 30.04.2021

WEB OLV

Яндекс Директ Youtube

Google Ads Яндекс

MyTarget Segmento

Vkontakte DV MOBILE APP

FB|IG Upravel

Soloway

CPA

Яндекс Маркет
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РЕШЕНИЕ: 
Продукт: Утконос

Оценка влияния медийных каналов на бизнес-
результат сайта

Как было - post-view конверсии

Какие “но” - post-view конверсии ≠ прирост  
в performance

Вопрос - как оценить, какая доля post-view - 
прирост и посчитать комплексный МП?

Решение - эконометрическое моделирование 
и оценка вклада каждого канала в финальную 
конверсию

7. Компания: MGCom

С ПОМОЩЬЮ РЕГРЕССИОННОЙ МОДЕЛИ РЕШАЕМ УРАВНЕНИЕ С НЕИЗВЕСТНЫМИ α И β

Нулевой Baseline

кол-во заявок, которые были бы  
в любом случае, вне зависимости  
от дополнительных факторов

Независимые переменные

показы программатик-рекламы (для 
большей точности в разбивке Display / OLV)

Зависимая переменная

транзакции на сайте 
по каналам: платный поиск, 
органика, реферальный 
трафик, прямые заходы

Искомые неизвестные

коэффициенты 
влияния медийных 
показов по конечные 
заявки на сайте

Внешние факторы 

влияющие на конверсию
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1 - Сбор датасета в динамике по неделям за 2019 - 2021 гг.

2 - Обучение и построение нескольких моделей, выбор модели 
наиболее близкой к фактическим данным, проверка на значимость

3 - Интерпретация полученных результатов и расчет прироста  
в performance 

ОЦЕНКА ВКЛАДА OLV И PERFOMANCE В ТРАНЗАКЦИИ

Данная модель объясняет 80% транзакций, что говорит  
о её высоком качестве. Мы проверили влияние 23 факторов  
на итоговое количество WEB - транзакций из следующих групп:

- Оффлайн медийная реклама

- Онлайн медийная реклама

- Перфоманс реклама

- Активность конкурентов

- Динамика категории бизнеса

Внешние факторы (COVID, праздничные дни)

Статистически значимое влияние оказали следующие факторы: OLV, 
брендовый и не брендовый контекст + другие платные перфоманс 
каналы, COVID, бюджет конкурентов на онлайн-медиа и праздничные дни.

7. Компания: MGCom

Влияние рекламных каналов:

OLV 14% транзакций Performance 16% транзакций
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Результаты: 

14%  доля от конверсий на сайте в 
платном поиске и бесплатных каналах = 
прирост от программатика

~46%  от всех PV конверсий 
программатика по видео - значимы (т.е. 
являются доп. конверсиями)

7. Компания: MGCom

< 0,05
P-Value

РЕАЛЬНОСТЬ
МОДЕЛЬ

Период:  1.01.2020 - 30.04.2021

0.79
R2²

показывает качество модели 
(модель стат. значима)

Выводы: 
Подтвердили гипотезу о том, что охватные РК дают прирост в performance, 
оцифровали результат

Стоимость дополнительной заявки от медиа в 3 раза меньше, чем стоимость 
дополнительной заявки в performance

Начали использовать полученные инсайты при комплексном планировании 
(media + performance)

14%
16%

70%

OLV
Performance

Общий Baseline 
(K + Z)
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8. Компания: OMNIMIX

Краткое описание кейса: Продвижение новой 
линейки средств для женщин “VITABEAUTY” от ВТФ

Описание кейса : 
С помощью рекламных инструментов необходимо 
познакомить покупателей с новым брендом, 
вызвать доверие и при этом увеличить продажи. 
Для ознакомления были выбраны охватные каналы, 
запущена реклама видеоролика с описанием 
преимуществ препаратов линейки, проведены 
стримы на маркетплейсе Ozon. Для повышения 
доверия и лояльности публиковались статьи  
в Яндекс Дзен. Цели по продажам достигались 
за счет точных таргетингов на заинтересованную 
аудиторию: контекстная реклама, ВКонтакте, Beeline 
DSP.

О компании: Агентство OMNIMIX – специализированное рекламное 
агентство, работающее с клиентами по всему миру. 

Специализируется на разработке и реализации рекламных стратегий 
в digital для крупных брендов и топовых рекламодателей на рынке,  
с использованием закупки медийной, аудио- и видеорекламы,  
в том числе с использованием influence-маркетинга, спец. проектов 
и интеграций с крупными блогерами. Также мы оказываем клиентам 
поддержку по ведению рекламных кампаний в контекстной  
и таргетированной рекламе. 

Даты реализации кейса: С февраля по июль 2022 года.

Бюджет: Более 3 млн рублей.

Клиент: Фармацевтическое предприятие ВТФ – лидер в области 
контрактного производства.

Бренд:  Vitabeauty (новый продукт на рынке).
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VITABEAUTY –  уникальные средства для продления молодости, сохранения красоты  
и укрепления здоровья. 

Перечень продуктов: https://vitabeauty.vtf.ru/products 

Целевая аудитория

Основная (Женщины, 25 лет +, доход средний, высокий)

Ядро (Женщины, 25-45 лет, доход средний, высокий)

Маркетинговая цель:  

Построить знание о новом продукте в портфеле производителя ВТФ с помощью рекламного ролика

Бизнес цель:

Стимулирование спроса и привлечение потребителей 

Распределение бюджета по ГЕО:

Москва и область – 70%

Города РФ с населением выше 700 тыс. чел. – 30%

8. Компания: OMNIMIX
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Решение задач
Аналитика:

Данные Google Analytics и Яндекс Метрики

Используемые инструменты, технологии

Охват – Getintent, BYYD, стримы на Ozon

Для привлечения ЦА – Beeline DSP - cегмент ЗОЖ (Ж 25-45, 
доход выше среднего, занимаются спортом, приложения  
по правильному питанию, интерес к экопродуктам, покупки  
и посещения сайтов iherb,ecomarket, интерес к косметологам, 
трихологам, диетологам, посещают салоны красоты). 

Для роста лояльности к бренду – Яндекс Дзен, продвижение 
через блогеров Дзен.

Для конверсий – Яндекс Директ, Вконтакте, Ozon (реклама  
а категории).

8. Компания: OMNIMIX

KPI Видео

План Факт План Факт

Клики 63 257 89 336 486 3 075

CPC 33,41 19,79 410 390,57

CTR,% 0,83 1,51 0,15 1,05

Прирост продаж

1 месяц РК 2 месяц РК

109,6% 50,7%
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Рекламный креатив:

Специалистами OMNIMIX был специально 
разработан видеоролик, раскрывающий 
преимущества каждого препарата линейки:  
https://www.youtube.com/watch?v=NOp-cUb4ZkA 

Итоги и выводы:

- Креатив показал высокую вовлеченность  
на всех площадках.

- VTR в Getintent составил 55%.

- Лучше всего отработали сегменты: красота  
и здоровье.

Результаты:  

По результатам РК поставленные KPI были перевыполнены. 
Конверсия по рекламным каналам за весь период составила - 4,28%. 

Благодаря качественно подобранному сплиту каналов, пользователи не только 
узнали о новом бренде и его преимуществах, но и стали чаще заказывать  
его на маркетплейсах и по переходам из рекламных источников. 

 

CR вырос в 2 раза (сравнение периода окончания РК:  март - июль,  
с предыдущим аналогичным рекламным периодом).

- Наилучшую динамику роста показали аудитории с интересами: развлечение и досуг.

- Наибольшее количество конверсий приходится на Москву. 

- Пользователи возраста 45-54 показывают самую высокую конверсию. 

- 6600 пользователей дочитали статьи в Дзене до конца, 1108 перешли на сайт.

- В Я.Дзене за счет теста автостратегии удалось снизить цену за дочитывание  
до 7 руб (при плановой – 24руб).

8. Компания: OMNIMIX
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9. Компания: E-Promo

Об агентстве:  E-Promo - международное независимое 
диджитал-агентство с data-driven подходом в маркетинге.

“Успешно заменили ушедшие площадки для брендов GERRY 
WEBER, увеличив доход от рекламы на 44%”

Краткое описание кейса: 

В связи с невозможностью размещения на площадках Мета* 
и Google подобрали альтернативные варианты продвижения, 
удержав эффективность рекламы и уровень продаж бренда.

Цели: удержать показатели эффективности, сохранить 
текущий уровень продаж

Инструментарий - Яндекс.Директ, ВКонтакте, myTarget

Даты реализации: февраль-март 2022

*Деятельность компании Meta по распространению Facebook и Instagram признана экстремистской в РФ
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9. Компания: E-Promo

Решение:
Сфокусировались на проработке активных площадок и разработали уникальные 
способы масштабирования на базе ретеншн-тактик и глубокого анализа креативов.

Paid Search, Яндекс.Директ, 

- оптимизировали смарт-баннеры за счет товарного 
ассортимента и аудиторий

- “разогнали” статический ретаргетинг в сетях

- оптимизировали и усилили Мастер РК по категорийной 
семантике

- глубоко оптимизировались: отслеживали динамику ДРР 
и количество конверсий вплоть до креатива и текста

Февраль Март

Динамика ДРР
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9. Компания: E-Promo

Paid Social, ВКонтакте и myTarget

- В Facebook/Instagram* эффективно работали широкие аудитории. 
При переходе на ВКонтакте и myTarget напротив эффективно 
отрабатывал только динамического ремаркетинг, при этом объема 
лидов было недостаточно

- Построили воронку, приводя выгодный и качественный трафик за 
счет работы с широкими аудиториями и креативами. Таким образом 
мы увеличили количество событий на сайте, которые использовали 
в динамическом ремаркетинге 

-Масштабировали результаты дин.ремаркетинга по количеству 
лидов до объемов Facebook/Instagram*, но с ДРР на 30% ниже  
за счет трафика из других каналов и LAL-аудиторий

Февраль

Facebook
Instagram

Март

Динамика ДРР

*Деятельность компании Meta по распространению Facebook и Instagram признана экстремистской в РФ
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9. Компания: E-Promo

Результат: 
За счет эффективного перераспределения бюджета и проработки уникальных тактик не только сохранили объемы продаж и результаты,  
но и увеличили количество заказов и доход клиента. Благодаря комплексному подходу и тестированию разных форматов и технологий команда 
увеличила средний чек на 47%, а также снизила показатель CPO на 27%.

Результат Paid Search:

ДРР снизился на 32%, а доход увеличился на 17%
Количество транзакций увеличилось на 20%

Результат Paid Social:

Увеличили средний чек на 44%
Снизили показатель ДРР на 30%

Общий результат:

Рост дохода +44% 
Снижение ДРР февраль-март 5,19% → 2,71%
Снижение СРО с февраля по март 1009₽ → 630₽
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10. Компания: E-Promo

Краткое описание кейса: География продвижения 
клиента была масштабной и охватывала несколько 
стран. Перед нами стояла задача продвижения в 
европейских странах, в частности,в Германии, Чехии, 
Румынии и Венгрии. Создавая стратегию продвижения, 
мы учитывали юнит-экономику бренда в каждом регионе 
присутствия и интегрировались во внутренние процессы 
клиента. Благодаря изучению культурных особенностей 
и оптимизации каждого шага воронки удалось поднять 
объём продаж и снизить стоимость лида.

Цели: рост количества покупок платных курсов в рамках 
unit-экономики клиента

Даты реализации: сентябрь 2021 - февраль 2022

Продукт/Услуга - paid search, paid social
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Решение:

Тестирование гипотез на основе культурных особенностей для максимизации охвата ЦА

Коллеги из Novakid предоставляли нам данные о ЦА, мы также учитывали местные обычаи, традиции, праздники. 
Например, мы проанализировали динамику, физическую миграцию аудитории, говорящей на румынском языке, поняли, 
куда путешествуют румыны и куда ездят на заработки. В результате мы масштабировали РК на весь румыноговорящий 
мир, и этот сегмент ЦА дал нам неплохой прирост в покупках.

Выявление эффективного контента и форматов в креативах

По нашим рекомендациям специалисты клиента делали промо и креативы. Наиболее эффективным форматом оказались 
видео с инфлюенсерами и их детьми. У таких креативов CTR и CR оказались выше - многие лиды доходят по воронке до 
покупки. Опытным путем мы подтвердили гипотезу о том, что на всех видео обязательно нужно показывать использование 
нашей учебной и игровой платформы - родители сразу понимали, о чем идет речь, для кого предназначен продукт и как он 
используется.

10. Компания: E-Promo
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Структура масштабирования РК

У нас было четыре этапа целеполагания: лид, бронирование урока, трайал, покупка курса. Набрав 
достаточно статистики о поведении сегмента предыдущего уровня, мы оптимизировали РК НА цель 
следующего уровня, при этом всегда ориентируясь на CR в покупку и их количество. Под каждый сегмент 
воронки мы прорабатывали собственные СТА.

Роль brandformance тактик

Мы разделили трафик на бренд-кампании (upper funnel) и перформанс-кампании (low funnel). Как показал 
наш опыт, без кампаний, ориентированных на узнавание бренда, метрики перформанс-кампаний сильно 
падали. Прямых конверсий с брендовых кампаний было мало, но при их включении метрики на остальных 
каналах заметно улучшались.

10. Компания: E-Promo
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Результаты
Коммуникация, учитывающая культурные особенности стран, продуманная структура РК, постоянная аналитика  
и проработка каждого шага воронки, а также оптимизация позволили нам кратно увеличить объем лидов по каждому 
направлению и снизить значения CPL при росте маркетингового бюджета в 4,3 раза.

Paid Search

Наиболее эффективной тактикой в Google 
Рекламе стал Performance Max и Generic РК, 
где планомерно наращивали охваты за счет 
добавления языков мигрантов, гипотез по 
передвижению ЦА, оптимизации креативов.

Paid Social

Основной тактикой в Facebook и Instagram* 
был проспектинг с оптимизацией под 
конверсии, ремаркетинг.

х7,2 раза
Увеличили объем 

покупок

х2,6 раза
Увеличили объем 

покупок

на 85%
Увеличили 

объем покупок

в 2 раза
Снизили СРЕ

в 2,2 раза
Снизили СРЕ

на 87%
Снизили СРL

в 7,2 раза
Увеличили  

объем лидов

в 2,8 раз
Увеличили 

объем лидов

в 3,7 раз
Увеличили 

объем лидов

*Деятельность компании Meta по распространению Facebook
  и Instagram признана экстремистской в РФ

10. Компания: E-Promo
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Краткое описание кейса: Конкуренты вышли на Ozon 
почти на два года раньше, имеют больше отзывов, ниже 
цену (на 10-15%) и показываются выше в поисковой 
выдаче маркетплейса и его категориях. Перед нами 
стояла задача вывести клиента на маркетплейс и 
продукты бренда в топ поисковой выдачи на OZON.

Об агентстве: E-Promo – международное диджитал-
агентством с data-driven подходом в маркетинге.

Цели: рост продаж в новом канале, продвижение позиций 
бренда в поисковой выдаче внутри площадки 
 

Даты реализации: октябрь-декабрь 2021 

Решение задачи: рекламное продвижение и работа с 
контентом внутри маркетплейса OZON

11. Компания: E-Promo
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11. Компания: E-Promo

Решение:

Задействовали 100% возможностей рекламного кабинета Ozon:

- Использовали 4 типа кампаний на OZON: поисковая, товарная, медийная реклама (брендовые полки), 
продвижение на поиске (CРO-модель).

- Сделали АВС-анализ и запустили в рекламу только на товары из категории А (самые востребованные).

- Спустя 5 дней после запуска РК, отключили наименее эффективные РК и инструменты. Исключили нецелевые 
поисковые фразы, добавили новые.

- Корректировали значение ставки для «продвижения на поиске» (СРО) в интервале с 3 до 10%, чтобы найти 
оптимальное значение.

- Для равномерного распределения ограниченного бюджета подключили систему управления ставками Marilyn.

- Подключили “Баллы за отзывы” для увеличения конверсий.
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11. Компания: E-Promo

Дополнительно:

- Провели аудит продавца (контент, цены, конкуренты, ассортимент, модель работы, УТП и пр.).

- Оптимизировали карточки товара - заполнили максимум характеристик, добавили в название товара ключевые слова.

- Сделали ТЗ на оформление витрины.

- Проконсультировали клиента об алгоритмах ранжирования карточек товаров, работе с отзывами, влиянием остатков на продажи, 
рассказали клиенту, что нужно сделать для получения статуса «премиум продавца», преимущества и недочеты статуса.
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11. Компания: E-Promo

Результат

В 23 раза увеличили объем продаж на маркетплейсах, повысив органические продажи и выдачу 
товаров в поиске и категориях через грамотную настройку таргетингов, тестирование ставок.

ДРР 2,88%

CTR 3,18%

Заказы +2490%

Выручка +2181%

200+ отзывов

П
оз

иц
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12. Компания: Сейлз-хаус “Газпром-Медиа” и Dentsu

Краткое описание кейса: Привлечение новых 
пользователей в подписку Яндекс Плюс

Описание кейса:  
Кампания по привлечению новых пользователей 
в подписку Яндекс Плюс была реализована сейлз-
хаусом «Газпром-Медиа» и коммуникационной 
группой Dentsu Russia с помощью технологий HBBTV 
на телеканалах «Газпром-Медиа Холдинга»: ТНТ, ТВ3, 
НТВ, Матч. 

ДАННЫЕ
Задача: 

Привлечение в смотрение 
Кинопоиска на Smart TV 
Привлечение новых пользователей 
в подписку Яндекс Плюс 

Решение: 

ПЕРИОД РК: 21 ИЮНЯ – 19 ИЮЛЯ 2022

РАЗМЕЩЕНИЕ: ТНТ, ТВ3, НТВ, МАТЧ

ТЕХНОЛОГИИ: HBBTV

ЦА: Кампания была запущена на всю 
территорию РФ без ограничений  
по таргетингу. 
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Механика: 

Во время просмотра телепрограмм на каналах Холдинга,  
на экране появлялся информер с предложением от 
Кинопоиска: 2 месяца фильмов и сериалов за 0 руб. При 
клике на красную кнопку на пульте открывался микросайт 
с формой обратной связи. В открывшемся окне зрителю 
необходимо было ввести свой номер телефона, на который 
отправлялся уникальный промокод и ссылка на Кинопоиск 
для его активации. 

Телезрители могли получить промокод на каждом  
из телеканалов лишь один раз.

Выбранная механика помогла привлечь внимание зрителей 
к предложению и сконвертировать заинтересованную 
аудиторию в пользователей онлайн-кинотеатра. 

Результаты                

6,4 МЛН.
показов информера  
на экранах

CTR   1,29% 

уник. CTR  6,82%

 30,4%
конверсия в оставленные 
заявки на промокод

8%
конверсия в подписку

12. Компания: Сейлз-хаус “Газпром-Медиа” и Dentsu
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13. Компания: GoMobile

Краткое описание кейса: Продвижение мобильного 
приложения Domino’s Pizza

Комплексное продвижение мобильного приложения 
бренда Domino’s Pizza, включая performance-
продвижение в основных рекламных каналах, ASO 
и использование предиктивной модели Go Predicts. 
Реализован агентством мобильного маркетинга Go 
Mobile, входит в экосистему digital-сервисов Go Ahead. 

Даты реализации кейса: январь 2021 – март 2022

Цели:

Обеспечить постоянный прирост нового числа 
платящих пользователей приложения;

Увеличить LTV текущих пользователей;

Сохранить СРО на прежнем уровне, несмотря  
на рост стоимости закупки год к году;

Оптимизировать показатель ДРР во всех 
источниках

Основные каналы: TikTok, Google, myTarget, 
Yandex, Mobile RTB 
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13. Компания: GoMobile

Решение:

- Performance-продвижение в основных 
каналах;

- Оптимизация по СРО;

- Использование предиктивной 
технологии Go Predicts для привлечения 
релевантных пользователей  
в приложение;

- Визуальная и текстовая оптимизация  
в App Store и Google Play;

- Работа с отзывами и рейтингом 
приложения.

Запуск предиктивной модели:

В июле 2021 года мы запустили тестовую рекламную 
кампанию с оптимизацией по Smart Event в каналах Google 
и Facebook.

Уже в октябре работа по предиктивной модели стала 
приносить первые положительные результаты. Мы 
определили оптимальный Smart Event и начали этап 
масштабирования эффективного трафика.

Предиктивная модель Go Predicts позволила 
ориентироваться на долгосрочную ценность пользователя, 
точно прогнозировать его характеристики и быстро 
обучать рекламные кампании по привлечению наиболее 
выгодной и релевантной аудитории.
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Результаты рекламной кампании:

+19% количество фактических заказов по сравнению с 2020 г. (+6% от плана на 2021 г.)

550% ROAS 

+22% прирост revenue по итогам года по сравнению с 2020 г.

Топ-5 рейтинг приложения по ключевым словам в App Store и Google Play

на 25% снизили ДРР за период с октября по февраль по сравнению с обычными РК

на 23% снизили показатель CPO

13. Компания: GoMobile
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14. Компания: GoMobile

Краткое описание кейса: Продвижение мобильного 
приложения Burger King

Даты реализации кейса: январь – август 2022

Цель:

Увеличить выручку от рекламы при помощи 
инструментов performance-маркетинга и грамотной 
оптимизации по показателю ROI

Решение:

Эффективное распределение маркетингового бюджета между источниками 
для привлечения новых и ретаргетинга ранее привлеченных пользователей;

Настройка автоправил для управления, оптимизации и анализа рекламных 
кампаний в крупнейших российских социальных сетях;

Еженедельная оптимизация рентабельности рекламных кампаний на основе 
когортного анализа;

Глубокая аналитика по креативам, ключам, соцдему, географии и тд.;

Борьба с фродом за счет анализа соответствия ID привлеченных покупок 
с ID из переданных баз и увеличения объема трафика из наиболее 
качественных источников.
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Результаты рекламной кампании:

Увеличили выручку от рекламы в 6 раз

+11% ROI

(январь-август 2022 VS тот же период 2021)

14. Компания: GoMobile
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15. Компания: GoMobile

Краткое описание кейса: Продвижение мобильного 
приложения российского бренда одежды

Полный цикл работ по продвижению мобильного 
приложения российского бренда одежды. Увеличение 
количества покупок через приложение за счет построения 
предиктивных моделей и look-alike. Реализован агентством 
мобильного маркетинга Go Mobile, входит в экосистему 
digital-сервисов Go Ahead. 

Цели: 

01 Кратно увеличить число покупок через  
приложение на iOS и Android;

02 Снизить ДРР в 4 раза; 

03 Снизить стоимость покупки в 2 раза.  

Даты реализации кейса: с декабря 2021 по настоящее время
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Решение: 

Запуск и последовательное тестирование in-app источников

Запуск источников: 

- Яндекс, myTarget, VK Реклама, TikTok, Facebook*, Google, Apple Search Ads — для привлечения новых 
пользователей

- Facebook* Retargeting, myТarget Retargeting, in-app Retargeting — для привлечения пользователей совершивших 
покупку

Источники, которые использовали с марта 2022 года: Яндекс, in-app, МyТarget, VK Реклама

Построение предиктивных моделей

Настройка look-alike аудиторий

Оптимизация по CPO с последующей оценкой LTV пользователей по каналам, географии, креативам

*Деятельность Meta (соцсети Facebook и Instagram) запрещена в России как экстремистская

15. Компания: GoMobile
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15. Компания: GoMobile

Вызовы и пути решения

Этап 1. Запуск РК

Выбор наиболее эффективного медиасплита  —> Тестирование 
источников 

Этап 2. Новая реальность

Уход наиболее конверсионных источников из РФ  —> Фокус  
на новых источниках с возможностью ретаргетинга

Этап 3. Репозиционирование

Увеличение объема продаж в новом сегменте  —> Увеличение LTV 
пользователя с помощью нового инструментария

Результаты рекламной кампании:

- Снизили ДРР в 5 раз

- В 2,5 раза увеличили количество покупок на 2 ОС

- На 15% снизили CPI

- Снизили CPO в 2 раза

- На 7% увеличили показатель MAU
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16. Компания: Adlabs

Краткое описание кейса: Северсталь Маркет. 
Увеличение продаж и снижение стоимости 
заявки

Описание и цели кейса: 

Увеличение продаж и снижение стоимости 
заявки интернет-магазина «Северсталь 
Маркет» за счет оптимизации рекламных 
кампаний, расширения числа рекламных 
каналов, настройки сквозной аналитики, 
актуализации таргетингов. 

Об агентстве

Adlabs — агентство performance-маркетинга, часть группы АДВ. Команда Adlabs — 
это более 60 сертифицированных экспертов по работе с ключевыми рекламными 
площадками в digital. В основе подхода агентства — поиск точек роста и 
масштабирование бизнеса клиентов. Агентство разрабатывает решения в области 
performance-маркетинга для своих клиентов, которые позволяют увеличивать 
эффективность и прибыльность бизнеса. 

Ключевые услуги агентства: разработка и реализация performance-стратегии, 
контекстная и таргетированная реклама, programmatic buying, E-commerce  
и продвижение на маркетплейсах, SEO-оптимизация, продвижение мобильных 
приложений, аналитика, разработка кастомных технологических решений для задач 
брендов.

Adlabs входит в группу АДВ, занимающую четвертое место по объемам 
размещенной рекламы на российском рынке. Агентство также является частью 
специализированного дивизиона АДВ Бенчмарк, отвечающего за медиазакупки 
для всех клиентов группы. Это даёт возможность использовать новые технологии, 
участвовать в beta-тестированиях рекламных продуктов и работать с ведущими 
площадками digital-рынка.
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16. Компания: Adlabs

СЕВЕРСТАЛЬ МАРКЕТ. УВЕЛИЧЕНИЕ ПРОДАЖ И СНИЖЕНИЕ 
СТОИМОСТИ ЗАЯВКИ

Бюджет: 1001К-3000К

Отрасль: металлопрокат

Шаг 1: Поиск целевой аудитории

Портрет клиента: мужчина 35-50 лет, доход выше среднего, 
прагматик, ИП или количество сотрудников компании до 30 
человек, кратко- или среднесрочное планирование, мало 
пользуется интернетом

ЦА: пользователи, заинтересованные в покупке металлопроката  
и изделий, которые не обращались в компанию в течение 
последних двух лет

Гео: регионы присутствия компании и близкого расположения

Каналы: выбраны каналы, позволяющие максимально точно попасть  
в целевую аудиторию и добиться выполнения KPI - поиск Яндекс  
и Google, сетевые кампании Яндекс и Google, Яндекс.Карты, социальные 
сети MyTarget, Вконтакте

Аудитории: контекстный таргетинг, клиенты компании (для 
исключения), похожие аудитории, ретаргетинг посетителей сайта, 
автотаргетинг

Объявления: максимально отражают УТП, привлекающие ЦА (способы 
оплаты, объемы, отсрочка платежа). Для создания креативов регулярно 
проводили конкурентый анализ в поиске и сетях Яндекса и Google,  
а также соцсетях

Стратегии: комбинация ручного управления ставками и автоматических 
стратегий. В некоторых рекламных кампаниях работали только  
по оплате за конверсию
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Шаг 2: Расширение пула каналов

В дополнение к контекстной рекламе в Яндекс 
 и Google мы подключили Яндекс.Карты  
и тематические порталы. В пиковые месяцы 
подключали социальные сети MyTarget, ВКонтакте

Шаг 3: Актуализация продвигаемых товаров 
(выгрузки) 
Несколько раз в неделю актуализировали 
таргетинги согласно товарам в наличии в каждом 
регионе присутствия по данным клиента. Благодаря 
этому всегда рекламировался самый актуальный 
ассортимент товаров

Шаг 4: Настройка сквозной аналитики

Использовали сквозную аналитику, отчет со статусной схемой лидов для 
оперативного мониторинга и оптимизации результатов.  В отчете мониторили 
количество квалифицированных лидов в разрезе площадок, рекламных 
кампаний, ключевых слов, а также их стоимость

Шаг 5: Взаимодействие с клиентом

Выстроили процесс взаимодействия и принятия решений, работали сообща: 
имели общие KPI с командой клиента, мониторили задачи по общему рабочему 
процессу в Трелло, проводили еженедельные созвоны-планерки, на которых 
обсуждали план работ на неделю и результаты предыдущих, держали 
оперативную связь в мессенджерах по срочным вопросам, обеспечили 
двусторонний фидбэк и предложения по оптимизации с обеих сторон

16. Компания: Adlabs
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Цели:

Найти пользователя, который подходит под ЦА и совершит покупку

Снижение стоимости заявки и увеличение продаж

Трудности:

Долгий цикл принятия решения клиентом

Узкая ниша, замкнутый рынок

Отказ от рекламы на мобильных устройствах

Проведение рекламной кампании в период пандемии 
коронавирусной инфекции

Сбои в работе сайта, долгая загрузка страниц

Результаты: 
- Настройка сквозной аналитики

- Оптимальный выбор каналов продвижения

- Снижение стоимости заявки и увеличение продаж, 
масштабирование

- Выполнение KPI 100%

- Рост популярности бренда год к году 137%, снижение 
стоимости заявки 13%

Выполнение KPI 100%

Рост популярности бренда год к году 137%

Снижение CPL 13%

16. Компания: Adlabs



Агентство Бренд

62

17. Компания: Adlabs

Краткое описание кейса: Как занять 60%+ 
первого экрана выдачи поиска OZON по общим, 
высококонкурентным запросам

Описание и цели кейса:

Оптимизация размещений для занятия 
большинства рекламных мест на первом экране 
поиска. Цель - Увеличение заказов, 3+ SKU на 
первом экране с выдерживанием ROAS > 250%

Бюджет: 101К-300К

Продукт: Детское питание

Сегмент продукта: FMCG: Babyfood

Целевая аудитория: Родители малышей до 3х лет 

Проблемы:

Увеличить кол-во SKU на первом экране выдачи поиска. 3+ SKU

Строгая необходимость выдерживать ROAS > 250% 

Клиент категории

FMCG



Агентство Бренд

63

Решения:
- Проанализировали доступные форматы закупки рекламы  
и выбрали рекламу в поиске по ключевым словам, рекламу  
в карточках релевантных товаров и формат «Брендовая полка»

- Разработали алгоритм по набору SKU, которые продвигаем каждым 
инструментом, задали условный «вес» для SKU – чем больше вес, тем 
выше в выдаче должен быть SKU

- Отделили общие и высококонкурентные запросы в отдельных 
кампаниях

- Регулярно оптимизировали ставки

17. Компания: Adlabs

SKU на первом экране 6+

Рост показов на 108%

Итоговый ROAS 397%

Клиент категории

FMCG
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18. Компания: Adlabs

Краткое описание кейса: Новая тактика к запуску поисковых 
кампаний на Гугле или как нам удалось увеличить объем 
заявок ПАО «МТС» по продуктам широкополосного доступа 
(ШПД)

Описание категории продукта клиента: 

МТС предоставляет услуги широкополосного доступа  
в интернет и цифрового кабельного телевидения в более 
чем 200 городах во всех федеральных округах РФ. Всего 
фиксированными услугами в России охвачено свыше десяти 
миллионов домохозяйств, сервисами платного ТВ  
в различных средах – более семи миллионов пользователей

Бюджет: 3001К+

Отрасль: B2C

Целевая аудитория: М и Ж 20-45 лет со средним уровнем дохода  
и выше, активные пользователи домашнего и мобильного интернета, 
пользователи цифрового или интерактивного домашнего ТВ

Проблемы: 

- Задача увеличения охвата заявок по продуктам широкополосного 
доступа

- Большая конкуренция на рынке услуг

Ключевые факторы успеха:

- Глубокое погружение в продукт

- Регулярная чистка поисковых запросов

- Своевременный и качественный мониторинг кампаний 
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Решения: 

01 Запуск экспериментальных кампаний на Гугле на ключах  
с широким соответствием (до этого использовалось фразовое) 

02 Постановка всех экспериментальных кампаний  
на автостратегии Гугл

03 После успешного завершения эксперимента – поэтапное 
применение данной практики ко всем поисковым РК

04 Показатели экспериментальных кампаний по отношению  
к исходным кампаниям на фразовом соответствии:

+165% К объему конверсий

+5% CPA

18. Компания: Adlabs

Рост по подключениям пропорционален росту конверсий

Благодаря такому подходу к построению архитектуры 
аккаунта и расширению поисковых РК удалось существенно 
увеличить число конверсий в категории при незначительном 
росте СРА
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Об АРИР
Контакты:

127018, г. Москва, ул. Полковая, д.3, стр. 3, этаж 4. телефон/
факс: +7 (495) 662 39 88

email: add@interactivead.ru, www.interactivead.ru

Документ подготовлен участниками комитета 
BigData&Programmatic АРИР

АРИР, 2022 г.

Ассоциация Развития Интерактивной Рекламы (АРИР) — объединение ведущих 
игроков рынка интерактивной рекламы России, включающее более 100 участников, 
обеспечивающих экономику рекламными, коммуникационными и аналитическими 
инструментами.

- АРИР основана в России в 2010 году.

- АРИР сегодня объединяет лидирующие интернет-площадки, технологические 
платформы, рекламные агентства, измерителей и крупнейших рекламодателей.

- АРИР внедряет на рынок лучший российский и международный опыт  
и поддерживает глобальные стандарты Interactive Advertising Bureau (IAB).

- До событий февраля 2022 года Ассоциация входила в международную сеть IAB  
и использовала trademark IAB Russia.


