	
	
	



1. Название
В 7 раз больше заявок через Яндекс.Директ спустя 3 месяца. Продажа жилого комплекса

2. Каким проект был до продвижения.
Количество заявок у клиента было низким, большая часть обращения была осуществлена посредством заполнения форм на сайте. Также количество звонков в офис продаж было крайне низким.
 
3. Задача, поставленная клиентом.
Снизить стоимость заявки до 1500 руб., увеличить количество обращений по телефону.

4. Анализ и определение целевой аудитории площадки, товара или услуги.
Молодые семьи, которые планируют переезд в новую квартиру. Родители, которые панируют покупку квартиры ребенку. Инвесторы.

5. Работа над контентом.
-

6. Описание рекламной стратегии.
 
Так как была необходимость преимущественно в звонках, то для качественной аналитики в первую очередь был подключен сервис колл-трекинга.
 
Следующим шагом было решено как можно сильнее сегментировать рекламную кампанию. Как известно аудитория лучше всего реагирует на релевантные их запросам заголовки.
 
Были выделены следующие сегменты запросов и расширено семантическое ядро:
      -Брендовые 
     -Район\улица
      -Квартира в новостройке
      -По количеству комнат
      -Ипотека
      -Материнский капитал
      -Рассрочка 
     -Ближайшие конкуренты
 
Под каждый сегмент использовались релевантные заголовки и описания на основе запроса, что позволяло получать пользователю точный отклик на его запрос.
 
Для сегмента конкурентов на основе анализа рынка были выбраны ближайшие застройщики, чье УТП проигрывало предложению клиента.
 
Каждое поисковое объявление было продублировано и добавлена его оптимизированная мобильная версия. Позволяющая пользователю звонить сразу из поисковой выдачи.
 
Также были внесены корректировки ставок по возрасту, были исключены пользователи младше 24 лет.
 Основываясь на данных метрики были выявлены наиболее конвертящие возрастные группы – 18-24 года и 25-34 года. Но по данным отдела продаж заявки из категории 18-24 года редко приводили непосредственно к покупке жилья.
 
По итогу месяца проводилась аналитика запросов и конверсий. Ключи имеющие траты, но не приносящие конверсий или имеющие высокий % отказа были отключены.
 

7. Сложности.
На начальном этапе работы был проведен тщательный анализ рекламных кампаний и было выявлено две главные проблемы:
 
1) Плохая структура рекламных кампаний. Почти отсутствовало сегментирование групп по запросам и релевантным запросу объявлениям.
 2) Отсутствие прозрачной аналитики звонков, каналов их поступления и их качество.

8. Результаты рекламной кампании.
В период с марта по май было достигнуто: 

Снижение стоимости клика на 29,2%
[image: ]
Сегментирование позволило значительно улучшить показатель качества объявления, а как известно это влияет на конечную стоимость клика и некоторое преимущество в рекламной выдаче.

По итогу 3х месяцев - снижение стоимости лида в 7 раз.
 
Февраль: 
Начальный этап. CPL = 8 512 руб., конверсии – 11 (это “до” работы)
[image: ]
Март: 

После проведения корректировок, в первом же месяце CPL снизился в 3,5 раза и принес 48 конверсий по цене 2323 рубля.
 

Апрель: 

После корректировок на основе результатов марта принесли такое же количество конверсий, но позволили снизить цену за лид в 5 раз (CPL = 1681 руб) 48 конверсий
 
Май: 

Окончательным результатом 3х месячной оптимизации кампаний стало снижение целевой заявки в 7,5 раз. Цена заявки снизилась до 1160 рублей, было получено 47 конверсий из них 42 звонки.
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9. Итог.
Стоимость заявки сократилась до 1 160 руб., кол-во звонков было увеличено более чем на 50%.
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