
РСЯ в условиях не стабильности. 
 

Интернет-магазин спортивной лыжно-беговой продукции.  

 
 

Цель рекламной: заказчику нужны продажи обуви с небольшим бюджетом. 

Кампания была остановлена в марте и повторно запущена в 26 сентября.  

 

Что было сделано? 

 
Также запущено 2 Кампании РСЯ по горячим запросам, разделенные по России 

и по Москве. Кампании разделены на группы: горячие, целевые, общие. 

 

 
Ключевые фразы по группам: 

Горячие: 20  

 

Горячие общие: 48  

 



Общие: 72   

 

 

 

Количество объявлений по группам: 

Горячие - 20 объявлений 

Целевые - 21 объявлений 

Общие - 21 объявлений 

 

После повторного запуска кампаний были переделаны графические баннеры.  

 

 
 

 

Т.к. реклама уже приносила конверсии до остановки. С 

повторным запуском она начала сразу приносить конверсии. Для 

увеличения числа конверсий на РСЯ было решено увеличить охват 

до 70 %. Это начало приносить больше конверсий. Для расширения 

запустили кампанию по всему магазину Экипцентр. Через неделю 

кампания принесла первый заказ. 

С февраля кампании переведены на автостратегии максимум 

конверсий. Это принесло более 10конверсий. Приняли решение с 

заказчиком о создании Поисковой рекламы. 
 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

В результате за 6 недель: 

 

Потрачено 93 903,74 руб  

Расход в день 748,91 руб  

Показов 1 610 089  

Кликов 17 376 

Лидов 155 

Ср. Цена клика 

РФ 4,17 руб Москва 7,60 руб. 

Ср. стоимость лида 

РФ: 725,12 руб Москва: 521,96 руб. 

Заказов   38 

Выручка 370978 руб  

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 



Пример объявлений РСЯ: 

 
 

 

 
 



 
 

Выводы: задачи достигнуты при минимальном дневном бюджете. 

Дальнейшая стратегия: запуск поисковой рекламы и расширение кампаний РСЯ 

с автостратегиями. 

 

 

 

  


