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Специалист по контекстной рекламе 

Мыслить как клиент. Считать как 
предприниматель  



О компании Netpeak: 

Сертифицированный партнер 

8 сертифицированных специалистов 

42 сертифицированных специалиста 

Сертифицированный партнер 
 

5 сертифицированных специалистов 

Сертифицированный партнер 
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Блок 1 
Мыслить как клиент 



2 Каждый человек - ваш потенциальный клиент, если: 
 

1. Он осознает необходимость в товаре / услуге, который вы предлагаете  

2. Среди прочих подобных предложений он обратит внимание именно на ваше  

3. Преодолеет различные сомнения по поводу приобретения товара (услуги) в 

конкретном месте, в конкретный час 

Необходимо - сформировать спрос. 

Необходимо выделиться среди конкурентов. 



Немного о принятии решения о покупке 
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КМС, РСЯ, баннерные и тизерные сети 

Формирование спроса на товары, услуги у целевой аудитории 

Цель - брендинг 



4 Спрос сформирован. Этап выбора среди поставщика товаров, услуги 

реклама в поисковых системах, 

прайс-агрегаторах 

 

+ 

 

КМС, РСЯ, баннерные и 

тизерные сети 

 

+ 

 

ремарктинг (как напоминание) 

 

Цель - продажи. 



5 Формирование лояльности 

ремаркетинг 

 

+ 

 

e-mail рассылка 

 

+ 

 

sms рассылка 

 

 

Цель - повторные продажи. 



6 Контекстная реклама 
 

Раньше 

Сегодня 

Завтра 



7 Брендинг визуально 

Баннеры 

 

+ 

 

Текстовые объявления 

 

+ 

 

реклама на YouTube 



8 Брендинг в интернете. Возможности тагретинга Google AdWords в КМС 



9 Реклама в поиске 



10 Возможности тагретинга рекламы в Поиске 



Возможности тагретинга рекламы в Поиске 11 



12 История успешной кампании состоит из нескольких периодов: 

Предварительные настройки 

Запуск рекламных 
кампаний 

Анализ результатов и 
оптимизация 



Предварительные настройки: 

2. Установка необходимых кодов отслеживания: 
 
- расширенный асинхронный код GA с doubleclick 
- по необходимости настраиваем отслеживание:  

• событий,  
• виртуальных страниц,  
• социальных кнопок,  
• ссылок на внешние сайты. 

1. Анализ сайта и его структуры  

3. Настраиваем отслеживание достижения целей, по необходимости 
последовательностей шагов к достижению цели (например, оставленная 
заявка) 
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Запуск рекламных кампаний: 

Продумать структуру аккаунта: 

Правильно связать  

По структуре сайта 

По виду таргетинга  

Использовать 
расширения 

14 



15 Три основных способа совершить покупку / заказать услугу, а 
также отследить канал привлечения клиента: 
 

Прийти в офис 

Позвонить в компанию 

Оформить заказ на сайте Google Analytics 

Ringostat 

скидки, купоны, опрос 

Сложность отслеживания в пересечении каналов 



Анализ результатов и оптимизация: 

- Последние 7 дней  
- Последние 14 дней 
- Последние 30 дней (Прошлый месяц) 
- Все время 

1. Анализ данных за различные временные промежутки: 

2. Сравниваем с конкурентами: 

- Инструмент предварительного просмотра объявлений  

- google trends в помощь 
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3. Делаем правильные выводы - работаем дальше!  



Блок 2 
Считать как предприниматель 

на примере кейса: 
интернет-магазин шин rezina. biz.ua 

 



Необходимо оценивать эффективность рекламных кампаний: 

•   средний коэффициент наценки. 
•   LTV (Life Time Value) – процент возврата клиентов 
•   процент заказов по телефону,  
•   процент заявок оставленных через сайт,  
•   офлайн продажи 
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18 Интернет-магазин шин rezina.biz.ua - Кейс  

Для продвижения интернет-магазина шин rezina.biz.ua использовали 
несколько каналов рекламы в интернете:  
 
1) Контекстная реклама в Google AdWords: 
 
- реклама в поиске; 

 

- реклама в КМС; 

 

- ремаркетинг. 

 

2) Реклама в прайс-агрегаторах: 
 
- Яндекс Маркет; 

 

- hotline.ua. 



19 Считаем экономическую эффективность от рекламы в Google AdWords 
для магазина шин Rezina.biz.ua 

* на основе данных из отчетов Google Analytics  

** без учета заказов по телефону (по данным 

клиента 80% заказов оформляется по телефону) 



20 Оценка экономической эффективности. Использование рекламы в 
прайс-агрегаторах для магазина шин rezina.biz.ua 
 

* на основе данных из отчетов Google Analytics  

** без учета заказов по телефону (по данным клиента 

80% заказов оформляется по телефону) 



21 Выводы: 
 

1. Рекламная кампания должна сопровождать потенциального клиента от момента 

формирования потребности в товаре, услуге (собственно помогая сформировать эту 

потребность) - до момента совершения покупки (последующих покупок), превратив 

клиента в лояльного вашему бренду, и поддерживая данную лояльность. 

2. Любые рекламные активности в интернете должны быть качественными. 

 

3. Доверяйте ведение рекламы только профессионалом: 

- во-первых любая реклама - это в первую очередь лицо бренда 

- во-вторых профессиональное сопровождение рекламных кампаний позволяет 

экономить значительные средства 

 

4. У рекламы должны быть четкие цели, с тем чтобы в итоге можно было подсчитать 

отдачу от рекламы в денежном эквиваленте. 



Ольга Костова 

     @sergiyana 
     netpeak.me/volya 
     facebook.com/volya.kostova 
     o.kostova@netpeak.ua 
 

Подпишись на блог Netpeak: 

netpeak.ua/blog 

Благодарю за внимание! 


