
База отдыха “Айвенго” - Киров 
За период 03/04/18 - 08/05/18 

 
Перед запуском рекламной компании (РК) было принято решение сделать посадочную 
страницу для сбора заявок. Все рекламные объявления вели на сайт. 
Для теста РК было выбрано 3 аудитории. Аудитории учителей, помолвленных и людей 
у кого день рождения в течение недели. 
Сайт проявил себя плохо, поэтому было принято решение перенаправлять людей в 
подготовленную группу ВК, этот способ также не дал хороших результатов. После чего 
мы решили сделать порог входа очень простым, чтобы можно было пообщаться с 
клиентом и продать ему. Убрали все цены из сообщества, и сделали условием писать 
в сообщения, чтобы получить прайс. 
 

Достигнуты результаты в рекламной сети ВКонтакте 

● Выделенный рекламный бюджет 11884 руб / 5268 руб потрачено 

● Рекламные объявления увидели в новостной ленте 30445 раз. 

● Получено 784 перехода. 

● Получена 81 конверсия. Конверсией в проекте считаем заявку на 

сайте и сообщение в группе. 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

● Средняя стоимость заявки 52,6 руб 
 



● В рекламной кампании проверены гипотезы следующих аудиторий: 
( Сводка по самым удачным объявлениям ) 
 

 Потраченный 
бюджет на 
аудиторию 

Средняя 
стоимость клика 
(CPC) 

Помолвлены 526 ₽  8,3₽ 

Именинники ( в течение недели)  1397 ₽  7,2 ₽ 

Учителя 1284 ₽  9,8 ₽ 

 
 
 
 

● Примеры эффективных объявлений в этих аудиториях 
 
Переходов - 71, CTR - 2.278 %, Стоимость клика - 8.47 ₽ 

 
 
 
 



Переходов - 58, CTR: 1.963 % стоимость клика: - 8.54 ₽ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Переходы: - 44 CTR: - 2.545 % Стоимость клика: - 8.54  ₽ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

● Разработана посадочная страница http://aivengo43.ru/prazdnik/  
● Посещаемость страницы по данным Яндекс Метрика 

 

http://aivengo43.ru/prazdnik/


● Оформлено сообщество  

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 



● Скриншоты подтверждающие данные в отчете  
 

Снимок экрана рекламного кабинета ВКонтакте 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Снимок экрана из Яндекс Метрика 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Аналитика рекламной кампании: ссылка  
 
Скриншот таблицы за период РК  

 
 
 
 
 
 

Заявленный KPI проекта 

 

Отчет по KPI 
Охват: на сумму 5268 руб получили 11 523 человека 
Количество кликов: 784 клика 
Количество обращений: 81 обращение 
 
 
 
 
 
 
 

 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1TRi1a1VdF_OqU60p1uM_dUq9Ay5u8GiPhv2lpE4WZeM/edit?usp=sharing


Вывод по тестовой РК: 
1. Все аудитории показывают хороший результат до сих пор и вариант с прайсом 

очень хорошо работает, мы накопили хорошую базу людей в сообщениях для 
рассылок.  

2. Норму по показателям KPI мы перевыполнили более чем в 2 раза, на кабинете 
осталось более половины бюджета.  
 

Рекомендации  
1. Для большей активности и охвата можно провести конкурс, на вовлеченность. 

Конкурс поднимет активность в сообществе, увеличит количество подписчиков 
и расширит базу для рассылок сообщений. 

2. Запустить рекламу на HR - менеджеров, предложить проведение корпоратива.  
3. Переоформить товары ( сделать новые фотографии домов внутри, снаружи, 

оформить обложку товара, написать продающее описание )  
4. Сделать новый документ прайса, визуализировать его ( добавить фото домов, 

услуг) и выровнять текст.  
5. Поставить Автоответчик на ключевое сообщение (ПРАЙС)  

 
 
 
 
 

Рекламная кампания проведена 

 
 

https://vk.com/mikhailefremov

