
https://drive.google.com/file/d/16CySmJ4GKIlr8oerSKWSvuQe_1w48ZaC/view?usp=sharing 

 

Рост оборота интернет-магазина https://fitsharing.ru/ с 100-300к выручки до 20 млн 
руб 
 
 fitsharing.ru - интернет-магазин по продаже и аренде спортивного оборудования и 
товаров активного отдыха. 
 
Задача - увеличить продажи в интернет-магазине. 
 
Результат - рост продаж с 6 до 46 шт в неделю. 
 

 
 
 
За счет чего удалось достичь результата ? 
 

-​ Запуск новых направлений - продажа тренажеров, продажа аксессуаров, сап 
бордов, байдарок, товаров для активного отдыха, запуск спортивных тренировок. 

-​ Разработка с 0 полноценного интернет-магазина. До этого сайт работал как 
малостраничник на тильде. 

-​ Мои высокие знания в SEO продвижении позволили занять ТОП 10 по ключевым 
запросам. При планомерном долгосрочном инвестировании в SEO получили 
низкий ДРР. 

-​ Создание и регулярное обновление блога, упор на контент-маркетинг, вирусные 
видео, продвижение в дзене, в соц сетях и на Ютюбе позволило получать условно 
бесплатный трафик, который затем конвертировался в продажи. 

-​ Разработка Акций, которые и привлекают внимание, и позволяют зарабатывать 
компании. 

https://drive.google.com/file/d/16CySmJ4GKIlr8oerSKWSvuQe_1w48ZaC/view?usp=sharing
https://fitsharing.ru/
https://fitsharing.ru/


-​ Работа над ростом узнаваемости, репутацией позволило создать сильный бренд и 
получать значительную долю клиентов по бесплатным брендовым запросам. 
 

 
Контекстная реклама из Яндекс Директ 
 

 
 
Рост лидов в 2 раза и снижение стоимости лида в 2,5 раза 
 

●​ Комбинация поисковых РК, товарных, ретаргетинговых РК, РСЯ. 

●​ Запуск РК по авто стратегиям с оптимизацией по конверсиям с ежедневной чисткой 

запросов и минусацией нецелевых запросов, лидов.  

●​ Запуск поисковой товарной РК как на поиске, так и в товарной галерее. 

●​ Выгодная отстройка наших объявлений от конкурентов в товарной галерее - 

использование яркого контрастного дизайна с уникальным УТП. 

●​ Запуск поисковых РК по каждому направлению отдельно. 

 

 

 



SEO продвижение 

 

 

 

●​ Детальная проработка семантического ядра. 

●​ Создание правильной структуры на сайте, когда вложенность на сайте не более 3-х 

уровней. 

●​ Проработка мета тегов, контента, описаний карточек. 

●​ Создание теговых стр. 

●​ Проведение анализа конкурентов, создание списка доработок для страниц. 

●​ Анализ мобильной версии страниц, анализ поведения пользователей в метрике и 

вебвизоре. На основании анализа переработка низко конверсионных и неудобных 

для использования блоков. 

●​ Проработка микроразметки для трафиконосных страниц. 

●​ Перелинковка стр сайта. 

●​ Наращивание ссылочной массы. 

●​ Проработка коммерческих факторов. 

●​ Оптимизация скорости загрузки сайта. 

 

 

Итог 

Детальная проработка  маркетинговой стратегии, комплексное продвижение, запуск новых 

направлений позволило получить рост выручки. 

 

 

 

 

 

 

 

 



Как мне удалось снизить стоимость Лида в 3,5 раза 

и увеличить количество лидов в 3 раза в дилерском 

центре KIA? 
О дилерском центре 

Моно брендовый дилерский центр «KIA на Волгоградке» находится на Волгоградском 

проспекте 32, корпус 7 в Москве. Продукт для продвижения – новые авто KIA. Средний чек – 

3,4 млн руб. 

Сайт https://kia-volgogradka.ru/ 

 

Задача  

Увеличить количество Лидов и снизить стоимость Лида 

До того, как я пришла в компанию, рекламные кампании вело агентство. Лид стоил у них 

5600 руб, а количество Лидов не превышало 600 лидов в месяц, в то время мне удалось 

привлечь 1822 лида в месяц по стоимости 1650 руб за Лид. 

Ниже подробные результаты, которых мне удалось достичь. 

 

За счет чего удалось достичь данных показателей?  

●​ Был подключен колл-трекинг и установлена сквозная аналитика с помощью сервиса 

Calltouch 

●​ В связи с высокой конкуренцией и перегретым аукционом на Яндекс Поиске было 

принято решение до 60% бюджета перераспределить в РСЯ с использованием 

операторов фразового и точного соответствия по коммерческим запросам. 

https://kia-volgogradka.ru/


 

●​ Удалось достичь экономии стоимости клика в Яндексе – до 18 рублей 
https://prnt.sc/rfds0v 

 

●​ РК на Поиске были запущены только на те модели, которые были в наличии с ПТС 

на складе и которые легко закрывались в Сделку, чтобы окупить высокую стоимость 

клика. 

●​ В связи с тем, что срок принятия решения о покупке нового авто составляет от 3 до 6 

месяцев я решила в РСЯ использовать стратегию ретаргетинга по различным 

сценариям: 

- первый раз пришёл на сайт из платной рекламы и не совершил конверсию 

- аудитория была поделена на 3 сегмента в зависимости от времени, проведенного 

на сайте: от 0 до 120 сек, от 121 до 180 сек, более 180 сек (и не совершили 

конверсию). Данным сегментам аудитории были показаны разные предложения в 

зависимости от времени, проведенного на сайте. 

- просмотр 3 и более страниц и не совершил конверсию 

 - был на сайте 30 и более сек и не совершил конверсию 

- посмотрел определенную модель  - от 15 сек на стр 

- таргетинг на аудиторию по ключевым словам с повышающей корректировкой 

ставок на тех, кто был на сайте более 1 минуты и не совершил конверсию. 

 

●​ Комбинация поисковых РК, товарных, ретаргетинговых РК, РСЯ. 

●​ Запуск РК по авто стратегиям с оптимизацией по конверсиям с ежедневной чисткой 

запросов и минусацией нецелевых запросов, лидов. Тогда как ранее РК работали на 

ручной стратегии с очень дорогим CPC. 

●​ Запуск поисковой товарной РК как на поиске, так и в товарной галерее. 

●​ Выгодная отстройка наших объявлений от конкурентов в товарной галерее - 

использование яркого контрастного дизайна с уникальным УТП. 

●​ Запуск поисковых РК по каждому направлению отдельно. 

 

 



●​ Я таргетировала рекламу на ЦА с высоким желанием купить новый авто и поэтому 

использовала коммуникацию, максимально подталкивающую к совершению 

Конверсии. 

●​ Разработка мобильной верстки сайта и размещение на сайте привлекательных 

офферов, что привело к улучшению юзабилити и поведенческих факторов на сайте, 

а затем и конверсии. 

●​ Разработка продуктовых Лендингов, что позволило отразить все преимущества и 

выгоды конкретной модели.  

 

●​ Чтобы получить как можно больше лидов я использовала Турбо страницы Яндекса с 

технологией захвата данных в форму. 

 

 

●​ В Гугл рекламе трафик выкупался из Поиска, где процент конверсии достигал до 10% 



 

 https://prnt.sc/rfdp7a 

●​ В РК по моделям использовались корректировки ставок, соответствующих 

поло-возрастным характеристикам аудитории конкретных моделей: Soul – женщины 

35-50 лет, Optima –мужчины 25-45 лет, Mohave – мужчины от 40 лет. 

●​ Работа по SEO велась с оплатой работы подрядчиков за Лиды, что позволило 

увеличить трафик более чем в 2 раза. Особое внимание уделялось поведенческим 

факторам и юзабилити. 

 

●​ В соц сетях Фейсбук/Инстаграм применялся таргетинг по интересам и радиусом 

10/20/25 км от дилерского центра  



 

●​ Технология «Динамический креатив» и привлекательные офферы позволили 

добиться стоимости Лида от 115 руб из соц сетей. 

 

●​ Продающие текста были написаны языком, на котором общается ЦА и позволяют 

закрыть возражения клиентов, при этом погружая клиентов в состояние владения 

новым авто. 

 



 

 
Разработка детальной стратегии продвижения, работа с ЦА, проработка 
рекламных каналов и коммуникаций позволило снизить стоимость Лида в 
3,5 раза и увеличить количество лидов в 3 раза. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
КАК ПОЛУЧИТЬ РОСТ ЛИДОВ НА 47% ДЛЯ ПРОИЗВОДИТЕЛЯ ПЛАСТИКОВЫХ 
ОКОН В МОСКВЕ? 
 
О компании 
 
Компания «Окна Москвы» производит и устанавливает оконные системы из пластикового 
или алюминиевого профиля. Официальный партнер «Рехау». Работает с 2008 года. 
 
Задача - увеличить количество лидов 
Результат - рост лидов на 47% 
 

 
До того как началась работа компания получала 402 лида, в результате моей работы 
компания получила 842 лида. Рост лидов на 47% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
До начала моей работы 

 

 
 
В процессе моей работы 
 

 



 
 
 
 
 
За счет чего мне удалось достичь результатов ? 

-​ Разработка конверсионных Акций 

 

 



 

 
 
 
Детальная проработка платной рекламы на Поиске 

 
 

-​ Использование новых форматов рекламных компаний - товарная галерея, 
ЕПК по фиду, динамический показ на поиске. 

-​ Ежедневная чистка поисковых запросов. 
-​ Не использование автотаргетинга на Поиске - ручная стратегия с 

назначением ставки для Автотаргетинга 30 копеек. 
-​ Вынесение конверсионных ключевых запросов в отдельную рекламную 

кампанию и установка для них высокой ставки. 
-​ Рекламная кампания по брендовым запросам, чтобы максимально забирать 

свой трафик и получать дешевые конверсии. 
-​ Запуск Автотаргетинга как отдельной рекламной кампании. 



 
 
 
Рост поискового трафика в 8,5 раз 

 

 
 
 
За счет чего удалось достичь результата ? 
 

-​ детальная проработка структуры сайта 



 
-​ написание качественных статей для блога - минимум 2 статьи в месяц 

 
 

-​ Разработка блока с палитрой окон на главной и внутренних страницах 



 
-​ Оптимизация каждой страницы под семантическое соответствие кластера, под 

который она продвигается 
 

-​ оптимизация кода сайта, удаление лишних картинок в коде, которые только 
увеличивают скорость загрузки, удаление спамного текстового вхождения 

-​ Актуализация блока преимуществ и блока с отзывами, для улучшения доверия 
пользователей 

-​ Работа с названиями разделов в подвале, с целью исключить переспам в 
названиях разделов. 

-​ Добавление калькуляторов на все страницы по районам Москвы (ремонт, балконы, 
окна), с целью увеличения поведенческих факторов 

-​ Создание новых страниц по низкочастотным (НЧ) и среднечастотным (СЧ) 
запросам от 10 до 100 запросов в месяц 

-​ Доработка существующих блоков, добавление кнопок и форм 
-​ Создание баннеров с конверсионными элементами для страниц. 
-​ Проведение анализа конкурентов, создание списка доработок для страниц 
-​ Анализ мобильной версии страниц, анализ поведения пользователей в метрике и 

вебвизоре. На основании анализа переработка низко конверсионных и неудобных 
для использования блоков. 

-​ Проработка региональных страниц 
-​ Проработка микроразметки для трафиконосных страниц 
-​ Разработка структуры и отрисовка элементов шаблона будущей страницы 

«Остекление балкона по типу дома» 
-​ перелинковка стр сайта 
-​ Создание стр по способам оплаты на сайте 
-​ Наращивание ссылочной массы 
-​ Проработка коммерческих факторов 
-​ разработка калькулятора балконов, оконного калькулятора 

 

За счет основного упора на SEO продвижение удалось вывести бизнес на новый уровень 
по количеству трафика, лидов, сделок, обороту. 



 
 

Как получить лиды из таргетированной рекламы по 

цене от 67 руб для строительной компании 

загородных домов? 

 

 

О компании 

Компания Nika Homes выполняет полный цикл строительства загородных домов: от 

разработки проектной документации до сдачи дома под ключ. 

 

Задача - получить лиды по максимально низкой стоимости 

Результат - получено 214 лидов по стоимости от 67 руб за лид за период апрель-июнь 2020 

года. 

 

За счет чего удалось достичь данных показателей? 

-​ Постоянное тестирование гипотез: проработка таргетингов, офферов, мест 

размещения, креативов. 

-​ Выявление наиболее эффективной комбинации. 

-​ Предложили для потребителя наиболее привлекательный продукт среди 

конкурентов. 

-​ Разработка уникальных офферов и текстов. 

 

Как получить лиды из таргетированной рекламы для агентства 

недвижимости по цене от 350 руб за лид? 

О компании 



В группу компаний Nika Homes входит агентство премиум недвижимости Nika Realty, которое 

продает квартиры в новостройках Москвы и МО. 

Задача - получить лиды по максимально низкой стоимости 

Результат - за период апрель-август 2020 года получено более 200 лидов по цене от 311 руб 

 

За счет чего удалось достичь данных показателей? 

-​ Стоимость лида напрямую коррелирует с предложением в рекламе. Если 

пользователям предлагают скачать каталог новостроек по привлекательной цене, то 

такой оффер генерирует поток заявок по низкой стоимости. 

-​ Если в рекламе предлагается решение проблемы клиента, помощь в подборе 

квартиры, то такой оффер также даёт поток заявок по низкой стоимости. 

-​ Но если предлагается дорогая элитная недвижимость в центре Москвы с указанием 

цены, то заявка дорожает примерно в 2 раза. 

-​ Плейсмент сильно не влияет на количество лидов и стоимость. Но чем дороже 

недвижимость, тем больший % Рекламы на Фейсбуке должен быть в медиа миксе. 

Лучше всего запускать привлекательный оффер в виде баннера.  

-​ Распространенное мнение о том, что видео формат позволяет удешевить стоимость 

лида не работает в данном случае. Максимальный отклик можно получить при 

запуске конкретного максимально привлекательного оффера и не важно он будет 

размещен в сторис или в ленте. 

-​ Таргетинги, которые сработали лучше всего - М и Ж в возрасте от 30 лет, Москва и 

МО, интересы - роскошная недвижимость, квартира, инвестиции в недвижимость. 

Примеры офферов 



 



 



 

 



 

 

 

Как получить лиды из таргетированной 

рекламы по цене от 112 руб за лид? 
О компании 

Компания @kinodomu занимается арендой локаций для кино у частных лиц. ЦА - 

владельцы роскошной недвижимости. 

Задача - получить лиды по максимально низкой стоимости 

Результат - получено 174 лида по стоимости от 112 руб за лид за период июль-август 

2020 года. 



 

За счет чего удалось достичь данных показателей? 

-​ Детальная проработка интересов целевой аудитории. Интересы, которые 

участвовали в таргетенге - предметы роскоши, роскошная недвижимость, 

основатель/владелец, бора-бора, гольф, жуковка, регулярно 

путешествующие за границу, Rolls-Royce. В итоге победили таргетинги - 

предметы роскоши и роскошная недвижимость. 

-​ Тестировались плейсменты - ленты ФБ и Инста и Сторис Инста. Победил 

Сторис Инста. 

-​ Текст объявления был максимально проработан и понятен для ЦА 

 

Креативы 



 



 



 

После первого периода запуска пришло очень много заявок. Чтобы 

сортировать поступающие заявки, в форму сбора данных были добавлены 

дополнительные вопросы. 



 

 



 

 

 

СНИЖЕНИЕ СТОИМОСТИ ЛИДА В 2 РАЗА ИЗ КОНТЕКСТНОЙ 

РЕКЛАМЫ В СЕТИ ФИТНЕС-КЛУБОВ COME ON GYM 

О сети фитнес-клубов 

Come on Gym включает в себя 4 клуба в Москве и МО по направлениям: тренажерный зал, 

детский фитнес, групповые программы, студийные направления. 

Сайт - https://comeongym.ru/ 

Задача – увеличить количество Лидов и снизить стоимость Лида 

Результат - мне удалось снизить стоимость Лида до 600 руб в сравнении со стоимостью 

Лида в 1200 руб от рекламного агентства. 

Снижения стоимости Лида удалось достичь за счет: 

●​ Выключения неэффективных кампаний в КМС. 

●​ Перераспределение бюджета в РК на Поиск. 

●​ Продвижение в первую очередь по ГЕО запросам в радиусе 5 км от клубов. 

●​ Вынесение конверсионных ключевых слов в отдельные рекламные кампании и 

увеличение ставок по ним. 

●​ Постоянное тестирование Офферов и рекламных активностей. 

●​ Запуск краткосрочных акций и акций на месяц. 



 

 

Снижение стоимости Лида в 3 раза из таргетированной рекламы для фитнес клуба «5 

элемент» в Хабаровске 

О фитнес-клубе 

“5 элемент” - один из первых фитнес-клубов в Хабаровске, на рынке более 11 лет. 

Задача –снизить стоимость Лида 

Мне удалось снизить стоимость Лида с 400 руб до 138 руб 

Снижение стоимости Лида удалось достичь за счет: 

●​ запуска привлекательных офферов для ЦА и ограничения предложения 

временными дедлайнами. 

●​ тестирования разных настроек таргетинга: радиус охвата 3, 5, 6км от клуба, возраст 

ЦА – 18-25, 26-35, 36-45 лет. В итоге победил таргетинг 6 км от клуба с ЦА в возрасте 

18-25 лет. 

●​  тестирования разных креативов: фото клиентов в клубе, фото клуба, баннеров, 

видео форматов. В итоге победил формат «баннер» 



 

Результаты других РК в сфере фитнеса 

 

 

 

 

 

 



E-mail маркетинг 

1.  Е-мейл рассылки для сети салонов красоты «Анна Ключко» https://www.anna-key.ru/ 

База подписчиков собиралась и дополнялась посредством таргетированной рекламы в 

соц. сетях. База горячих заинтересованных потенциальных клиентов. Размер базы сотни 

тысяч. Рассылка делалась по потенциальным клиентам, кто заинтересовался услугами, 

оставил ном тел и е-мейл, но не дошел в салон. Тематика рассылок по личным бонусам и 

подаркам. Открываемость более 30%, конверсия в клиента до 10%. 

2. Е-мейл рассылки для сети фитнес-клубов Come on Gym https://comeongym.ru/ 

-Рассылки по базе подписчиков с формы на сайте.  Размер базы до 10 000 чел. Тематика – 

полезная информация, акции, мероприятия. Открываемость до 5%, конверсия в клиента 

1-2%. 

-Рассылки по базе клиентов клуба. Размер базы до 10 000 чел. Тематика – новости, 

напоминания, мероприятия, бонусы для клиентов. Открываемость до 20%, конверсия в 

повторную покупку до 10%. 

3. Е-мейл-рассылки для детского парка развлечений «Сказка» https://parkskazka.com/ 

Рассылки по подписчикам с формы на сайте. Размер базы более 20 000 чел. Тематика – 

анонсы мероприятий, новости, акции и скидки. Открываемость до 5%, в конверсия в клиента 

1-3%. 

4. Е-мейл-рассылки для застройщика коммерческой недвижимости IDC Group 

https://idc.by/ 

Рассылки КП для руководящего состава по нишам бизнеса, кому может быть интересна 

аренда нового офиса. Открываемость до 50%,  конверсия в клиента 20%. 

5. Е-мейл-рассылки для сети цветочных магазинов ФлораОпт https://tomskfloraopt.ru/ 

Рассылки по клиентам магазинов с предложением о повторной покупке, информационный 

контент, полезные советы. Размер базы 15 000 чел. Открываемость до 30% процентов, 

кликабельность до 3,5%. 

Ниже пример отчета 

 

Примеры моих писем 

https://prnt.sc/rs6a5h 

https://tomskfloraopt.ru/
https://prnt.sc/rs6a5h


https://archive.sendpulse.com/u/NTU5NjQw/6qgs8/ 

https://archive.sendpulse.com/u/NTU5NjQw/6q143/ 

https://archive.sendpulse.com/u/NTU5NjQw/6prgk/ 

https://prnt.sc/rs66sv 

https://prnt.sc/rs67ml 

https://prnt.sc/rs68xy 

 

 

Примеры постов и продвигаемых групп в Instagram 

https://www.instagram.com/p/B2B8WHNBeL9/?igshid=que1iw04b1su 

 

https://www.instagram.com/p/B837TPRpJc6/ 

https://archive.sendpulse.com/u/NTU5NjQw/6qgs8/
https://archive.sendpulse.com/u/NTU5NjQw/6q143/
https://archive.sendpulse.com/u/NTU5NjQw/6prgk/
https://prnt.sc/rs67ml
https://prnt.sc/rs68xy
https://www.instagram.com/p/B2B8WHNBeL9/?igshid=que1iw04b1su
https://www.instagram.com/p/B837TPRpJc6/


 

https://www.instagram.com/p/B5kFv-7lCHO/ 

 

 

 

https://www.instagram.com/p/B5kFv-7lCHO/


 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Сайты  

Корпоративный сайт с продающими страницами застройщика коммерческой 

недвижимости 

https://idc.by/ 

 

 

 

 

Сайт дистрибьютора русские машины ГАЗ 

https://azgaz.ru/ 

 

 

 

https://idc.by/
https://azgaz.ru/


Разработка продающего сайта с онлайн-продажами и ЛК сети фитнес-клубов Come on 

gym 

https://comeongym.ru/ 

 

 

 

 

 

 

Разработка уникальных лендингов с онлайн-оплатой 

https://comeongym.ru/dance-vegas/ 

https://comeongym.ru/
https://comeongym.ru/dance-vegas/


 

https://comeongym.ru/edinoborstva/ 

 

 

 

 

 

 

Продающий сайт в сфере IT аутсорсинга 

https://comeongym.ru/edinoborstva/


http://ilikeit-group.ru/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

Продающий сайт официального дилера KIA 

 

http://ilikeit-group.ru/


Примеры моих сайтов на Тильде 

https://nikahomes.ru/ 

http://xn--80aafh5ax4a2e.ru.com/ 

http://avtocom-motors.ru/kia-black-friday 

http://vistmotors-taxi.ru/ 

http://kia-royal.ru/sportage 

https://ilikeit-group.ru/ 

Контент-маркетинг 

Мои статьи по ссылкам 

https://comeongym.ru/articles/trenirovki-po-pilatesu-v-come-on-gym-zdorove-pervaya-sostavlyayushch

aya-schastya-/ 

https://docs.google.com/document/d/11HfU1QNG5Bd6Qq7_KgdwCnxhlXTid4VT/edit 

https://idc.by/novosti/a-myi-biryuzovyie-model-upravleniya-kompaniej 

https://idc.by/novosti/agile-ofisyi-modnyij-trend-ili-kultura-razvitiya-sovremennogo-biznesa 

https://idc.by/novosti/v-moskve-postroyat-samoe-vyisokoe-zdanie-goroda 

 

Другие примеры объявлений в таргетированной рекламе 

https://nikahomes.ru/
http://xn--80aafh5ax4a2e.ru.com/
http://avtocom-motors.ru/kia-black-friday
http://vistmotors-taxi.ru/
http://kia-royal.ru/sportage
https://ilikeit-group.ru/
https://comeongym.ru/articles/trenirovki-po-pilatesu-v-come-on-gym-zdorove-pervaya-sostavlyayushchaya-schastya-/
https://comeongym.ru/articles/trenirovki-po-pilatesu-v-come-on-gym-zdorove-pervaya-sostavlyayushchaya-schastya-/
https://docs.google.com/document/d/11HfU1QNG5Bd6Qq7_KgdwCnxhlXTid4VT/edit
https://idc.by/novosti/a-myi-biryuzovyie-model-upravleniya-kompaniej
https://idc.by/novosti/agile-ofisyi-modnyij-trend-ili-kultura-razvitiya-sovremennogo-biznesa
https://idc.by/novosti/v-moskve-postroyat-samoe-vyisokoe-zdanie-goroda


 

 

 

 

 

КЕЙС ИНТЕРНЕТ-МАГАЗИН САНТЕХНИКИ КЛИК ЮТ 
 

Введение​
 В качестве интернет-маркетолога я поставила задачу вывести интернет-магазин 
сантехники click-ut.ru на новый уровень продаж и повысить узнаваемость бренда в Рунете. 
Компания предлагала широкий ассортимент смесителей, ванн, унитазов и 
комплектующих, однако органический трафик и показатель конверсии оставались ниже 
отраслевых бенчмарков. 

 

Цели проекта 

1.​ Увеличить органический трафик на сайт на 120% за 6 месяцев.​
 

2.​ Снизить стоимость привлечения лида (CPL) в контекстных кампаниях на 30%.​
 

3.​ Повысить конверсию в покупку с текущих 1,2% до 2,5%.​
 

https://click-ut.ru/


4.​ Укрепить узнаваемость бренда в социальных сетях и собрать базу 
email-подписчиков (минимум 10 000 контактов).​
 

 

Аудит и подготовка 

1.​ Технический SEO-аудит​
 

○​ Проверила скорость загрузки (обнаружила, что LCP > 3 c).​
 

○​ Проанализировала структуру каталога и перелинковку.​
 

○​ Выявила дубли страниц и проблемы с микроразметкой.​
 

2.​ Анализ семантики​
 

○​ Составила кластеризованное семантическое ядро (4 000 ключевых слов): 
категории, бренды, запросы информационного типа (“как выбрать 
смеситель”, “установка унитаза”).​
 

3.​ Проверка рекламных кампаний​
 

○​ Проанализировала текущие кампании в Яндекс.Директ и Google Ads: низкий 
CTR и высокий CPC по конкурентным запросам.​
 

4.​ Анализ конкурентов​
 

○​ Изучила сильные стороны топ-5 магазинов: удобный навигатор, калькулятор 
подбора, бесплатная доставка.​
 

○​ Составила матрицу УТП.​
 

 

Стратегия и инструменты 

1.​ Техническая оптимизация сайта​
 

○​ Ускорила загрузку страниц до LCP < 2 с (оптимизация изображений WebP, 
включение lazy-load).​
 

○​ Исправила дубли и верстку микроразметки (schema.org/Product).​
 



○​ Настроила корректную канонизацию URL и hreflang (для региональных 
витрин).​
 

2.​ Контент-маркетинг​
 

○​ Запустила блог: 2–3 статьи в неделю (гайды по выбору, инструкции, обзоры 
новинок).​
 

○​ Подготовила серию “Как установить” с инфографикой и видео.​
 

○​ Оптимизировала карточки товаров: расширила LSI-описания и отзывы, 
добавила видеообзоры.​
 

3.​ SEO-продвижение​
 

○​ Еженедельное наращивание ссылочной массы: гостевые статьи на 
профильных ресурсах, упоминания в СМИ.​
 

○​ Внутренняя перелинковка: “с этим товаром покупают”, “похожие модели”.​
 

4.​ Контекстная реклама​
 

○​ Пересобрала кампании по бренд- и категорийным запросам, ввела 
минус-слова.​
 

○​ Запустила ремаркетинг и динамические объявления с подбором товаров.​
 

○​ AB-тестировала объявления: ROI вырос на 25%.​
 

5.​ SMM и email-маркетинг​
 

○​ Вела страницы в Instagram и «ВКонтакте»: демонстрация реальных 
объектов, отзывы клиентов, акции.​
 

○​ Собрала базу email через лид-магниты: чек-листы по выбору смесителя, 
скидочные купоны.​
 

○​ Рассылки: приветственный сценарий, триггерные письма забытой корзины, 
анонсы распродаж.​
 

6.​ Конверсионное улучшение (CRO)​
 

○​ Запустила тепловые карты и юзабилити-тесты.​
 

○​ Оптимизировала форму заказа: упростила процесс, добавила оплату в один 
клик.​
 



○​ Добавила калькулятор доставки и уведомления “товар заканчивается”.​
 

 

Реализация и сроки 
Этап Сроки Основные работы 

Месяц 1 Апрель – 
Май 

Аудит, техническая оптимизация, семантика 

Месяц 
2–3 

Июнь – Июль SEO-контент, начало наращивания ссылок, запуск блога 

Месяц 4 Август Перезапуск контекстных кампаний, запуск SMM 

Месяц 5 Сентябрь Email-маркетинг, CRO-тестирование 

Месяц 6 Октябрь Финишные доработки, масштабирование успешных 
каналов 

 

Результаты (через 6 месяцев) 

●​ Органический трафик: +135% (с 8 500 до 20 000 сеансов/мес). 

​
 



●​ Конверсия: выросла до 2,8% (превышение цели). 

 

●​ Средний чек: +12% (за счет кросс-продаж и апсейла).​
 

●​ CPL в контексте: снизился на 35%. 

​
 



●​ ROAS: 540% (рост с 320% до 540%). 

​
 

●​ Подписчики в соцсетях: Instagram +18 000, ВКонтакте +12 000. 

​
 



●​ Email-подписчики: база 11 500, средний Open Rate 42%, CTR 7%. 

​
 

 

Выводы и рекомендации 

1.​ Комплексный подход — ключ к успеху: SEO + контент + реклама + рассылки.​
 

2.​ Качественный контент и видеообзоры усилили доверие и удержание 
пользователей.​
 

3.​ Тестирование гипотез в рекламе и на сайте позволило быстро оптимизировать 
бюджет и UX.​
 

4.​ Дальнейшие шаги: расширение ассортимента через сайты-агрегаторы, запуск 
программы лояльности и чата-бота для консультаций.​
 

Применив данную стратегию, интернет-магазин click-ut.ru не только ощутимо 
увеличил продажи, но и укрепил бренд как одного из лидеров рынка 
сантехники в Рунете. 
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