
 

 
Кейс 

 
Ниша: профессия и бизнес 

 
Клиент: Онлайн-школа - обучение удалённой работе на дому 
 
Яндекс это основной источник трафик и продаж в данной онлайн-школе. 
 
Цель запуска рекламной кампании: клиент обратился с задачей протестировать рекламную 
кампанию для размещения и показа ее в Поиске, задача выглядела сложной, при традиционной 
используемой в нише с несформированным спросом - стратегии РСЯ рекламных кампаний, которую 
так же задействовали.  
 
Этапы реализации задачи: 
 
Были проведены следующие работы: 
Т.к. эффективность рекламы в нише во многом зависит конверсионности посадочной страницы и 
воронки, важно было на первых этапах провести максимально возможные работы по повышению % 
конверсии сайта. Был проведен аудит воронки и посадочной страницы клиента, на основе аудита я 
составила список действий для повышения конверсии, а именно: 
-сделать кликабельный номер телефона для связи на первой странице 
-сделать возможность связаться с онлайн консультантом и возможностью заказать обратный звонок 
-добавить на сайт больше отзывов и ссылок на реальные соцсети реальных людей, которые прошли 
обучение 
 
Для запуска рекламы на поиске я собрала запросы с высоким покупательским интентом. 

Информационные и общие запросы я отминусовала, чтобы не тратить туда рекламные бюджеты. Все 

запросы были сгруппированы по схожему смыслу. 

Для подбора тематических слов использовали в первую очередь запросы, которые реально вбиваются 
ЦА на Поиске, взяв наиболее высокочастотные запросы. 

 

Собрали полный список минус слов. 



 
 
Проанализировали объявления конкурентов. Моя задача была написать объявления, выгодно 
отличающиеся на фоне конкурентов.  
 
Объявления: 
 
Объявления конкурентов: 

 
 
 
A/B тестирование: добиваться более низкой стоимости конверсии нам помогали постоянные 
ежемесячные A/B тесты креативов и аудиторий. 
 
На каждую группу запросов были созданы уникальные объявления, тестировались заголовки, тексты и 
креативы. В заголовках наилучшим образом показали себя заголовки с такими триггерами как: 
Впервые! 
ТОП 
Хит 2024 
Впервые в России 
Цифры в заголовке 
 

 



 
Стоимость конверсии с этими заголовками была на 100 руб.ниже остальных 

 
 
 
РСЯ –это баннерная реклама, поэтому мы тестировали креативы в следующих вариантах: 
 
-контрастные изображения 
-неожиданное изображение 
-изображение результата 
 
Также была настроена кампания на РСЯ. В качестве таргетинга выбраны ключи из поисковой 
кампании. 

  
 
Наилучшим образом работали контрастные и неожиданные креативы: 



  
 
Конверсионность по полу:  большая доля конвертирующейся аудитории женщины  
 
При запуске выставляли корректировки ставок -100% на тех, кто младше 18 лет и -100% на мужчин, 
чтобы не показывать рекламу нерелевантной и не платежеспособной аудитории.  
 

 
 
Корректировка ставок по возрасту –наилучшим образом конвертируется аудитория в возрасте 35-54, и старше 55 лет, 
поставили на неё повышающую корректировку ставок +10%. На аудиторию 25-34года поставили понижающую 
корректировку ставок -10%, тем самым меньше показывать им нашу рекламу(исключая скликивание), поскольку они мало 
конвертируются. 
 

 
 
 
Долгосрочные интересы аудитории оставляющей конверсии на сайте: в дальнейшем, мы будем 
ориентироваться на эти интересы:  
Подарки и цветы 
Одежда и аксессуары 
Красота и здоровье 
Образование 
Недвижимость 



Строительство, обустройство и ремонт 
 
Так же корректировали ставки на регионы, которые плохо конвертировались. 
 
Настроили Яндекс Метрику и оптимизацию рекламы под нужные нам конверсии. 

 
 
 
В корректировки внесли сегмент отказников -добавление корректировки -100% во все РК: 
Выделив в отдельный сегмент посетителей, находящихся на лендингах менее 15сек. - мы сделали на него 
корректировку -100% в каждой РК, что бы этим пользователям реклама не показывалась. 
 

 
Ретаргетинг 
Для того, что бы: 
-поднять доходимость до бесплатного вебинара 
-вернуть посетивших бесплатный вебинар 
-предложить дополнительный оффер для увеличения продаж дорого и длительного по времени 
принятия решения продукта 
 
Настраивали многоступенчатый ретаргетинг: 

     
 
 



 
 
 
ОПТИМИЗАЦИЯ РЕКЛАМЫ 
 
После запуска начали процесс оптимизации с целью – скорректировать рекламную кампанию таким 
образом, чтобы максимально эффективно расходовать рекламные бюджеты.  
 
Что для этого было сделано: 
 
На Поиске отслеживали статистику по реальным поисковым запросам, минусовали нерелевантный 
трафик.  

  
 
Повышали среднюю позицию показа рекламы 

 
 
Анализировали статистику по CTR объявлений и корректировали тексты по объявления с низким CTR: 
 



 
 
Проводилось A/B-тестирование объявлений для выявления наилучших вариантов креативов 
 
По статистике определяли какие ключи дают нам продажи, а какие расходуют бюджет впустую, 
перераспределяя бюджет на ключи, которые приносят продажи. 
 
в РСЯ: 
Оптимизацию начали после того, как получили 30 первых конверсий 
Установили цену конверсии не менее той, которая отображалась в статистике: была рекомендована 
600 руб, мы поставили 700руб. 
 
Расширили недельный бюджет до 25 000руб.(с установкой ограничения на уровне аккаунта), так же 
следили за тем, что бы не допустить уменьшения баланса аккаунта до суммы менее, чем требуется 
для 3 дней работ.  
 
Исключали показ на нецелевых площадках РСЯ: 

 
 
Тестировали новые креативы 
 

 
 С оптимизацией РК стоимость конверсии плавно снизилась: 
 



    
 
Яндекс отдал приоритет, но при этом оч.дорогими конверсиями(конверсий мало) –остановили это объявление, 
что бы Яндекс отдал приоритет объявлениям которые дают минимальную CPA.  
 

 
 
В целом, в Директ есть возможность получать регистрации в воронку по СPL в районе 200руб. в нише. Но надо понимать, 
что это зависит от целой совокупности факторов, воронка и того, насколько хорошо проработаны боли целевой 
аудитории. 
 
Выводы:  
1.Минимально оптимальный бюджет от 1500/день с НДС 
2.Баланс рекламного кабинета с запасом в 1,5-2 раза(ограничение бюджета лучше от 25т.р/нед.), не 
допуская уменьшения баланса аккаунта меньше, чем достаточного на 3 дня работы всех РК 
3.Минимальное количество ограничений на начальном этапе: на большее гео, с хорошими объёмами 
бюджета, с наименьшими корректировками –для того, что бы получить как можно больше охватов и 
дать возможность обучиться алгоритмам (излишние зажимы скажутся отрицательно) 
4.Оптимизироваться можно по микроконверсиям вовлеченных пользователей, исключая оптимизацию 
только по клику по кнопке.  
5.Первостепенное тестирование таргетингов по ключам и LaL(сегмент похожих пользователей) базы, 
достигших цели, купивших 
6.Глубокая оптимизация по данным Метрики и отчетов геткурса 
7. Постоянное A/B-тестирование креативов и новых аудиторий. Выгорание креативов –ежемесячно 
обновлять (заранее готовить креативы) 
8.Тестирование групп сегментов: с персональными офферами 
- запросы которые вбивает ЦА на поиске 



-Долгосрочные интересы  
-краткосрочных интересов и привычек, сайтов/доменов 
9.Автотаргетинг приносит 70% трафика и продаж, поэтому выделять в отдельную РК 
10.Ретаргетинговые сегменты: многоступенчатый (потоковый/по условиям), базы, сегмента Метрики 
11.Пакетное тестирование креативов 
 
 
 
 
Клиент доволен  результатом, работа над оптимизацией продолжается. 
 

 

 
Вы можете связаться со мной в любое 
время 
 
Специалист по контекстной рекламе 
Галина Ладяшкина 
+ 7 (920)-030-84-14 
Tg.: @LadGalina 
Директолог. Таргетолог. Маркетолог с 
15-летним опытом 

 
 
 
 

https://t.me/LadGalina
https://lad-galina.ru/
https://lad-galina.ru/

