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Какие инструменты использовать
для формирования идеального медиа-сплита.
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Тренды рекламных каналов в кризис

Общее падение рекламных расходов на 53% за последние 3 недели
по отношению к тем же неделям прошлого года

2019

2020



Что нужно знать перед принятием решений,
чтобы не обанкротить компанию?





Матчинг сделок < 50%

Сквозной отчет по рекламным каналам

Отключаем контекст?



Матчинг сделок < 50%

Сквозной отчет по рекламным каналам

Отключаем контекст?



Матчинг сделок < 50%
Последнее обращение



Матчинг сделок < 50%
Линейная на обращениях



Линейная на всех касаниях
Матчинг сделок < 50%



Матчинг сделок < 50%
Линейная на всех касаниях
+ ROPO эффект



Сквозной отчёт по рекламным каналам с нормальным матчингом

А если бы отключили?



Сквозной отчёт по рекламным каналам с нормальным матчингом

А если бы отключили?



Сквозная аналитика
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реклама

Площадки Доля рекламных 
расходов

Бюджет факт Конверсия в визит
в офис продаж

Конверсия
в продажу

ROI Сумма договоров
купли-продажи

Эффективность соцсетей на заре







Повышение эффективности рекламы в соцсетях

Передача
целевого

лида



Facebook
реклама

6.06 1 516 021.77
- 5.44% + 78.31% + 65%- 230 034 - 20% + 62%

2.04 72.77 165.12 25 033 261.05

Площадки Доля рекламных 
расходов

Бюджет факт Конверсия в визит
в офис продаж

Конверсия
в продажу

ROI Сумма договоров
купли-продажи

 Эффективность соцсетей при автоматизации обработки обращений 



389 звонков в день одним оператором

23-45% в подтверждение интереса лида 

18,1% в состоявшуюся встречу

4,7% в продажу

Повышение эффективности рекламы в соцсетях

VS

х3 по рынку

среднее по рынку

х2 по рынку

х2 по рынку



План / Факт



Правильное медиапланирование



Модели атрибуции



Модели атрибуции 



Цепочка перетеканий по каналам 



Когортный анализ



Цикл сделки

99,1  
средний цикл сделки, НДВ, Эконом

77,3  
до посещения офиса, НДВ, Эконом

Реклама на транспорте

Листовки/флаеры

Радио

Пресса

Реклама в соцсетях

ТВ

Медийка

Лидогенерация

Электрички

Online видео (OLV)

Реальный трафик

SEO

Наружка

Контекст

Базы недвижимости

Программатик

Рассылки

Соцсети органика

60 дней0 дней 120 дней 180 дней 360 дней





Когортный анализ медийного размещения



Диаграмма перетеканий между объектами



Перетекание между объектами интереса клиента
на разных этапах воронки

Звонил интересовался 
одним объектом, приезжал 
в офис продаж на второй 
объект, купил третий



рост продаж по итогам планирования 3 месяцев
с учетом моделей атрибуции на полной воронке

+160%

Правильное медиапланирование

СТАЛО



Плечо метрики



Стратегия оптимизации

Что будем оптимизировать?
500 000 2500 20000,5 % 35 % 10 % 3,5 1 750 000 5 000 000 186

Ун.
пользователей

CR в 1-ю
покупку

Сделок Средний
чек

Издержки Доход с
пользоват.

Стоимость 1
пользоват.

Расходы Выручка ROI



Стратегия оптимизации — V1

500 000 2500 20000,5 % 35 % 10 % 3,5 1 750 000 5 000 000 186 %

Ун.
пользователей

CR в 1-ю
покупку

Сделок Средний
чек

Издержки Доход с
пользоват.

Стоимость 1
пользоват.

Расходы Выручка ROI

1 000 000 5000 20000,5 % 45 % 10 % 4,5 4 500 000 10 000 000 122 %

- 2 750 000 +5 000 000



Стратегия оптимизации — V2

500 000 2500 20000,5 % 35 % 10 % 3,5 1 750 000 5 000 000 186 %

Ун.
пользователей

CR в 1-ю
покупку

Сделок Средний
чек

Издержки Доход с
пользоват.

Стоимость 1
пользоват.

Расходы Выручка ROI

500 000 5000 20001 % 17,5 % 20 % 3,5 1 750 000 10 000 000 475 %

+5 000 000+0,5 %



Стратегия "Плечо метрики" 

1 000 000 5000 20000,5 % 45 % 10 % 4,5 4 500 000 10 000 000 122 %

- 2 750 000

500 000 2500 20000,5 % 35 % 10 % 3,5 1 750 000 5 000 000 186 %

Ун.
пользователей

CR в 1-ю
покупку

Сделок Средний
чек

Издержки Доход с
пользоват.

Стоимость 1
пользоват.

Расходы Выручка ROI

500 000 5000 20001 % 17,5 % 20 % 3,5 1 750 000 10 000 000 475 %

+5 000 000

+5 000 000

+0,5 %



Автоматический контроль отклонений
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Динамика расхода рекламного бюджета
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Ресурсы кол-центра и офисов продаж фиксированы

Соотношение расхода в 1-ой и второй половине
месятца: х1,6 — 4 раза

Так у большенства рекламодателей во всех рекламных
системах — разогрев аукциона в конце каждого месяца

При равномерном использовании бюджета —
конверсия в сделку выше в 2, 43 раза
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Автоматический контроль отклонений

Простой Аврал



SMS/MMS
чт, 23 нояб., 12:47

!
Smartis

С текущими темпами план
по продажам будет выполнен
на 67%.
Посмотреть отчёт План/факт
по продажам



Smartis

6:55

Стоимость обращений 
превысила 10 000 P, 
примите меры по 
оптимизации рекламы.
Посмотреть отчёт 
Стоимость
обращений по 
площадкам



Автоматический контроль отклонений

Все
бизнес-показатели
у вас в кармане



Запишитесь на 15-минутную консультацию – 
аудит вашей сквозной аналитики по нашему чек-листу. 

Прием заявок только сегодня 
get@smartis.bi



Игорь Балашов, CEO, Co-founder 
+7 499 938-90-73   |   igor@smartis.bi   |   smartis.bi

Используйте сквозную аналитику
для достижения бизнес-задач


