
Отчет по фб.



Хотел бы поделиться с вами 
аналитикой по рекламным компаниям
•Возьму за точку отчета февраль месяц когда проблемы с 
фейсбуком удалось побороть и уже были в наличии 
креативы и возможность оптимизироваться за конверсию.



•Румыния – показы: 227 299 

• Клики – 2268

•Просмотры целевых страниц – 934

•То есть потеряли <50% трафика и соответственно денег 
• а это 18к рублей.

Далее сухой статистики





Протестированные плейсменты



Устройства и платформа



•За 2000 заходов на сайт и не получив не 1 продажи, такое 
положение дел начало вызывать вопросы.

•Решил протестировать аудитории без сайта на широкой и в 
таргете по креативам
•Цена за лид была
около 300р. 

•После анализа и сегментаций аудитории цену лида удалось 
бы снизить.



• Так как с лидами работать у нас не выйдет. 
Поставил задачу по максимальной низкой цене для бизнеса привлечь 
пользователя.

• В данный момент цена клика и просмотра страницы выходит в 
КОНВЕРСИОННОЙ компании на европейской стране 9 р –клик , 13 – 
просмотр страниц

• При достаточно приемлемом ctr на креативах.



Что нам дают рекламные компании 
сейчас

•Это просмотр контента на сайте – верхний этап воронки
обходится в +- 100р

•Добавление пользователем товара в корзину , платим за это 
400-500р. Ctr и конверсия яудовлетворительные– это 2.27-2.3%

•Трафик считаю целевой и заинтересованный в креативе



Воронка на фейсбуке 

• В данный момент используем следующие воронку для оптимизации а это

То есть

1 просмотр страниц

2 каталог

3 чекаут

4 пурчейз



•Использовалась стратегия использовать широкий пул 
аудиторий 
выбрать сегмент получивший наибольший отклик и работать 
с ним улучшая показатели. В данный момент не имея лидов 
или покупок считаю не совсем целесообразно использовать 
слепое сегментирование так как это повысит стоимость 
трафика. Пока не до конца оптимизирована площадка.

•Из за потерь трафика целевые показатели нам обходятся 
дороже 
на 30-40%.



В разработке

•Создания креативов и месседжей для рекламных компаний и 
уже под них подбирать таргеты и аудитории. Сконверчивая 
аудитории в продажи.

•Работать над снижением стоимости целевых и важных для 
бизнеса показателей.






