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ОПРЕДЕЛЕНИЕ

• РЕТАРГЕТИНГ, ИЛИ РЕМАРКЕТИНГ, ЭТО СПОСОБ ОБРАТИТЬСЯ К АУДИТОРИИ ПОСЛЕ ОНЛАЙН- И/ИЛИ 
ОФЛАЙН-КОНТАКТА. ОН ПОЗВОЛЯЕТ ПЕРСОНАЛИЗИРОВАТЬ КОММУНИКАЦИЮ С ПОЛЬЗОВАТЕЛЕМ 
В ЗАВИСИМОСТИ ОТ ЕГО ПРОШЛЫХ ДЕЙСТВИЙ НА САЙТЕ ИЛИ В МАГАЗИНЕ. 

• НАПРИМЕР, ТЕХ, КТО ПОЛОЖИЛ ТОВАР В КОРЗИНУ, НО ТАК И НЕ КУПИЛ — МОТИВИРОВАТЬ 
СКИДКОЙ, А ТЕМ, КТО ПОКУПАЕТ У ВАС РЕГУЛЯРНО — РАССКАЗАТЬ О НОВИНКАХ.



ТРИ КИТА УСПЕХА РЕТАРГЕТИНГА

Точная сегментация 
аудитории по этапам 
воронки продаж

Правильная 
настройка 
кампаний

Продуманные тексты



ТИПЫ ДАННЫХ ДЛЯ РЕТАРГЕТИНГА



МЕХАНИЗМ СБОРА ДАННЫХ О ПОЛЬЗОВАТЕЛЯХ:
КРИПТА

• КРИПТА – ЭТО ТЕХНОЛОГИЯ, КОТОРАЯ ПОЗВОЛЯЕТ ВЫЯВИТЬ ВАЖНЫЕ ДЛЯ РЕКЛАМОДАТЕЛЕЙ ХАРАКТЕРИСТИКИ 
ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ, НАПРИМЕР ИХ ВОЗРАСТ, ДОХОД И ИНТЕРЕСЫ, РАЙОН ГОРОДА, В КОТОРОМ ОНИ ЖИВУТ. 

• КАК ОПРЕДЕЛЯЕТ ПОЛЬЗОВАТЕЛЯ НА РАЗНЫХ УСТРОЙСТВАХ

КАЖДОЕ УСТРОЙСТВО И БРАУЗЕР, КОТОРЫМ ЧЕЛОВЕК ПОЛЬЗУЕТСЯ ДЛЯ ВЫХОДА В ИНТЕРНЕТ, ИМЕЕТ СВОЙ 
УНИКАЛЬНЫЙ ИДЕНТИФИКАТОР. КРИПТА УМЕЕТ ОПРЕДЕЛЯТЬ, ЧТО ВСЕ ЭТИ ИДЕНТИФИКАТОРЫ ПРИНАДЛЕЖАТ 
ОДНОМУ ПОЛЬЗОВАТЕЛЮ ПО СХОЖЕСТИ ЕГО ПОВЕДЕНИЯ НА РАЗНЫХ УСТРОЙСТВАХ ИЛИ ПО БОЛЕЕ ТОЧНЫМ 
ФАКТОРАМ, НАПРИМЕР ИСПОЛЬЗОВАНИЮ ОДНОГО И ТОГО ЖЕ ЛОГИНА. ТАКЖЕ УЧИТЫВАЕТСЯ, ЧТО ОДНИМ 
УСТРОЙСТВОМ МОГУТ ПОЛЬЗОВАТЬСЯ СРАЗУ НЕСКОЛЬКО ЧЕЛОВЕК, НАПРИМЕР ЧЛЕНЫ СЕМЬИ ИЛИ КОЛЛЕГИ. 
ТАК КРИПТА СОСТАВЛЯЕТ БОЛЕЕ ПОЛНЫЙ ПОРТРЕТ ПОЛЬЗОВАТЕЛЯ.



«ВЫХЛОП» ОТ РЕТАРГЕТИНГА ПО ИНДУСТРИЯМ



ПРАКТИЧЕСКИЕ СОВЕТЫ



• РАБОТАЙТЕ С ПОЛЬЗОВАТЕЛЯМИ НА КАЖДОМ ЭТАПЕ ВОРОНКИ

ИНДИВИДУАЛЬНЫЙ ПОДХОД К КЛИЕНТУ — ЗАЛОГ ЭФФЕКТИВНОЙ КОММУНИКАЦИИ. ВЫДЕЛИТЕ 
ОТДЕЛЬНЫЕ ГРУППЫ ПЕРСПЕКТИВНЫХ ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ ПО РАЗНЫМ ПРИЗНАКАМ, ЧТОБЫ ДОНЕСТИ 
ДО КАЖДОЙ ИЗ НИХ АКТУАЛЬНОЕ СООБЩЕНИЕ.
• ПОВЫШАЙТЕ СТАВКИ НА «ГОРЯЧИХ» ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ

РЕКЛАМНЫЕ КАМПАНИИ ВСЕГДА НУЖНО ДОПОЛНЯТЬ РЕТАРГЕТИНГОМ. ДЛЯ БОЛЬШИНСТВА БИЗНЕСОВ 
НОВЫЙ ТРАФИК В СЕТЯХ — «ХОЛОДНЫЙ» И НЕ ГОТОВ КОНВЕРТИРОВАТЬСЯ СРАЗУ. В СРЕДНЕМ 
ПОЛЬЗОВАТЕЛЮ ТРЕБУЕТСЯ 3-4 ВИЗИТА НА САЙТ ДЛЯ СОВЕРШЕНИЯ ПЕРВОЙ ПОКУПКИ



СЕГМЕНТАЦИЯ ПО ВОРОНКЕ



• НАСТРАИВАЙТЕ LOOK-ALIKE ПО БОЛЕЕ ВОВЛЕЧЕННОЙ АУДИТОРИИ

ВОЗЬМИТЕ СВОЮ САМУЮ ЛОЯЛЬНУЮ И ПРИБЫЛЬНУЮ АУДИТОРИЮ И ПОПРОБУЙТЕ СОЗДАТЬ 
НА ЕЁ ОСНОВЕ СЕГМЕНТ ПОХОЖИХ ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ (LOOK-ALIKE) В ЯНДЕКС.АУДИТОРИЯХ

• ПРЕДСТАВЬТЕ ПОВЕДЕНИЕ СВОЕГО ПОЛЬЗОВАТЕЛЯ

- ПОПРОБУЙТЕ РАССЧИТАТЬ МОМЕНТ, КОГДА ПОЛЬЗОВАТЕЛЮ МОЖЕТ ПОНАДОБИТЬСЯ ВАШ ТОВАР. 

- РАССЧИТАЙТЕ ПЕРИОД УГАСАНИЯ ИНТЕРЕСА К ВАШЕМУ ТОВАРУ.  

- ЭКСПЕРИМЕНТИРУЙТЕ С ПОКАЗАМИ. 



И НАКОНЕЦ

• ПИШИТЕ ОТДЕЛЬНЫЕ ТЕКСТЫ ДЛЯ КАЖДОЙ 
АУДИТОРИИ

ВАРЬИРУЙТЕ ТЕКСТЫ В ЗАВИСИМОСТИ 
ОТ МЕСТОПОЛОЖЕНИЯ ПОЛЬЗОВАТЕЛЯ. 
НАПРИМЕР, ВЫ РЕКЛАМИРУЕТЕ КОФЕЙНЮ 
С ЗАВТРАКАМИ В АЭРОПОРТУ. С ПОМОЩЬЮ 
ГЕОСЕГМЕНТОВ В ЯНДЕКС.АУДИТОРИЯХ 
ВЫДЕЛИТЕ АУДИТОРИЮ, 
КОТОРАЯ НАХОДИТСЯ В АЭРОПОРТУ 
В ДАННЫЙ МОМЕНТ. С КОФЕЙНЕЙ У ДОМА – 
НАОБОРОТ.



Спасибо за внимание


