


Digital Strategy



Performance Brand

1. Context  
2. Target 
3. Native ads 
4. e-mail

1. Media banners + RTB 
2. SMM 
3. PR 
4. Video, reach media, special, etc

1. Фокус на целевом действии 
или продаже  

2. Максимальное 
таргетирование  

3. Поддается прогнозам 
4. Ремаркетинг и глубинные 
бизнес показатели - ROI, 
CAC, LTV, ARPU и тд

1. Увеличение знания и 
узнаваемости 

2. Работа с имиджом и 
сарафанным радио   

3. Не поддается прогнозам 
4. Увеличивает брендовые 
запросы

Сравнение каналов



Омниканальность



Воронка продаж





Омниканальность

Контекст Таргет



Омниканальность

ВК FB + Insta MyTarget
(Одноклассники + Мой мир)



Таргетированная реклама это

Постоянный и безжалостный 
….



A/B тест:
аудиторий 
креативов
текстов

таргетированная реклама это



Две стратегии SMM

Через группу

1. Захватили пользователя и 
дальше не тратимся на его 
привлечение  

2. Пользователь куда как более 
лоялен, что сказывается на 
конверсии 

3. Хуже считается чем второй 
вариант 

4. Группа в соц сетях не = CRM 
5. Дарите клиентов конкурентам

Сразу на сайт

1. Постоянное тестирование каналов 
трафика 

2. Более прозрачная аналитика 
3. Зачастую дешевле 
4. Более «холодные» клиенты 
5. Сложно донести УТП



Форматы рекламы



Тизеры



Промо



Карусель



Как с Церебро дела?
1) Парсим сообщества-конкурентов по

ключевому запросу (театр = театр
в названии);

2) Активная аудитория (3 вовлеченности
за 30 дней последние);

3) Друзья активной аудитории и
конверсионных источников;

4) Анализ подписок аудитории сообщества
проекта;

5) Поиск постов нужной тематики и сбор их
аудитории.



Ключевые форматы рекламы



Баннеры



Вовлечение



Хитрое



Ключевые форматы рекламы



Баннеры



Stories 



Facebook + Instagram



Ключевые форматы рекламыФорматы рекламы



Баннеры



1) Сочные, яркие фотографии вашего продукта;
2) Коротко и просто донести мысль в объявлении;
3) Постараться перейти в глаголам. Не «Парк Виртуальной реальности»,

а «Погрузим в Виртуальную реальность»;
4) Если скидка – то мотивированная;
5) Как можно меньше цифр текстом;
6) Цены на объявлениях;
7) Тестирование заголовков и креативов. 3 заголовка * 3 креатива = 9 вариантов;



Путь:
1) Задаем конверсию лендинга с источников трафика;
2) Планируем клики в сутки;
3) Рассчитываем клики на месяц (или обговоренный срок);
4) Прогнозируем цену клика;
5) Клики умножаем на цену клики – получаем бюджет;
6) Конверсию умножаем на количество кликов – получаем кол-во лидов (=заказов);
7) Бюджет делим на лиды – получаем CPO (цена за 1 лида);
8) Дальше рассчитываем бюджет с НДС, прибыль, ROI, все как надо -



Данные за весь период, за исключением первых дней без электронной коммерции.

Источник 
трафика Источник трафика: детально Коментарий к каналу

Расход, 
руб.

Пришло 
посетителей на 
сайт

Куплено 
билетов, шт.

Доход, 
руб.

Прибыль 
(Доход-
Расход), 
руб.

Рентабельно
сть (Доход/
Расход)

Яндекс Общий с 29.03-19.04 51764 8350 154 542500 490736 948,03%

Google Общий с 29.03-19.04 15976,59 4324 72 250738 234761,41 1469,41%

   67740,59 12674 226 793238 725497,41 1070,99%

Вовлеченность пользователей по кампаниям

Context case



Валерий Курземнек
Специалист по таргетированной 

рекламе

Кто мы?

Александр Фирсин
Специалист по контекстной рекламе

Колос Кирилл
Генеральный директор

Полкунов Максим
Коммерческий директор

Васильев Дмитрий
Технический директор

Ульяна Шильдер
Контент-маркетолог

Акшин Рагимов
Разработчик

Сергей Пшенников
Account-менеджер



Кейсы

https://weekendagency.ru/cases 

https://weekendagency.ru/cases


Блог

https://weekendagency.ru/blog  

https://weekendagency.ru/blog


Пишите и звоните нам! 
Мы знаем где найти вашу целевую аудиторию 

kk@weekendagency.ru  
8 (966) 380-01-07 

Кирилл

Агентство выходного дня 
Мы работаем пока вы отдыхаете


