
План работ на Яндекс Рекламу
для B2B бизнеса.



Стратегии

 -Как основную стратегию используем: Общее количество показов
рекламы.  
Время в выдаче и позиции в поиске. 

-Показатели KPI- доля рекламных расходов.



Подробнее о стратегии
Подробнее о стратегиях
Основная задача- поиск клиентов с высоким чеком. 

Для достижения этих показателей мы используем максимально «узкую»  
и сегментированную семантику в поисковой выдаче.  
Так-как ниша визуальная и есть очень большой цикл принятия решения, 
используем это для ретаргетинга. Выстраиваем цепочку коммуникации через
контент. Не просто реклама продукта, а используем формат
информирования, через статьи, новые макеты проектов, информационный
контент о компании. 

Распределение бюджета 80/20 (Основная РК/Ретаргетинг)



Метрики
Метрики
• За основную метрику берем ДРР.(доля рекламных расходов) 
Все показатели ниже не имеют значения, так как мы ищем больших
заказчиков, соответственно и в анализе нас интересует только расход
относительно прибыли. 
Берем в учет только чистоту трафика в поиске. 
Стоимость клика, CTR, цена конверсии в данной стратегии не имеет
смысла, так как опираясь на эти данные можно отключить целевые
направления трафика, которые приносят клиентов. 

• Период оценки трафика: от 6 месяцев.





Также пример в одном из проектов,  
где более дорогое спецразмещение  
дает трафик дешевле позиций ниже.

И еще один пример из моего видео-кейса в блоге
Можно наглядно убедится в эффективности стратегии 

на примере рекламы для завода.

https://max.ru/c/-70945353951839/AZyFlBkUHlQ

