
Итак, представляю вашему вниманию мой кейс по аудиту.

Точка А - пришла на аудит проекта в B2B, где были плохие показатели по конверсии и
CPA.

Точка Б:

Lead cost снизилась в 2 раза

MQL cost снизилась в 2 раза

Client cost снизилась в 4 раза!

Этапы работы:

Был проведен детальный анализ по всем срезам:

1. Как настроены инструменты аналитики, ключевые события и их передача
2. Настройка сегментов и аудиторий
3. Настройка рекламных кампаний / типы РК
4. Ведется ли оптимизация, есть ли корректировки
5. Кластеризация групп и релевантность объявлений
6. Реклама в сетях и таргетинги
7. Ремаркетинг



Итого по каждому пункту были выделены “дыры” и даны рекомендации на оптимизацию
и улучшение РК.

у клиента был штатный сотрудник, поэтому было проведено обучение сотрудника и дан
план задач на внедрение в РК Яндекса.

В результате, после внедрения всего плана были получены отличные результаты!



в течение первого месяца (на этапе внедрения, но еще не отработки всего месяца (март),
наблюдался рост Лидов, и снижение CPA, при этом цена MQL еще не снизилась. Но через
месяц после внедрения всех рекомендаций мы получили след цифры:

Клиент очень доволен, переходим на длительное сотрудничество!


