
Как работа с аудиторией помогла 
получить CPL в 8 раз ниже KPI — кейс 
официального дилера BMW в 
Краснодаре 

О проекте 

Клиент: Официальный дилер BMW Атлас Краснодар 

Цель: получать заявки на тест-драйв BMW X3 и BMW X5. 

География: Краснодарский край минус Сочи. 

Формат рекламы: таргетированная реклама в Facebook и Instagram. 

Как всё начиналось 

Рекламу в соцсетях настраивали с нуля. Таргетировались на жителей 

Краснодарского края, за исключением города Сочи, так как там есть свой 

официальный дилер BMW. 

Рекламу в Facebook Ads настроили по соцсетям (Facebook и Instagram), делали 

ставку на лид-формы и рекламу с целью «Конверсии». Тестировали различные 

плейсменты, в итоге оставили только ленту новостей и строиз в Instagram.  

Аудиторию разделили на следующие сегменты: 

 



Изображения и тексты для рекламных объявлений были предоставлены 

клиентом, так как они согласовывались импортёром BMW Россия. 

 

Примеры рекламных креативов 

Сконцентрировались на лид-формах.  

 

Пример лид-формы в Instagram 

На первом этапе мы получили 10 заявок с таргетированной рекламы. И получили 

обратную связь от клиента, что много контактов не доступны и сделок не 

случилось.  



Второй этап работы: перезапуск 

Мы установили пиксель Facebook на сайт клиента, 
запустили ретаргетинг на тех, кто посещал нужные 
нам страницы сайта с описанием моделей X3 и X5. 

Отсегментировали аудитории и сократили таргетинг 
только теми, кто интересуется автомобилями BMW и 
конкурентами.  

 

А также изменили лид-форму, добавив 
дополнительный вопрос. 



  

Пример новой лид-формы в Instagram 

Что в итоге 

Мы получили 84 заявки, с дозвоном 95%.  

Средняя цена заявки как в Facebook Ads составила всего 272,86 рублей 

 


