
Снизить CPL в 3 раза за два месяца 
при продвижении автодилера в 
регионе.  
В марте 2024 года обратился клиент 
дилерскии  центр HAVAL ТСК Мотор в 
Кирове.  

Основной запрос был снизить цену лида и увеличить поток клиентов.  

Автомобили относятся к товаром с долгим циклом принятия решения о 

покупке. Сначала потенциальные клиенты оценивают рынок, смотрят 

автомобили у дилеров и на вторичном рынке, сравнивают предложения.  

Кроме того автомобили отличаются высокой стоимостью. 

Цели продвижения и механика 

Мы стремились привлечь максимальное количество пользователей на сайт 

для отправки заявок на тест-драйв и trade-in. Эффективность кампаний 

оценивали по стоимости лидов — она не должна была превышать показатели 

прошлых кампаний (2500-2600 рублей). 

Для продвижения в социальной сети Вконтакте мы использовали 2 формата: 

 Продвижение сайта 

 Лид-формы с возможностью оставить контактные данные напрямую 

Также на сайт был установлен пиксель Вконтакте. 

Запуск рекламы 

Кампания по продвижению сайта состояла из 7 объявлений. На уровне 

каждого объявления мы задали таргетинги в зависимости от рекламируемой 

модели автомобиля, ГЕО везде было общее – Кировская область.  

5 объявлений на новую аудиторию: 

 Группа новый Jolion  



 Группа тест-драйв 

 Группа HAVAL M6 

 Группа общий пост с выгодой 

 Группа товарная галерея 

В каждой группе было задано 3 варианта условий таргетинга: 

 На интерес к покупке нового автомобиля по маркам-конкурентам 

 На ключевые слова (например, «купить haval jolion») 

 На группы автодилеров-конкурентов + новостные паблики Кировской 

области. 

 

 

Примеры объявлений вконтакте 

2 объявление настроили на ретаргетинг по пикселю: 



 Группа ретаргетинг новый Jolion 

 Группа ретаргетинг F7x 

 

 

Примеры объявлений вконтакте 

Также мы запустили 2 кампании на лид-формы: заявка на покупку 

автомобиля с выгодой и тест-драйв нового Jolion.  

Каждая кампания включала 3 группы, в которых использовались таргетинги 

по широкому соц. дему (М, Ж от 25 до 60 лет. Кировская область): 

 группа 1: широкий соцдем + таргетинг по интересам к покупке 

атомобиля по маркам; 

 группа 2: широкий соцдем+ таргетинг по ключевым словам 

 группа 3: широкий соцдем + таргетинг по группам конкурентам + 

новостным пабликам Кировской области 



 

 

Примеры объявлений вконтакте лид-формы 

Для продвижения разработали несколько креативов с фокусом на выгодные 

предложения на покупку, возможность провести бесплатный тест-драйв и 

выгоды при сдачи автомобилей в trade-in.  

По итогам первого месяца работы мы получили снижение CPL в 2 раза. С 

2500 до 1247,13 рублей. 



Мы оценили эффективность рекламных кампаний и оптимизировали 

рекламные расходы и количество объявлений. С апреля мы оставили обе 

кампании, но сократили условия таргетинга (почти везде убрали ключевые 

слова, сократили количество групп-конкурентов), а также добавили трафик 

на группу вконтакте, предварительно сделав чат-бот для быстрого 

консультирования по заказам.  

 

 

Чат-бот для группы Вконтакте 

Итоги 

При оценке результатов продвижения мы ориентировались на среднюю 

стоимость заявки. Она оказалась на уровне 858 рублей, что в 2,9 раз ниже, 

чем в старых кампаниях в феврале. 



 

 

 

Широкие вариации таргетингов позволили провести достаточно крупное 

тестирование, что позволило выделить удачное сочетание таргетингов, 

которое мы планируем масштабировать и улучшать в дальнейшей работе. 

 


