
Рекламная кампания для мероприятия



Вводные данные

Клиент

галерея интерьеров

“Твинстор”

привлечь как можно больше

посетителей и потенциальных

покупателей на мероприятие

Артвесна

женщины, мужчины

20-60 лет

Москва

дизайн интерьера

Задача Аудитория Интересы

Задачи

1 2 3Информировать Привлечь внимание Удержать аудиторию



Подготовка

Интересы

АУДИТОРИЯ А АУДИТОРИЯ Б АУДИТОРИЯ В

Видеоролики и сториз

с приглашением

на мероприятие

от спикеров фестиваля

Изображения

с фотографиями спикеров

фестиваля

Гифы и видеоролики

на основе прошлого

мероприятия

Женщины/мужчины 20-60 лет,

указавшие в соцсетях сферу

занятости дизайн и близкую

к дизайну интерьеров

Пользователи соцсетей, которых

удалось идентифицировать

через имеющуюся в наличии

базу контактов дизайнеров

интерьеров.

Пользователи соцсетей,

похожие на аудиторию (LookAlike)

которую удалось идентифицировать

через имеющуюся в наличии

базу контактов дизайнеров

интерьеров.



Ход рекламной кампании

Вывод

Оптимизировали рекламную кампанию

на Facebook и Instagram, и снизили стоимость

за клик с последующим отключением

более дорогостоящего канала привлечения

ЦА на сайт.

МЫ ЗАПУСТИЛИ НЕСКОЛЬКО

РЕКЛАМНЫХ КАМПАНИЙ

В СОЦ. СЕТЯХ:

       FACEBOOK

        INSTAGRAM.

ПО ИТОГАМ ТЕСТОВОЙ НЕДЕЛИ

МЫ ПОТРАТИЛИ 2 500 Р

       FACEBOOK (19,5 Р / КЛИК)

       INSTAGRAM (25,6 Р / КЛИК)

ЗАПУСТИЛИ РЕКЛАМНУЮ

КАМПАНИЮ В ЯНДЕКС.ДИРЕКТ

ЗАПУСТИЛИ

E-MAIL РАССЫЛКУ



Instagram
Примеры рекламных

объявлений:



Instagram / Facebook

Скриншоты из рекламного кабинета.

Рекламные кампании после теста.

Можно отметить, что лучше всего сработала реклама в сториз,

самый кликабельный пост- лекция Екатерины Бессоновой



Instagram
Усиление постов



Facebook
Скриншоты примеров постов



Яндекс.Директ

Директ - стабильно работающий инструмент. 

Лучший результат - ретаргетинг на сайт



Яндекс.Директ



E-mail
рассылка
как дополнительный

инструмент информационного

воздействия. Результаты

спорные, статистика открытий

прошедшей РК говорящая.

За полугодовой период

- это лучшие показатели

открытой рассылки. 



Итоги и результат

Всего мероприятие

посетило:

350 ЧЕЛОВЕК

Средняя стоимость

пришедшего человека: 

120,5 р

Зарегистрировалось:

620 ЧЕЛОВЕК

Средняя стоимость

заявки: 

68 р

Всего потрачено

на рекламную

кампанию:

42 205 р. (с учетом НДС) В целом, компании настроены хорошо.

Средняя цена клика в соц. сетях - 18,9 рублей.

В директе можно отметить высокую глубину

просмотра страницы, что говорит об

актуальности информации и высокой

заинтересованности посетителей.


