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Рекламные решения Google, работающие на 
принципах машинного обучения

- Интеллектуальное назначение ставок - Smart Bidding - Оптимизатор 
конверсий, ROAS

- Оптимизация креатива и рекомендательный движок в 
динамических баннерах

- Динамические Поисковые Объявления - Dynamic Search Ads
- Умные кампании для контекстно-медийной сети - Smart Display 

Campaigns
- Универсальные кампании для продвижения приложений
- Аудиторные таргетинги - такие как Похожие аудитории или Life 

Events
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Правильные данные

Правильные конверсии

Первое правило успешной автоматизации
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Примеры конверсий для автоматизации
- Продажа товара или услуги на сайте, заполненные заявки - тег Ads или 

импорт из Google Analytics
-

- Телефонные звонки (свыше определённой длительности) - звонки-
конверсии в Ads или импорт из других систем через Google Analytics

-

- Глубокие конверсии (оплаченные покупки, одобренные заявки) или 
продажи в магазинах - в Google Analytics или через Импорт офлайн 
конверсий (рекомендуется регулярная/ежедневная загрузка) 

-

- Другое: установки приложений, конверсии в приложениях, 
микроконверсии 
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Интеллектуальное назначение ставок
Учет множества сигналов в ходе аукциона

Smart Bidding

ОС Объявление

Поисковый 
партнер

Фактический 
запрос

Язык

Приложение БраузерКомбинации 
из 

2 и более 
сигналов 

12:00 
МСК

МестоположениеСмартфон

Список
ремаркетинга

Ручные ставки

Ставка
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Продукт 1 
(B2C)

25%

Источник: внутренние данные Google

Сбербанк на четверть увеличил число 
заявок при помощи автоматизации 
управления ставками на поиске Google

0%

Продукт 2 
(B2C)

15%

15%

Продукт 3 
(B2B)

24%

7%

рост количества заявок

уменьшение стоимости 
заявки

рост количества заявок

уменьшение стоимости 
заявки

рост количества заявок

уменьшение стоимости 
заявки
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Рекомендации по работе с оптимизатором конверсий

- не усложняйте жизнь Оптимизатору - используйте для управления 
ставками не более одного типа конверсии в аккаунте

-

- не “душите” кампании низким tCPA - старайтесь ориентироваться 
на максимизацию прибыльности

-

- бюджет должен быть достаточным - не менее 10 tCPA, лучше 50 
tCPA - кампании не должны быть ограничены бюджетом

-

- важное правило - не меняйте резко ставки CPA (более, чем на 20% 
за период обучения = ±100 конверсий)



Всё начинается с лендингов: 
делайте хорошие лендинги, тестируйте их, 
оставляйте лучшие и конверсия вырастет!
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Before – Показ одной акции 
в нечитаемом для 

мобильного устройства 
формате

After – Вывод до 5 
действующих на товар 
акций с возможностью 

увидеть краткое описание

+0,8%
Conversion 

rate

Кейс М.Видео: представленность акций в карточке товара
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Before – На первом экране 
выводится неполное 
изображение товара

After – Доступ к 3d, видео и 
всем изображениям на 
первом экране, свайп 

изображений

+0,6%
Conversion 

rate

Кейс М.Видео: тестирование изображений товара

+9,7%
Time on page
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Before –Нет акцента на 
основном действии

After – акцент на 
добавлении товара в 

корзину, доступ ко всем 
типам информации на 

втором экране

-24%
Exit Rate

Кейс М.Видео: тестирование акцентов и доступа к информации

+1,2%
Conversion 

rate



Confidential + Proprietary

Before –На первом экране 
много лишней информации, 

но при этом не видно 
состав заказа

After – убраны 
отвлекающие элементы, 
вся важная информация 

расположена на 1-м 
экране

+1%
Av.check

Кейс М.Видео: расположение элементов внутри корзины

+2,3%
Conversion 

rate
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Before – отдельные поля 
для авторизации по 
телефону или email, 
отсутствие акцентов

After – автоматическое 
определение типа 

авторизации, объяснение 
преимуществ авторизации

+2,7%
Conversion 

rate

Кейс М.Видео: тестирование вариантов авторизации











Символ статистической значимости



Если вы хотите больше продавать, 
обратите внимание на пользователей, 
которые у вас чаще и больше 
покупают! 

А теперь таргетируйте рекламу на них!
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CRM
Сгруппированные 

по UserID 
пользователи
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CRM
Сгруппированные 

по UserID 
пользователи
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Сегменты/аудитории 
ремаркетинга 

отранжированные по 
RFM



Коэффициент конверсии
+27%

ROI
+14%

Динамический ремаркетинг 
с сегментацией на основе 
CRM данных



Берём от Google Ads всё: проверенные способы 
повышения эффективности рекламы

- Правильные/качественные конверсии и 

автоматизация ставок

- Тестируйте разные варианты стратегий и страниц

- Сегментируйте аудитории ремаркетинга по RFM



Спасибо за внимание!

Спрашивайте вопросами прямо сейчас, 
и я отвечу ответами!


