
Перформанс-кампания
для сети клиник ЦМРТ

Кейс



Когда рекламная кампания работает давно, кажется, что ничего 
нельзя улучшить. Все корректировки ставок протестированы, 
стоимость привлечения лида и пациента бьётся с экономикой, 
конверсия сайта держится на хорошем уровне. Однако клиент 
может пересчитать юнит-экономику и задать новые KPI 
по рекламе.

С такой ситуацией мы столкнулись с сетью клиник ЦМРТ. Клиент 
нанял нового директора по цифровому развитию. Тот пересчитал 
юнит-экономику, увеличил план продаж и снизил целевой ДРР. 

В этом кейсе мы рассказываем как перестраивали рекламу, чтобы 
дотянуться до обновленных KPI.

Описание



ЦМРТ - сеть клиник, которая специализируется на лечении 
позвоночника, суставов и нервной системы.

Клиники ЦМРТ расположены в Москве, Санкт-Петербурге 
и Великом Новгороде. В сеть входят 20 диагностических 
центров, 8 лечебных центров и 1 центр реабилитации.

ЦМРТ работает с IT-Agency с 2015 года. 

Клиент



IT-Agency помогает ЦМРТ приводить в клинику пациентов на МРТ 
и увеличивать доходность от интернет-рекламы. 

Для этого мы создали:

— посадочную страницу

— запустили рекламу

— сделали отчётность до денег

— построили процессы в контактном центре по обработке 
звонков

Чем мы помогаем ЦМРТ



Всего мы ведём 54 рекламные кампании для МРТ. 

Они разделяются по областям сканирования, плюс к ним 
добавлены кампании с гео-запросами (например, «мрт 
на петроградской») и общими запросами (например, «сделать мрт»).

Чем мы помогаем ЦМРТ



Поставленная задача и ее решение

Задачи были по Москве и Санкт-Петербургу разные:



Поставленная задача и ее решение

Решение: сделать это быстро и без ущерба для бизнеса было 
невозможно. Если в один момент увеличить трафик, ДРР снизится, а 
стоимость привлечения пациента будет невыгодной. Если быстро 
снизить стоимость трафика, просядет общее количество пациентов 
и клиники будут простаивать.

Нам нужно было построить системную работу, которая бы 
постепенно улучшала показатели рекламы до новых KPI.



Результаты коротко



Что сделали



— Реклама клиники уже работала хорошо. Мы показывались 
по всем запросам с МРТ, конверсия лендинга была высокая, 
была отчётность до денег.

— У нас было ограничение, которое не давало улучшать 
рекламу дальше. Старая отчётность показывала доход только 
в разрезе кампаний. Этих данных было недостаточно — 
мы не понимали, что именно внутри кампаний приносит 
больше денег.

— Для более точного управления рекламой нам нужно 
было видеть, какой доход приносит каждая фраза 
и объявление. И с опорой на эти данные можно 
было оптимизировать рекламу и тестировать гипотезы.

Что мы имели на старте



1. Построили отчётность по фразам и объявлениям до денег. Это 
позволило понять доход и ДРР в разрезе фраз и объявлений.

2. Разработали систему управления ставками по стоимости привлечения 
пациента (CAC) и ДРР. Перераспределили бюджет в пользу кампаний 
(групп, фраз), которые дают больше продаж.

3. Сделали регулярным тест объявлений на поиске и в сетях. Стали точнее 
попадать предложением в аудиторию.

4. Внедрили регулярные А/Б-тестирования. Это помогло повысить 
конверсию сайта и увеличить количество лидов при том же объеме 
трафика.

Что сделали



Что сделали

Алгоритм работы с контекстной рекламой в схеме



Углубили детализацию отчетности

Сделали более глубокую детализацию отчета по эффективности 
рекламы. 

Стали видеть продажи и движение пациентов по воронке 
в разрезе разных элементов рекламы: кампания, группа, фраза, 
креатив, объявление, результат А/Б-теста и прочее.



Углубили детализацию отчетности

Это позволило нам более эффективно распределить бюджет внутри 
рекламных кампаний.



Запустили регулярный тест гипотез

Новая отчетность позволила проводить эксперименты с прицелом 
на конечную выручку и ДРР.

За год проверили 69 гипотез и 16 из них сработали (23%).



Запустили регулярный тест гипотез

Результаты тестов сохранили в журнал гипотез. В нём фиксируем 
дату проверки, статус, аналитическую записку с результатами 
и выводами.



Результат



Результаты в Москве

Количество лидов выросло на 7,3%, CPL снизился на 14%



Результаты в Москве

Доход от рекламы вырос на 29%, ДРР снизился на 7,9 п.п.



Результаты в Санкт-Петербурге

Количество лидов выросло на 18,4%, CPL снизился на 4,7%



Результаты в Санкт-Петербурге

Доход от рекламы вырос на 16%, ДРР после масштабирования сохранился



Общий результат

Количество лидов выросло на 12,5%, CPL снизился на 11%



Общий результат

Доход от рекламы вырос на 21,9%, ДРР снизился на 3,7 п.п.



Общие результаты по городам



Отзыв клиента



Отзыв клиента



Спасибо за внимание


