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ЭФФЕКТИВНОСТЬ КАМПАНИИ. КОЭФИЦИЕНТ ОТКЛИКА

Ц елью  работы является  показать важ ность и актуальность уделе
н и я  высокого вним ания относительным показателям , ориентирован
ны м  н а интенсивны й подход управления реклам ной кам панией.

Задачи  — ознаком ление с операционны м показателем  — коэф ф и
циентом отклика; рассмотрение взаим освязи  с расходами н а  привлече
ние 1 клиента, влияние н а изм енение разм ера издерж ек.

К оэф фициент о тк л и ка  — основной операционны й показатель дея
тельности ком паний н а основе соотнош ения приняты х  предлож ений и 
количества контактов друг к  другу. Он позволяет изм ерять  внутрен
нюю эффективность кам пании  и м ож ет быть п ривязан  к  ее стоимости.

К оэф фициент им еет обратную связь  с расходами н а привлечение 
кли ен та — общей величиной м аркетинговы х расходов, деленной н а к о 
личество клиентов, принявш их предлож ение. А  именно:

где К 0 — коэффициент отклика; Qn — количество принятых предложений; QK — 
количество контактов.

АС = (2)
К 0

где АС — расходы на привлечение контакта; Рк — стоимость контакта.

Значит если вы  снизите стоимость контакта , снизится и величина 
АС. Она сниж ается и тогда, когда вы  повы ш аете коэф ф ициент отклика.

П редставим всем известную  сеть магазинов Евроопт. Общее количе
ство магазинов н а территории Беларуси п оряд ка 454. П редполож им , 
что на набираю щ ую  сегодня популярность рассы лку V iber Евроопт под
писано п оряд ка 1,5 млн населения страны . П ри стоимости 1 к он такта
0 ,0108  бел. руб. они могут потратить н а  вайбер-рассы лку до 16,2 тыс. 
бел. руб.

П редполож им , что коэф ф ициент о тк л и ка  н а данную  рассы лку р а
вен 4 % (60 тыс. чел), тогда повы ш ение коэф ф ициента о тк л и ка  с 4 до
4 ,5  % означает, что вы мож ете связаться с тем ж е количеством к ли ен 
тов, но бо л ы п ая  доля их прим ет ваш е предлож ение. Н асколько боль
ш ая? 60 тыс. ■ 0 ,5  % = 7,500 тыс. новы х клиентов. Вы такж е м ож ете р а
зослать м еньш е предлож ений и получить то ж е количество клиентов, 
что и раньш е. П ри 4% -ом откли ке н а 1,5 млн предлож ений приходится 
60 тыс. согласий. Но при уровне о тк л и ка  в 4 ,5  % для привлечения 
60 тыс. клиентов нуж но разослать всего 1,3 млн предлож ений (а не
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1,5 млн). Вывод: в целях  повы ш ения эффективности ваш ей кам пании  
необходимо достаточно много вним ания уделять не только стоимост
ным и количественны м показателям  (что представляет собой экстен
сивны й путь), но и достаточно работать над интенсивны м  подходом 
(т.е. повы ш ать коэф ф ициенты  конверсии).

Р еком ендации по вопросу осущ ествления интенсивного подхода в 
м аркетинговой деятельности посредством повы ш ения коэф ф ициента 
конверсии: использование конверсионны х элементов, повы ш ение про
стоты соверш ения конверсионного действия ваш ей Ц А , удаление отвле
каю щ их элементов, повы ш ение актуальности  конверсионного предло
ж ения.
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ГЛАВНЫЕ ПРИНЦИПЫ УСПЕШНОГО 
SEO-ПРО ДВИЖЕНИЯ САЙТА ОАО «ГАЛАНТЭЯ»

Современные предприятия давно осознали значим ость SEO-продви- 
ж ен и я  для повы ш ения рейтинга своих сайтов. SEO заклю чается в кон т
роле и улучш ении ф акторов, которы е в совокупности ведут к  более вы 
годному полож ению  сайта н а страницах поисковой вы дачи. ОАО «Га- 
лантэя» — лидер по производству кож галантереи  в стране — является  
примером предприятия , для которого использование SEO более вы год
но, чем простая п ок уп ка  реклам ы .

Г лавны е х ар а к тер и с ти к и  сай та  ОАО «Г алантэя» (w w w .galan- 
teya.by):

•  по назначению  сайт является  корпоративны м , по стилю  оформле
н и я  и ф ункциональности  — динамическим ;

•  средняя посещ аемость сайта — около 22 тыс. пользователей 
в м есяц;

•  наиболее популярны й раздел — «Каталог» (80 % всех про
смотров);

•  49 % траф и ка приходится н а  поисковы е системы, 23 % — н а п р я 
мые заходы ;

•  доля аудитории сайта в возрасте 1 8 -3 4  лет составляет 80 % [1, 
с. 35].
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