
Аудит рекламных кампаний кулик Клиник 

 

1) С базовыми  настройками кампаний все хорошо во всех кампаниях. 

Единственный момент - я бы поставила показ объявлений круглосуточно, а не с 9 до 23. Записаться на консультацию можно же и 

ночью. 

 
2) В аккаунте отсутствует отслеживание конверсий. То есть, непонятно по каким кампаниям и ключам приходят клиенты. Также из-за 

этого непонятна статистика обращений в разрезе по геоданным и устройствам. При этом на сайте установлены Аналитикс и ГТМ. 



Нужно настроить отслеживание заполнения форм и звонки. И потом импортировать это в Adwords. Доступа в Аналитикс у меня нет не 

могу посмотреть настроено там что-то или нет. 

 

3) К рекламным кампаниям не подтягивается адрес - его нужно создать в гугл Мой Бизнес и настроить связь с adwords 

 

Теперь подробнее по каждой из 3-х кампаний. 

Больше всего показов\кликов получила РК “Кулик Болезни”. В ней ключевые слова разбиты на тематические группы - тут все ок. 

Проанализируем 1 такую группу. Больше всего кликов получила группы объявлений “Болит Спина”. 

В данной группе практически все ключевые слова имеют очень низкий показатель качества (2 из 10). Это чревато следующим: а) 

повышенной ценой за клик и б) будем реже показываться, чем могли бы. 



 
Что нужно делать в таком случае?  

1) Писать уникальные объявления под самые частотные запросы, чтоб в столбце “релевантность объявления” было значение 

“выше среднего” - это фактор на который 100% мы можем влиять. Для этого нужно выделять самые запрашиваемые запросы в 

отдельные группы и ставить их в точном соответствии. 

2) Работать с качеством целевой страницы - проследить, чтоб на страницы были title и description, заголовки H1. Учитывая, что в 

нашем случае имеем лендинг и мало что можно изменить в плане текстов - заголовки Н1 нужно динамически менять, чтоб они 



соответствовали запросам.также  проследить, чтобы на сайте не было тяжелых картинок, которые замедляют скорость 

загрузки сайта. 

3) Ожидаемый CTR также можно поднять хотя бы до среднего уровня. Надо работать над более персонализированными 

расширениями именно для данной группы. 

 

Что касается объявлений в данной группе, мне не совсем понятно, что делает слово “Баку” в заголовках. При чем оно присутствует во 

всех 3-х объявлениях группы: 



  

 

Следующая группа в данной кампании по кол-ву кликов и показов “Тазобедренный сустав”. 

Тут ситуация с ключами похожая - низкий показатель качества.  



При этом есть еще один нюанс - мне кажется, давать рекламу по словосочетанию “тазобедренный сустав” - не совсем правильно, так 

как это очень широкий ключ и может включать в себя что угодно. 

 
 

Если посмотреть ,по каким именно запросам показалась наша реклама, то видим такие: 



 
Как минимум половина из них - не совсем целевые, но тяжело так просто говорить, без отслеживания конверсий. 

 

Если посмотреть объявления, то посыл очень общий, не решает проблему человека: 



 
В каждом заголовке настроена динамическая вставка ключей {KeyWord}, а это значит, что в заголовке может быть любой ключ, 

который добавлен в группу, например самый ходовой:  

“Тазобедренный сустав - KulikClinic на Осокорках”.  

Звучит несколько абсурдно. 

Намного интереснее и правильнее было бы “Болит Тазобедренный Сустав?  - Поможем Вам в KulikClinic”. 

 

 

 

Подобные недоработки наблюдается во всей кампании. А “Баку” просматривается еще в нескольких других группах: 



 
 

 

Есть еще одна кампания “Кулик Услуги”. 



Вообще очень слабо настроена, всего 1 группа объявлений “Услуги”, в которой напиханы все-все ключи без какой либо 

персонализации - и массаж, и иглоукалывание, и остаопат и др: 

 

 
 

Объявление идет даже без вставки, просто общее под все ключи: 



 
 

Есть еще одна кампания по Бренду, но там все более-менее. 

 

Общий вывод: кампании настроены слабо, на скорую руку, без тщательной проработки и персонализации. Как итог получаем много 

нецелевых переходов на сайт, переплачиваем стоимость клика, недополучаем траффик. На скриншоте ниже показала, что 

недополучили около 20% всех возможных клиентов. 14% - из-за рейтинга (плохой показатель качества ключевых слов) и около 6% - 

из-за нехватки бюджета. 

 



 
 

 

 

 


