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Анализ лучших российских и мировых практик
(компании работающие в области недвижимости, life style management агентства)

Разработка стратегии и плана маркетинга

Постановка целей и задач(KPI)
(привлечение потока клиентов из регионов)



План маркетинга

Подготовительный этап.

Старт продвижения проекта на рынок с одновременным 

запуском всех каналов продвижения.

Текущий анализ ROI и соответствия достигнутых 

показателей в сравнении с KPI. 

Коррекция стратегии использования каналов продвижения. 
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Переработка 

маркетингового 

материала.

Создание пула 

каналов продвижения.

Запуск каналов продвижения с 

возможностью мониторинга 

основных показателей KPI. 
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Опредение KPI по 

каждому из каналов 

продвижения. 

Внедрение форматов 

отчётности и анализа 

показателей (трафик, 

конверсия, PPC и т.д.)

Мониторинг текущих показателей, коррекция использования 

каналов продвижения для достижения оптимальных значений 

установленных в KPI.

Текущие показатели

Работа с клиентами

Коррекция 
стратегии

Основой при разработке стратегии должны выступать следующие основные индикаторы: 
Траффик, конверсия, PPC (стоимость за привлечённого клиента) по различным каналам.

Стратегия. План маркетинга.

Сбор 
информации. 

Анализ.
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Каналы продвижения.

Бюджет на маркетинг/продвижение

Онлайн 90%

Офлайн 10%

Фокус на онлайн продвижении
*эффективный контроль за расходами, ROI, гибкость и возможность оперативно вносить изменения в рекламные кампании 
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Каналы продвижения.
Онлайн

•Размещение рекламы в контекстных сетях: Google и Yandex – широкий набор ключевых 
слов “Переезд в Петербург ”, “Недвижимость в Петербурге”, “Инвестиции в недвижимость”
и т.д. с использованием минимальных ставок по ключевым словам. 

•SEO оптимизация – повышения рейтингов в поисковых системах: Google, Yandex

•Размещение статей и рекламных материалов на тематических интернет-сайтах и форумах:
недвижимость, финансы, бизнес. 

•Работа с социальными сервисами и сетями: В контакте, Одноклассники, Facebook, Twitter и 
т.д.

•Использование реферальных сетей. 

•Размещение рекламных модулей в тематических рассылках(недвижимость) 

•Размещение рекламного видео-контента: YouTube и т.д. (демонстрация объектов и услуг) 
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Каналы продвижения.
Офлайн

•Работа с существующей клиентской базой: привлечение по рекомендациям и т.д.  

•Совместные мероприятия с партнёрами(рассылки, акции и т.д.)

•Публикации в специализированных СМИ. 

•Участие в выставках и форумах по недвижимости.

•Партнёрство с банками, строительными компаниями, государственными учреждениями

•Работа с премиальным сегментом(физические лица с высоким уровнем дохода:
владельцы дорогих автомобилей, яхт, члены закрытых клубов)  

•Работа с учениками элитных школ и вузов в регионах(переезд для учёбы из регионов в 
Санкт-Петербург) 
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Примерные расчёты бюджета на продвижение
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Цель на первый операционный год: привлечение 4 клиента в месяц.                                  

Бюджет(три сценария): 

1 клиент на 10.000 переходов на сайт при цене 1-3 руб. за переход  -> 40.000  - 120.000 рублей в месяц. 

1 клиент на 20.000 переходов на сайт при цене 1-3 руб. за переход ->  80.000 – 240.000 рублей в месяц.

1 клиент на 30.000 переходов на сайт при цене 1-3 руб. за переход ->  120.000 – 360.000 рублей в месяц.

Суммарный бюджет(онлайн 90% + офлайн 10%) составит от 44.000 рублей(40.000 + 4.000) до 396.000 рублей 
(360.000+36.000 )    

В течении двух тестовых месяцев рекомендуется использовать не более 50% от суммарного максимального 
бюджета для тестирования эффективности различных каналов продвижения. 

Данные посетителей поступают в CRM(ФИО, телефон, e-mail) через анкетирование на сайте или кол центр
Данные могут быть затем использованы в рассылках предложений(SMS, e-mail) для стимулирования 
отложенных продаж.

Примерный расчёт ежемесячного бюджета на продвижение
Онлайн + Офлайн
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Рекомендации.

•Проведение ряда исследований: анализ существующего опыта и лучших практик.

•Формирование KPI, разработка стратегии плана маркетинга(слайд № 3). Основой 
позиционирования должно стать доверие клиентов к компании: переданные объекты, 
уровень существующих клиентов. 

•Доработка существующего сайта и/или разработка смежного сайта с другим 
позиционированием(для регионов/переезд в Петербург) - описание дополнительных услуг, 
дополнительный функционал: возможность консультирования посетителей сайта онлайн и 
т.д.

•Активная работа по интернет-продвижению-тестирование различных каналов 
продвижения (слайд № 5)

•Регулярные рассылки по базе потенциальных клиентов(CRM, партнёрские базы)

•Активная работа с партнёрами и агентами.

•Офлайн продвижение СМИ, форумы, выставки, закрытые клубы и т.д.(слайд № 6). 
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