
Необходимые условия 
лидогенерации на объекты 
недвижимости из социальных 
сетей



Доносим позиционирование 
компании, УТП объекта
в социальных сетях















ЖК Южный 
Берег (Ростов)

Более 400 заявок в месяц 
Средняя цена заявки 
500-800 рублей



ЖК Суворовский

Заявки 300-600 рублей
Средняя сумма сделки 
11997 рублей
12 оплат, 9 броней

С 1 июня по 31 августа
7 оплат на сумму 13,1 млн 
рублей
3 брони на сумму 6,5 млн

Трафик только из 
Вконтакте



Сравнение с контекстной рекламой



Обязательные условия для 
лидогенерации из социальных 
сетей



Профессиональный сбор и 
сегментация аудиторий, на 
которые показываем 
объявления, постоянное их 
обновление



Большое количество 
маркетинговых гипотез, 
упакованных в макеты



Высокая мотивация участников 
настройки рекламной кампании 
в течении всего процесса



Сквозная аналитика или 
коллтрекинг



Возможность работы с 
сайтом после полученных 
данных (А/Б тесты и 
мультилендинг)





Качественное оформление 
сообществ, откуда ведем 
рекламу (туда, а не на сайт 
возможно уйдет пользователь)





Эмоциональность 
рекламных сообщений



На выходе анализируем 
каждое рекламное сообщение, 
сколько лидов, сколько продаж



Показов – 20 206
Переходов – 230
CTR – 1.1 %
Потрачено – 3 600 руб
Цена клика – 15.6 руб
Заявок – 17

Цена заявки – 211 руб



Показов – 29 974
Переходов – 279
CTR – 1%
Потрачено – 3 558 руб
Цена клика – 12,7 руб
Заявок – 14

Цена заявки – 254 
рубля



Что в итоге?

175 лидов

1 продажа
на 5,5 млн руб.

1 продажа
на 2,88 млн руб.

42



Успешные маркетинговые 
приемы на разные классы 
недвижимости. Каждой 
аудитории – свои ценности



Для элитной

– планировки
– первый дом с 
…(террасы, бассейн, 
фитнес-зал, район)
– элитность, 
закрытость, только у 
вас
– красивые 
визуализации
– рассрочка



Для комфорт и эконом

– Ипотечный платеж в 
месяц
– Ипотечные каникулы
– Низкая цена «от»
– «Выгоднее чем 
снимать»
– Материнский капитал











при конверсии 5% в 
продажу
затраты составляют 
30-40 тыс. руб. за 
проданный объект

максимальное 
количество в день
из соцсетей

300-1500 руб.
стоимость лида

в зависимости от 
строительного
объекта

во «встречи» при 
выстроенном
отделе продаж

более 60%
перевода лидов

2-3% стоимость 
продажи

60 заявок
средняя стоимость 
заявки
в сфере недвижимости
из соцсетей

700 рублей 15 заявок

среднее количество
в день из соцсетей



Формат рекламы
LEAD ADS
Плюсы и минусы





Используйте Zapier – сервис 
отправляет заявки (Facebook и Insta) на 
почту или в CRM. 

ВКонтакте и Одноклассники 
отправляют заявки на указанную почту 
сами



Минусы – некачественный трафик, 
нагрузка на отдел продаж
Плюсы – низкая цена и большой объем 
заявок

Делайте объявления максимально 
«отсекающими» по цене и условиям



Косарев Василий

8-967-303-43-66
8-800-550-51-72
laykasmm.ru
vk.com/kosorev
facebook.com/vasiliy.kosarev


