


Cайт клиники — https://primegc.kz/

Регион продвижения: Астана

Период работ: конец апреля  2026 - Сейчас

Цель: Привлечение целевого и экономически эффективного трафика 
на сайт в условиях высокой конкуренции на рынке города, с 
параллельным увеличением количества обращений и лидов 



О клинике: Новая многопрофильная клиника в Астане в районе Экспо, 
которая открылась в январе 2026 года

● Более 45 врачей в 7 специализированных отделениях
● Диагностика мирового уровня: МРТ, КТ, маммография, эндоскопия
● Все специалисты и диагностика под одной крышей
● Результаты анализов и исследований в день обращения

Основная задача — привлечение целевого трафика на сайт, с 
параллельным увеличением количества обращений и лидов



Основная задача: Привлечение целевого и экономически эффективного трафика на 
сайт в условиях высокой конкуренции на рынке города

Фокус проекта: Brand запросы, Полная диагностика организма, МРТ, КТ 

Дополнительные задачи: увеличить поток обращений с сайта



Структура рекламных кампаний

В апреле мы запустили поисковую рекламу в Google Ads для привлечения 
целевого трафика на сайт клиники. Перед запуском были настроены основные 
инструменты аналитики: Google Analytics 4, Google Tag Manager и Яндекс 
Вебвизор, чтобы отслеживать эффективность рекламы и поведение 
пользователей на сайте

Кампании были запущены по ключевым направлениям клиники, которые 
предварительно обсудили на созвоне, а также по общим поисковым 
запросам. Это позволило протестировать спрос по разным услугам и оценить 
качество входящего трафика



Ключевые запросы

Было создано 9 групп объявлений, каждая с собственным семантическим ядром. 
Основной акцент сделан на ключевые направления: Чекап, МРТ и КТ, что позволило 
максимально точно привлекать целевую аудиторию.

Дополнительно была выделена отдельная группа для брендовых и общих запросов, таких 
как «частная клиника в Астане», чтобы охватить пользователей, которые ищут клинику по 
бренду или по общим медицинским услугам.



Форматы конверсий и аналитика:
 Для оценки эффективности рекламных кампаний была подключена новая Google 
Analytics и Яндекс Вебвизор, что позволило отслеживать действия пользователей 
на сайте и выявлять узкие места, например, неконверсионную страницу по 
направлению МРТ, что стало основанием для корректировки стратегии.

Благодаря этому подходу фиксировались все ключевые обращения пациентов, 
включая:

● Прямой звонок с сайта
● Переход в WhatsApp
● Отправку полной формы заявки
● Отправку формы обратного звонка (Binotel)

Такой подход обеспечил полную картину эффективности рекламы, ускорил процесс 
обучения рекламного кабинета и позволил оперативно оптимизировать кампании 
для повышения числа конверсий.



Рекламная кампания постепенно масштабировалась: была проделана работа по 
корректировкам ставок, а также с ключевыми фразами. 

Дополнительно были протестированы рекламные объявления, для выявления 
более конвертируемых офферов и УТП. 

По мере получения результатов бюджет увеличивался, благодаря чему был 
постепенный рост целевых конверсий.

Расходы по дням:



Май - Июнь

Резкий рост кликов и охвата: количество показов и кликов увеличилось более 
чем в 4–5 раз благодаря масштабированию кампаний и оптимизации 
таргетинга.
Стабильный CTR: несмотря на резкий рост показов, CTR остался на высоком 
уровне (20,2%), что подтверждает релевантность объявлений и качество 
креативов.
Рекордный рост конверсий: количество конверсий увеличилось почти в 20 
раз, коэффициент конверсии вырос с 4,2% до 13,8%, что свидетельствует о 
значительном улучшении качества трафика.
Снижение стоимости конверсии: CPA упала с 22,04 $ до 6,23 $, что делает 
кампании более эффективными и экономичными.

Апрель - Май



Высокая эффективность кампании была достигнута благодаря:

✔ анализу спроса по самым популярным услугам и направлениям
✔ сбор и кластеризация ключевых запросов
✔ работе с горячими поисковыми запросами
✔ высокой релевантности объявлений
✔ акценту на целевые ключевые слова
✔ корректной настройки конверсионных действий на сайте
✔ правильно выбранным назначениям ставок
✔ регулярной оптимизации рекламных кампаний

Пользователи чаще всего обращались через:

● звонок
● WhatsApp
● форму на сайте

Примеры рекламных объявлений:



Вывод: поисковая реклама Google Ads показала высокую эффективность для частной 
клиники 

За период работы удалось:

✔ достичь 758 конверсионных действий
✔ снизить и удержать стоимость лида до 6 $
✔ обеспечить стабильный поток пациентов
✔ добиться коэффициента конверсий в 15%



TAPLINK НАШ САЙТ

https://taplink.cc/factum.agency
https://factum.agency/

