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Аннотация
Практическое руководство по запуску и масштабированию

рекламы в Telegram
Как запустить рекламу в Telegram и не потратить

бюджет на объявления, которые никто не замечает? Эта
книга последовательно проводит читателя через весь процесс
работы с Telegram Ads: от подготовки канала и расчёта
экономики до таргетинга, прохождения модерации, аналитики и
масштабирования успешных кампаний.

Внутри вы найдёте принципы создания сильных рекламных
текстов, способы подбора каналов и аудиторий, примеры воронок,
правила тестирования гипотез и методы снижения стоимости
привлечения подписчика или клиента. Отдельное внимание
уделено типичным ошибкам, из-за которых реклама не окупается.

Книга подойдёт предпринимателям, маркетологам,
владельцам Telegram-каналов и специалистам по трафику. После
прочтения у вас будет понятная система запуска Telegram Ads,
которую можно адаптировать под собственный проект, продукт
или услугу.
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Максим Смирнов
Руководство TG Ads

 
Введение

 
Telegram Ads стоит воспринимать не как кнопку покупки

подписчиков, а как управляемую систему доставки коротко-
го сообщения в подходящий контекст. Результат рождается
на стыке оффера, канала, текста и экономики.

Здесь полезно отделить наблюдение от вывода. Наблюде-
ние описывает факт, а вывод связывает его с возможной при-
чиной. Пока данных мало, держите несколько объяснений
открытыми. Когда объем становится достаточным, оставляй-
те то, которое выдерживает сравнение с контрольной верси-
ей. Проверку заносят в паспорт кампании.

Рабочая ситуация. Два рекламодателя могут купить
одинаковое число показов и получить противоположный
итог: у одного аудитория сразу видит продолжение обеща-
ния, у другого попадает в пустой или чужой по тону канал.

ДЕЙСТВИЕ
Перед первым пополнением зафиксируйте цель, точку на-

значения, допустимую стоимость результата и способ изме-
рения. Если один из четырех пунктов неясен, запуск пока
рано считать подготовленным.



 
 
 

Практический вывод: лучший ориентир здесь — не отрас-
левой миф, а собственная контрольная линия, полученная в
сопоставимых условиях. Результат этой проверки заносят в
паспорт запуска, чтобы следующий тест начинался с сохра-
ненных фактов.

Проверка: Вы можете одним предложением объяснить,
зачем человеку переходить и что он увидит после клика.



 
 
 

 
Для кого написано это руководство

 
Книга подойдет владельцам каналов и ботов, маркетоло-

гам, предпринимателям и специалистам, которые запускают
рекламу руками. Она не требует опыта в медиабаинге, но
предполагает готовность считать деньги и проверять гипоте-
зы.

Решение должно быть воспроизводимым. Если результат
зависит от того, что один специалист помнит скрытую на-
стройку или устную договоренность, система еще не готова
к росту. Записывайте исходные условия, ссылку, версию и
ожидаемое действие. Проверку заносят в паспорт кампании.

Рабочая ситуация. Новичку полезнее пройти весь путь
на одном простом продукте, чем параллельно тестировать
пять ниш. Опытному специалисту важнее восстановить дис-
циплину эксперимента и отделить контекст Telegram от при-
вычек других платформ.

ДЕЙСТВИЕ
Выберите один действующий проект, на котором будете

выполнять задания. Все примеры переводите в его язык: за-
меняйте условный канал, продукт, чек и целевое действие
реальными данными.

Практический вывод: если вывод нельзя превратить в сле-
дующее действие, значит анализ еще не закончен или вы-
бран не тот показатель. Результат этой проверки заносят в



 
 
 

паспорт запуска, чтобы следующий тест начинался с сохра-
ненных фактов.

Проверка: У проекта есть конкретный владелец реше-
ния, бюджет теста и дата первого запуска.



 
 
 

 
Как пользоваться книгой

 
Материал выстроен по логике реальной работы: снача-

ла стратегия и точка назначения, затем кабинет, таргетинг,
текст, модерация, аналитика и масштабирование. Переска-
кивать к ставкам без подготовки обычно дорого.

Не ищите универсальную цифру вне контекста проекта.
Один и тот же показатель может быть отличным для подпис-
ной модели и слабым для прямой продажи. Сначала опреде-
лите, какое бизнес-решение стоит за метрикой, затем зада-
вайте диапазон. Проверку заносят в паспорт кампании.

Рабочая ситуация. Читатель, который начинает с главы
о CPM, часто пытается компенсировать слабую связку более
высокой ценой показа. Тот, кто сначала приводит в порядок
канал, замечает проблемы до аукциона.

ДЕЙСТВИЕ
После каждой страницы делайте одно короткое действие:

запишите решение, соберите список, посчитайте показатель
или измените элемент воронки. Не копите задания до конца
главы.

Практический вывод: сохраняйте исходную версию до из-
менения: возможность отката часто ценнее попытки немед-
ленно улучшить все сразу. Результат этой проверки заносят
в паспорт запуска, чтобы следующий тест начинался с сохра-
ненных фактов.



 
 
 

Проверка: К следующей главе у вас появляется артефакт
работы, а не только ощущение, что тема стала понятнее.



 
 
 

 
Что в Telegram Ads отличается

от привычного таргета
 

Официальная платформа строит размещение вокруг кон-
текста публичных каналов и не опирается на персональные
профили пользователей так, как это делают многие социаль-
ные сети. Поэтому качество окружения важнее воображае-
мого портрета человека.

В практической работе важно сохранять причинность.
Чем больше элементов меняются одновременно, тем труднее
понять, что именно принесло улучшение. Даже если новая
версия выигрывает, полученное знание нельзя безопасно пе-
ренести в соседнюю кампанию. Проверку заносят в паспорт
кампании.

Рабочая ситуация. Попытка описать аудиторию через
десятки демографических признаков мало помогает, если
объявление показывается рядом с контентом, который не
поддерживает его тему. Канал уже является сильным сигна-
лом интереса.

ДЕЙСТВИЕ
Собирая гипотезу, начинайте с вопроса где человек чита-

ет материал, а не только кто он. Запишите темы, форматы
и ситуации потребления, в которых предложение выглядит
естественным продолжением ленты.

Практический вывод: проверка новым пользователем об-



 
 
 

наруживает больше реальных препятствий, чем еще один
внутренний созвон команды. Результат этой проверки зано-
сят в паспорт запуска, чтобы следующий тест начинался с
сохраненных фактов.

Проверка: Для каждого сегмента названо конкретное
информационное окружение, а не абстрактные интересы.



 
 
 

 
Актуальность правил

и границы книги
 

Интерфейс, минимальные ставки, доступные места разме-
щения и правила могут меняться. В книге зафиксирована ра-
бочая логика, а переменные параметры перед запуском нуж-
но сверять в официальном кабинете, правилах и условиях
сервиса.

Пользователь видит не внутреннюю стратегию команды,
а несколько секунд собственного опыта. Он оценивает яс-
ность, уместность и отсутствие лишнего трения. Любая слу-
жебная сложность, которую приходится объяснять после за-
пуска, должна быть устранена до оплаты показов. Проверку
заносят в паспорт кампании.

Рабочая ситуация. Сегодня платформа может показы-
вать один набор настроек, а через несколько месяцев доба-
вить новый формат или изменить порог аукциона. Старая
инструкция тогда остается полезной как метод, но не как ис-
точник цифр.

ДЕЙСТВИЕ
Создайте привычку финальной проверки: откройте

Getting Started, Ad Guidelines и Terms of Service, затем срав-
ните их с чек-листом кампании. На это уходит меньше вре-
мени, чем на повторную модерацию.

Практический вывод: маленькая аккуратная итерация со-



 
 
 

здает знание; большое смешанное изменение чаще создает
только новый результат. Результат этой проверки заносят в
паспорт запуска, чтобы следующий тест начинался с сохра-
ненных фактов.

Проверка: Ни одна ставка, лимит или запрещенная ка-
тегория не взяты из старого скриншота без перепроверки.



 
 
 

 
Глава 1. Как устроена Telegram Ads

 
Telegram Ads соединяет рекламодателя, аукцион, публич-

ное пространство и точку назначения внутри экосистемы.
Короткое объявление получает показы там, где ставка и па-
раметры кампании позволяют выиграть место.

Схема экосистемы: от рекламодателя к показам, аудито-
рии и аналитике

Рабочая ситуация. Пользователь читает канал по соб-



 
 
 

ственной инициативе и видит спонсорское сообщение в кон-
тексте текущего контента. Он не обязан прерывать чте-
ние, поэтому реклама должна быстро доказать тематическую
уместность.

ДЕЙСТВИЕ
Нарисуйте цепочку своего проекта: рекламный аккаунт,

кампания, выбранные каналы, объявление, кнопка, канал
или бот, целевое действие. Подпишите, где вы видите дан-
ные, а где пока полагаетесь на догадки.

Проверка: В цепочке нет шага без ответственного, ссыл-
ки или измеримого события.



 
 
 

 
Спонсорское сообщение

в ленте канала
 

Формат намеренно лаконичен: текст и кнопка ведут к за-
явленной точке назначения. Ограничение заставляет убрать
разогрев, который в других форматах можно спрятать в
длинном креативе.

Полезно заранее представить два сценария: показатель
оказался лучше ожиданий и показатель оказался хуже. Для
обоих нужен следующий шаг. Иначе команда быстро при-
думывает оправдание любимой гипотезе или масштабирует
случайный всплеск. Проверку заносят в паспорт кампании.

Рабочая ситуация. Если сообщение обещает разбор
ошибок, а по переходу открывается общий канал без закреп-
ленного разбора, человек чувствует разрыв. Даже хороший
текст в таком случае покупает любопытство, но не доверие.

ДЕЙСТВИЕ
Откройте будущую рекламу и точку назначения рядом.

Прочитайте их как одно предложение с продолжением. Убе-
рите обещания, которым в первые десять секунд после пере-
хода не находится подтверждения.

Практический вывод: не защищайте гипотезу: защищайте
качество эксперимента и право бизнеса вовремя прекратить
невыгодный расход. Результат этой проверки заносят в пас-
порт запуска, чтобы следующий тест начинался с сохранен-



 
 
 

ных фактов.
Проверка: Заголовок закрепленного поста отвечает на

главный вопрос объявления без прокрутки.



 
 
 

 
Показы, CPM и аукцион

 
CPM означает цену тысячи показов. Ставка участвует в

аукционе, но сама по себе не гарантирует качественный тра-
фик: она отвечает за доступ к инвентарю, а не за убедитель-
ность объявления.

Качество решения видно по тому, насколько легко его
проверить снаружи. Ссылка открывается, формула пересчи-
тывается, версия находится, а вывод опирается на сохранен-
ные данные. Если доказательство существует только в пере-
сказе автора кампании, его нельзя считать надежным. Про-
верку заносят в паспорт кампании.

Рабочая ситуация. Повышение ставки может оживить
кампанию с редкими показами. Но если переходов мало из-
за слабого сообщения, более дорогой CPM просто ускорит
расход и даст тот же плохой отклик на большей скорости.

ДЕЙСТВИЕ
Разделите решения: ставку меняйте, когда проблема в

объеме и доступе к показам; текст или таргетинг меняйте,
когда проблема в реакции аудитории. Не трогайте все пара-
метры одновременно.

Практический вывод: данные становятся активом проек-
та, когда у них есть определение, источник, дата и понятный
владелец. Результат этой проверки заносят в паспорт запус-
ка, чтобы следующий тест начинался с сохраненных фактов.



 
 
 

Проверка: После изменения вы можете назвать одну
причину, которую проверяет текущая версия кампании.



 
 
 

 
Куда разрешено вести пользователя

 
В базовом сценарии объявление ведет по Telegram-ссыл-

ке в канал или бот. Ссылка в тексте, если она используется,
должна совпадать по назначению с основной кнопкой и со-
ответствовать допустимому формату.

Не путайте скорость запуска со скоростью обучения.
Быстро потратить бюджет можно за вечер, но полезный вы-
вод появляется только при правильно собранном экспери-
менте. Иногда один аккуратный тест дает больше, чем десять
торопливых. Проверку заносят в паспорт кампании.

Рабочая ситуация. Маркетолог иногда пытается прота-
щить промежуточную ссылку, сокращатель или лишний ре-
директ ради аналитики. Это создает риск модерации и лома-
ет прозрачность пути для пользователя.

ДЕЙСТВИЕ
Выберите прямую точку назначения. Для бота заранее

продумайте start-параметр, а для канала подготовьте отдель-
ную пригласительную или отслеживаемую ссылку там, где
это допустимо и действительно помогает измерению.

Практический вывод: разница между хорошей идеей и ра-
бочей связкой проявляется только после проверки всего пу-
ти пользователя. Результат этой проверки заносят в паспорт
запуска, чтобы следующий тест начинался с сохраненных
фактов.



 
 
 

Проверка: Обе ссылки открываются на мобильном и
компьютере и ведут в одно и то же место.



 
 
 

 
Статусы кампании и жизненный цикл

 
Кампания проходит понятные состояния: черновик или

остановка, проверка, отклонение, активная работа и пауза.
Статус описывает операционное состояние, но не заменяет
оценку качества.

Перед изменением вернитесь к исходной цели страницы.
У кампании много заметных показателей, и каждый может
отвлечь. Выбирайте тот, который ближе всего к реальной
ценности для пользователя и бизнеса. Верхние метрики нуж-
ны для диагностики, нижние — для решения. Проверку за-
носят в паспорт кампании.

Рабочая ситуация. Объявление может быть активно и
при этом не набирать показы, если ставка неконкурентна.
Оно может набирать показы и оставаться убыточным, если
трафик не превращается в нужное действие.

ДЕЙСТВИЕ
Для каждого статуса пропишите следующий шаг и срок

реакции. На проверке не создавайте хаотичные дубли, при
отклонении читайте конкретную причину, в активном состо-
янии смотрите темп и экономику.

Практический вывод: контекст объясняет, почему чело-
век заметил сообщение; точка назначения объясняет, поче-
му он решил остаться. Результат этой проверки заносят в
паспорт запуска, чтобы следующий тест начинался с сохра-



 
 
 

ненных фактов.
Проверка: Команда не путает технически активную кам-

панию с кампанией, которая достигает цели.



 
 
 

 
Глава 2. Цель и

рекламная стратегия
 

До создания объявления нужно выбрать один главный ре-
зультат. Подписка, запуск бота, заявка, оплата и просмотр
контента относятся к разным уровням воронки и требуют
разных обещаний.

Контекст Telegram требует уважения к привычке чтения.
Человек пришел за содержанием канала, а не за рекламой,
поэтому сообщение должно быть компактным и тематиче-
ски уместным. Агрессивное давление может дать случайный
переход, но ухудшить качество. Проверку заносят в паспорт
кампании.

Рабочая ситуация. Канал может получить дешевые под-
писки, но не продажи, если реклама зовет за новостями, а
бизнесу нужны покупатели услуги. Метрика улучшается, а
задача компании остается нерешенной.

ДЕЙСТВИЕ
Запишите цель формулой: действие, срок и допустимая

стоимость. Например: получить сто запусков бота за семь
дней не дороже установленной суммы, сохранив целевой
процент завершения сценария.

Практический вывод: усложнение оправдано лишь тогда,
когда новая детализация меняет решение, а не просто делает



 
 
 

отчет богаче. Результат этой проверки заносят в паспорт за-
пуска, чтобы следующий тест начинался с сохраненных фак-
тов.

Проверка: Цель можно проверить по данным, а не по
субъективному впечатлению владельца канала.



 
 
 

 
Одно объявление — одна работа

 
Короткий формат не выдерживает трех конкурирующих

призывов. Объявление должно выполнять одну работу: объ-
яснить пользу перехода и подтолкнуть к одному следующе-
му действию.

Любая гипотеза имеет границы применимости. То, что
сработало в одном языке, сезоне или профессиональной сре-
де, не становится законом для всей платформы. Сохраняйте
вместе с результатом условия теста. Проверку заносят в пас-
порт кампании.

Рабочая ситуация. Фраза одновременно предлагает
подписаться, скачать файл, записаться на консультацию и
купить курс. Человек не понимает приоритет и выбирает са-
мое простое действие: ничего не делать.

ДЕЙСТВИЕ
Определите следующий минимальный шаг пользователя.

Все слова, которые не усиливают этот шаг, перенесите в ка-
нал или бота. Проверьте, чтобы кнопка и первый экран про-
должали ту же команду.

Практический вывод: слабый этап нельзя спрятать сред-
ним показателем: рано или поздно он проявится в стоимо-
сти конечного результата. Результат этой проверки заносят в
паспорт запуска, чтобы следующий тест начинался с сохра-
ненных фактов.



 
 
 

Проверка: После прочтения остается только один разум-
ный ответ: перейти или отказаться.



 
 
 

 
Воронка от показа до денег

 
Показ, переход, подписка, активация, заявка и продажа

образуют цепочку, где каждый процент влияет на итого-
вую стоимость клиента. Оптимизация верхнего шага полез-
на только с учетом нижних.

Путь пользователя: сообщение, доверие, действие и изме-
римый результат

Рабочая ситуация. Вариант А дает много дешевых пере-
ходов, но привлекает случайных читателей. Вариант Б кли-



 
 
 

кают реже, зато люди доходят до заявки. По CTR выигрыва-
ет А, по прибыли — Б.

ДЕЙСТВИЕ
Соберите таблицу этапов и назначьте каждому событие,

источник данных и текущую конверсию. Отдельно отметьте
шаг, где теряется больше всего целевых людей.

Проверка: Стоимость результата рассчитана по всей це-
почке, а не выведена из одного показателя кабинета.



 
 
 

 
Гипотеза как рабочее предложение

 
Хорошая гипотеза связывает аудиторию, контекст, обеща-

ние и ожидаемое действие. Она конкретна настолько, чтобы
после теста понять, что именно подтвердилось или не под-
твердилось.

Порог остановки нужен до запуска. Когда деньги уже рас-
ходуются, человеку трудно признать, что тест не дает нуж-
ного сигнала: включается желание дождаться еще немного.
Заранее записанный лимит снимает часть эмоций. Проверку
заносят в паспорт кампании.

Рабочая ситуация. Фраза попробуем рекламу в биз-
нес-каналах ничего не объясняет. Гипотеза владельцы
небольших магазинов откликнутся на калькулятор маржи в
каналах об электронной торговле уже задает проверяемую
конструкцию.

ДЕЙСТВИЕ
Запишите гипотезу в одном предложении. Добавьте кри-

терий успеха и минимальный объем данных, после которого
решение перестанет зависеть от пары случайных кликов.

Практический вывод: чем дороже следующий шаг, тем
строже должны быть доказательства, что текущая комбина-
ция действительно подтверждена. Результат этой проверки
заносят в паспорт запуска, чтобы следующий тест начинался
с сохраненных фактов.



 
 
 

Проверка: По результату теста вы сможете изменить
один элемент, не переписывая всю стратегию.



 
 
 

 
Приоритет гипотез и цена обучения

 
Бюджет теста покупает не только результат, но и инфор-

мацию. Приоритет получают гипотезы, которые важны для
бизнеса, быстро проверяются и не требуют дорогой подго-
товки.

Сильная связка не обязана иметь лучший показатель на
каждом этапе. Иногда более точный текст дает меньше пере-
ходов, но приводит людей с правильным ожиданием. Срав-
нивайте варианты по глубине, которую измеряете надежно.
Проверку заносят в паспорт кампании.

Рабочая ситуация. Команда тратит неделю на сложно-
го бота, хотя еще не знает, нужен ли аудитории сам оффер.
Простой закрепленный пост мог бы дать ответ раньше и де-
шевле.

ДЕЙСТВИЕ
Оцените каждую идею по влиянию, уверенности и стои-

мости проверки. Начните с тех, где одно решение откроет
или закроет несколько следующих шагов.

Практический вывод: пользователь не обязан разбирать-
ся в логике проекта, поэтому любое непонимание считается
проблемой интерфейса или сообщения. Результат этой про-
верки заносят в паспорт запуска, чтобы следующий тест на-
чинался с сохраненных фактов.

Проверка: После теста появляется решение, которое



 
 
 

экономит будущий бюджет, даже если сама кампания не вы-
шла в плюс.



 
 
 

 
Глава 3. Подготовка

точки назначения
 

Реклама приводит человека не в абстрактный канал, а на
конкретный первый экран. Аватар, описание, закрепленный
пост, свежесть публикаций и понятный маршрут формируют
решение остаться.

Подготовленная точка назначения принимает холодный
трафик без лишнего трения



 
 
 

Рабочая ситуация. Человек переходит из профессио-
нального канала и видит три личных поста без связи с обе-
щанием. Он не обязан разбираться, где спрятан полезный
материал, и закрывает страницу.

ДЕЙСТВИЕ
Проведите тест десяти секунд: дайте ссылку человеку, ко-

торый не знает проект, и спросите, о чем канал, для кого он
и что делать дальше. Исправьте первое непонятное место.

Проверка: Новый посетитель без объяснений формули-
рует ценность канала почти теми же словами, что и вы.



 
 
 

 
Аватар, название и описание

 
Профиль должен выглядеть завершенным и узнаваемым.

Название помогает сориентироваться, описание обещает со-
держание, аватар подтверждает, что перед человеком живой
проект, а не техническая заготовка.

В этой теме особенно важна точность языка. Термины
вроде перехода, запуска, подписки и клиента обозначают
разные события. Когда их смешивают, формулы остают-
ся математически верными, но перестают описывать реаль-
ность. Проверку заносят в паспорт кампании.

Рабочая ситуация. Слишком креативное название ни-
чего не говорит о теме, описание занято слоганом, аватар
плохо читается в маленьком круге. По отдельности это ме-
лочи, вместе они снижают доверие.

ДЕЙСТВИЕ
Сожмите позиционирование до двух строк: кому помогает

проект и с какой задачей. Проверьте аватар в размере иконки
и уберите детали, которые исчезают на телефоне.

Практический вывод: главный вопрос отчета звучит не
что произошло, а какое решение теперь стало разумнее и
безопаснее. Результат этой проверки заносят в паспорт за-
пуска, чтобы следующий тест начинался с сохраненных фак-
тов.

Проверка: Профиль не требует догадок и визуально сов-



 
 
 

падает с тоном рекламного сообщения.



 
 
 

 
Закрепленный пост как
продолжение рекламы

 
Закрепленный пост принимает холодного посетителя и

переводит обещание в доказательство. Ему нужны ясный
вход, польза, подтверждение компетентности и один следу-
ющий шаг.

Не пытайтесь компенсировать слабое основание сложной
настройкой. Дополнительные сегменты, версии и отчеты по-
лезны после того, как понятен базовый маршрут. Сначала
добейтесь того, чтобы одна простая кампания измерялась от
показа до ценности. Проверку заносят в паспорт кампании.

Рабочая ситуация. Объявление обещает шаблон медиа-
плана. В закрепе читатель видит длинную историю бренда
и должен пролистать четыре экрана, чтобы найти ссылку.
Большинство не станет искать.

ДЕЙСТВИЕ
Сделайте отдельный закреп под главный рекламный за-

ход. В первой трети повторите смысл обещания, затем дайте
материал или объяснение, после чего обозначьте действие.

Практический вывод: проверяйте глубокую метрику на-
столько рано, насколько позволяет надежность измерения и
длина цикла продукта. Результат этой проверки заносят в
паспорт запуска, чтобы следующий тест начинался с сохра-
ненных фактов.



 
 
 

Проверка: Человек получает обещанную ценность до то-
го, как его просят купить, написать или заполнить форму.



 
 
 

 
Контент перед запуском

 
Модерация и пользователь оценивают не только объявле-

ние. Пустой, давно не обновлявшийся или собранный из чу-
жих материалов канал выглядит ненадежно и хуже удержи-
вает трафик.

Каждый рубеж контроля должен заканчиваться выбором,
а не комментарием к графику. Продолжить без изменений,
подтвердить на большем объеме, заменить один элемент, по-
ставить на паузу или закрыть гипотезу — достаточно пяти
состояний. Проверку заносят в паспорт кампании.

Рабочая ситуация. Проект публикует десять постов за
один вечер перед подачей объявления. Формально лента за-
полнена, но одинаковая дата и отсутствие реакции создают
ощущение декорации.

ДЕЙСТВИЕ
Подготовьте базовый набор: навигационный пост,

несколько сильных материалов, пример результата, ответ на
частое возражение и свежую публикацию. Разнесите их есте-
ственно по времени.

Практический вывод: результат одного сегмента нельзя
автоматически переносить на другой, даже если темы кажут-
ся близкими. Результат этой проверки заносят в паспорт за-
пуска, чтобы следующий тест начинался с сохраненных фак-
тов.



 
 
 

Проверка: В ленте есть оригинальный контент и хотя бы
одна актуальная публикация за последние две недели.



 
 
 

 
Бот: первый запуск без трения

 
В боте критичны скорость ответа, понятная первая коман-

да и короткий путь к обещанному результату. Любая техни-
ческая ошибка после платного перехода превращает медиа-
бюджет в оплату разочарования.

Хорошая подготовка заметна по отсутствию героизма по-
сле старта. Не приходится срочно искать правильную ссыл-
ку, вспоминать допустимый расход или выяснять, кто может
остановить кампанию. Все критические решения приняты
заранее. Проверку заносят в паспорт кампании.

Рабочая ситуация. Пользователь запускает бота, полу-
чает стену текста и пять кнопок без приоритета. На компью-
тере одна команда работает, на телефоне другая зависает.
Статистика показывает запуск, но ценности не возникает.

ДЕЙСТВИЕ
Пройдите сценарий с нового аккаунта на мобильном и де-

сктопе. Уберите необязательные вопросы до момента первой
пользы, проверьте start-параметры и запишите событие за-
вершения ключевого шага.

Практический вывод: дисциплина экономит не только
бюджет, но и недели работы, которые иначе уходят на по-
вторение старых ошибок. Результат этой проверки заносят в
паспорт запуска, чтобы следующий тест начинался с сохра-
ненных фактов.



 
 
 

Проверка: Бот отвечает сразу, обещание выполняется в
первые действия, а ошибки доступны для диагностики.



 
 
 

 
Глава 4. Экономика до запуска

 
Бюджет становится управляемым, когда известна пре-

дельная стоимость целевого действия. Ее нельзя назначить
по настроению: она выводится из маржи, конверсий, повтор-
ных продаж и доли рекламных расходов.

Здесь полезно отделить наблюдение от вывода. Наблюде-
ние описывает факт, а вывод связывает его с возможной при-
чиной. Пока данных мало, держите несколько объяснений
открытыми. Когда объем становится достаточным, оставляй-
те то, которое выдерживает сравнение с контрольной верси-
ей. Решение фиксируют до следующего изменения.

Рабочая ситуация. Если продукт приносит тысячу руб-
лей валовой маржи, покупка клиента за полторы тысячи мо-
жет быть оправдана только при повторной выручке. Без этой
оговорки красивый отчет маскирует убыток.

ДЕЙСТВИЕ
Посчитайте три порога: комфортную, предельную и ава-

рийную стоимость результата. Для каждого заранее назначь-
те действие: масштабировать, наблюдать или останавливать.

Рабочее правило: лучший ориентир здесь — не отрасле-
вой миф, а собственная контрольная линия, полученная в
сопоставимых условиях. Зафиксированный вывод сохраня-
ет причинность и избавляет команду от дорогого повторения
уже найденной ошибки.



 
 
 

Проверка: Решение о паузе принимается по записанно-
му порогу, а не после эмоционального просмотра расхода.



 
 
 

 
От CPM к стоимости перехода

 
CPM сообщает цену показов, но бизнесу важна стоимость

перехода и дальнейшего действия. Между ними находится
реакция аудитории, поэтому одинаковая ставка дает разную
экономику при разном CTR.

Решение должно быть воспроизводимым. Если результат
зависит от того, что один специалист помнит скрытую на-
стройку или устную договоренность, система еще не гото-
ва к росту. Записывайте исходные условия, ссылку, версию
и ожидаемое действие. Решение фиксируют до следующего
изменения.

Рабочая ситуация. При CPM 10 условных единиц кам-
пания с CTR 0,5 процента получает переход вдвое дороже,
чем кампания с CTR 1 процент. Ставка не изменилась, из-
менилось качество контакта.

ДЕЙСТВИЕ
Перед запуском соберите сценарии с низким, базовым и

высоким CTR. Посмотрите, какая стоимость перехода полу-
чается в каждом и где начинается зона риска.

Рабочее правило: если вывод нельзя превратить в следу-
ющее действие, значит анализ еще не закончен или выбран
не тот показатель. Зафиксированный вывод сохраняет при-
чинность и избавляет команду от дорогого повторения уже
найденной ошибки.



 
 
 

Проверка: Вы понимаете, какой рост CTR действитель-
но влияет на прибыль, а какой только красиво выглядит в
отчете.



 
 
 

 
Ценность подписчика

и срок окупаемости
 

Подписчик не равен доходу в момент входа. Для канала
важны удержание, вовлечение, частота монетизации и время
до первого целевого действия. Поэтому цена подписки без
горизонта мало о чем говорит.

Не ищите универсальную цифру вне контекста проекта.
Один и тот же показатель может быть отличным для подпис-
ной модели и слабым для прямой продажи. Сначала опреде-
лите, какое бизнес-решение стоит за метрикой, затем зада-
вайте диапазон. Решение фиксируют до следующего измене-
ния.

Рабочая ситуация. Канал окупает рекламу не первой
продажей, а серией касаний в течение двух месяцев. Если
оценивать кампанию на следующий день, рабочий источник
будет ошибочно остановлен.

ДЕЙСТВИЕ
Определите окно наблюдения и когорту входа. Сравни-

вайте людей, пришедших из одной кампании, по одинаково-
му сроку жизни, а не всех подписчиков в один календарный
день.

Рабочее правило: сохраняйте исходную версию до изме-
нения: возможность отката часто ценнее попытки немедлен-
но улучшить все сразу. Зафиксированный вывод сохраняет



 
 
 

причинность и избавляет команду от дорогого повторения
уже найденной ошибки.

Проверка: Для оценки указан период, после которого
ценность когорты можно сравнивать честно.



 
 
 

 
Тестовый бюджет и

минимальный объем данных
 

Слишком маленький тест часто не экономит деньги, а по-
купает шум. Слишком большой тест дорого подтверждает
очевидную ошибку. Бюджет должен дать достаточно собы-
тий для решения и иметь защитный лимит.

В практической работе важно сохранять причинность.
Чем больше элементов меняются одновременно, тем труднее
понять, что именно принесло улучшение. Даже если новая
версия выигрывает, полученное знание нельзя безопасно пе-
ренести в соседнюю кампанию. Решение фиксируют до сле-
дующего изменения.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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