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White Paper

С чего все 

началось?

Россия переняла опыт проведения «чëрной пятницы» 

и «киберпонедельника» в 2013 и с тех пор последняя 
четверть ноября и конец января — самые долгожданные 
периоды для всех любителей скидок в нашей стране. 



По данным отчëта RTB House, в 2020 году, в период 
проведения «чëрной пятницы», продажи российских 
ретейлеров выросли на 82%. По словам главного 
консультанта по бизнес-технологиям в ретейле Fashion 
Consulting Group Натальи Чиненовой, бренды в этот 
период видят отличную возможность, чтобы:



Если вы планируете принять участие в этих событиях, 

то этот материал поможет с подготовкой и запуском 
эффективной рекламной кампании.



Увеличить прибыль за счëт объëма продаж.


Реализовать нераспроданные остатки.


Удержать своих потребителей и привлечь новых.



1.

2.

3.
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Что ищут?

Аудитория

«Чëрная пятница» и «киберпонедельник» — 
главные распродажи года, требующие 
серьëзной подготовки. Об этом знают 

и пользователи, что подтверждают результаты 
исследования Яндекса, в котором участвовали 
1503 человека 14 — 60 лет. Практически все 
участники опроса (96%) знают, что такое 
«чëрная пятница», а 60% принимали в ней 
активное участие и делали покупки. 



Обычно пользователи готовятся 

к распродажам заранее. По наблюдениям 
Яндекса, люди начинают активно вбивать 
запросы о «чëрной пятнице» с сентября, 

а пик запросов приходится на начало сейла. 




Во время «чëрной пятницы» и «киберпонедельника» растëт число 
запросов, связанных с брендами. Чаще всего пользователи 
Яндекса ищут бытовую технику и электронику. В 2020 году в день 
проведения «чëрной пятницы» было 6 000 000 таких запросов, что 
на 15% больше, чем в среднем за день с конца октября по начало 
декабря. Число запросов в категории Fashion выросло на 30%, чем 
в среднем за день, а всего в «чëрную пятницу» их было 1 500 000.




В последние годы произошло множество 
событий, повлиявших на платëжеспособность 
населения. Теперь потребители ищут 
возможность приобрести что-нибудь с хорошей 
скидкой, даже несмотря на финансовые 
трудности. Поэтому ещë с начала 2020 года 
наблюдается рост числа запросов о рассрочке 
и потребительских кредитах. По сравнению 

с 2020 годом, в 2021 число запросов 

о потребительских кредитах увеличилось на 
33%, а интерес к рассрочке стал выше на 27%.




По оценкам Яндекса чаще всего в «чëрную пятницу» люди 
совершают покупки на маркетплейсах (45%). Здесь лидируют 
одежда и обувь (52%), товары для дома (53%), детские товары 
(55%) и товары для животных (64%). Основные покупатели — 
женщины 25 — 60 лет, живущие в городах с населением 

до миллиона.

Далее по популярности идут интернет-магазины (44%), которые 
принадлежат одному бренду. Здесь аудитория в основном 

из Москвы и городов-миллионников, примерно одинаковое 
количество мужчин и женщин, а выделяющейся возрастной 
категории нет. Наиболее популярны в интернет-магазинах книги 
(54%) и товары для строительства и ремонта (49%).





Возвращаясь к исследованию Яндекса, можно сказать, что каждый 
второй заранее имел список покупок в «чëрную пятницу», но 68% 

в итоге взяли что-то не из списка. Это можно связать 

с импульсивными покупками в качестве эмоциональной разрядки 
на фоне стрессовых ситуаций.






В итоге 61% опрошенных Яндексом планируют снова участвовать в «чëрной пятнице», 
а четверть всё ещё определяется. По данным отчëта Facebook*, можно тезисно 
сказать, как вели себя покупатели в период «чëрной пятницы» в 2020 году.







В «чëрную пятницу» 

и «киберпонедельник» реклама 
станет вашим главным соратником. 
Готовьтесь, что в этот период 
активизируются все конкуренты, 

и каждый будет стремиться завоевать 
внимание аудитории. Потребители, 

в свою очередь, ждут, что цены 

на множество товаров вот-вот 
обрушатся. Они выйдут из зоны 
комфортного шопинга и примутся 

за активное изучение разных 
предложений, чтобы найти лучший 

и самый выгодный вариант. Давайте 
рассмотрим, как поэтапно 
подготовиться бизнесу к «чëрной 
пятнице» и «киберпонедельнику».


Прежде чем создавать рекламные креативы, сначала оцените свои 
возможности и определитесь, какой ассортимент вы планируете предложить 
и с какой скидкой. Оцените, какого товара у вас в избытке, а какой 
необходимо закупить дополнительно. В том, чтобы определиться с 
ассортиментом товара, вам поможет анализ статистики в Google Trends. 
Проанализируйте с помощью инструмента прошлогодний спрос в «чёрную 
пятницу» и «киберпонедельник». Для этого укажите ключевые запросы, 
связанные с определёнными товарами, и сравните их популярность.



Помните, что ваши конкуренты тоже основательно готовятся, и выходите 

за рамки общедоступных инструментов. Подумайте, что вы можете 
предложить, кроме скидки, например:




Что касается подарков и сертификатов, то можно заколлабиться с брендом, 
с которым у вас пересекаются целевые аудитории. Вы расширите воронку 
продаж, а о вашем бренде узнают больше людей.




Уделите внимание главной странице сайта. Подготовьте 
обложку с ярким дизайном. Традиционно используют 
чëрный и красный цвета, но строгих стандартов 

не существует — здесь открытое поле для креатива 

и отстройки от конкурентов.





Обязательно укажите дату и время начала распродажи, 
размер скидок и дополнительные предложения при 

их наличии. Чем больше понятной информации увидит 
пользователь, тем больше шанс совершения покупки. 
Дополнительные вопросы или действия удлиняют 
пользовательский путь, обеспечивая более низкую 
конверсию.






Неизвестно, откуда посетитель начнëт сеанс на вашем 
сайте, поэтому подготовьте сквозные баннеры на всех 
страницах. Чтобы подробнее рассказать о вашем 
предложении, подготовьте лендинг с обратным отсчëтом 
и формой для оставления контактов.







Особенно важно уделить внимание подготовке 
технической части сайта. Убедитесь, что всë 
отображается как надо и сайт выдержит большой наплыв 
клиентов. Часто именно в этом аспекте проседают даже 
крупные игроки. Минувшим летом IKEA запустила 
финальную распродажу ассортимента перед уходом 

с российского рынка. Все мероприятия планировались 
онлайн, и после старта сайт шведской компании 

не выдержал нагрузки. После восстановления и 
повторного запуска история повторилась. IKEA пришлось 
выстроить механику шопинга таким образом, чтобы 
снизить одновременный наплыв пользователей. Так 
клиенту приходилось ждать свою очередь перед тем, 

как сделать покупку.







 бесплатную доставку

 купон на дополнительную скидку при покупке             
на определённую сумму или определённого товара

 повышенный кешбэк на категории товаров-участников 
акции

 подарок при покупке на какую-то сумму для новых или 
постоянных клиентов

 сертификаты на опеределëнную сумму

 ранний доступ к акции для постоянных клиентов

 доступ к лимитированным товарам.




Пользовательское 

поведение

Как покупают

Итоги

 Восемь из десяти активных покупателей 
чувствовали причастность к большому 
комьюнити, что приносило дополнительные 
положительные эмоции

 58% участников акции делились своими 
планами на распродажи в соцсетях

 Люди охотнее делают покупки после 
контакта с брендом или рекомендации 
инфлюенсера

 31% пользователей говорят, что им 
нравятся интерактивы, которые устраивают 
бренды

 Треть пользователей отмечает, что перед 
началом шопинга ориентируется только     
на категорию товара, без конкретного 
представления какой бренд или продукт 
хочется приобрести

 63% потребителей нравится открывать    
для себя новые товары, о которых они даже     
не задумывались.








Инструменты


Планирование


Подготовка 

к запуску акции


1


2


3


4


идеи

Бренды сражаются не на шутку в борьбе за внимание потребителей.  
В дело вступают все креативные ресурсы. Мы подготовили несколько  
крутых примеров вдохновляющих рекламных кампаний.


Kupibilet.ru

Сервис Kupibilet.ru отошёл от привычного формата скидок в «чёрную 
пятницу». Они спрятали у себя на сайте 50 бесплатных билетов. 
Чтобы их найти, пользователю нужно было отыскать все карточки-
подсказки где были зашифрованы дата и направление счастливого 
билета. Подсказки еженедельно публиковались на сайте проекта,  
в соцсетях и email-рассылках.


«220 вольт»

Интернет-магазин «220 вольт» подошёл радикально к рекламной 
кампании. Лицом акции стала обычная сотрудница.  
Она рассказывала о предложениях, появлялась на баннерах  
и рассуждала о скидках. Фишка, конечно же, не в этом, а в том,  
что сотрудница поменяла имя и фамилию в паспорте на Пятница 
Валерьевна Чёрная. Так интернет магазин получил в свой штат 
настоящую Чёрную Пятницу.


«Эльдорадо»

Гипермаркет в своей рекламной кампании сделал отсылку  
к вселенной «Звёздных войн». Назвали акцию «Чёрно-белой 
пятницей» и предложили покупателям выбрать чёрные или белые 
товары, как между тëмной и светлой стороной.


Madrobots

Магазин электроники креативно подошёл к генерации скидок.  
В своей кампании они предложили клиентам самим снизить 
стоимость стоимость VR-шлема HTC Vive. Механизм простой,  
но увлекательный. Пользователь оставляет свою почту и делится 
ссылкой на акцию в социальных сетях. Каждое такое действие 
снижает стоимость шлема на три рубля.

Работа  
с существующими  
контактами

Исследование Econsultancy показывает, что 82% компаний считают затраты 
на удержание клиентов рентабельнее, чем на приобретение новых. Работа 
с существующей базой обеспечивают высокую доходность. Поэтому особое 
внимание во время «чëрной пятницы» и «киберпонедельника» уделите 
работе с существующими клиентами.


Задействуйте каналы, которые используете для 
коммуникации с действующими клиентами. Учитывайте, 
что конкуренты займутся тем же. Поэтому начните 
прогревать аудиторию раньше. Особенно важно 
учитывать это при использовании email-рассылок.  
Вряд ли среди множества предложений в своей почте 
клиент будет изучать большие полотна слов.

Небольшой чек-лист, как подготовить email-рассылку  
в «чëрную пятницу» и «киберпонедельник»:

Вместите в письмо всё самое важное. 


Сделайте его лаконичным и коротким. 


Заголовок и дизайн письма должны привлечь 
внимание клиента среди прочих предложений.

Определитесь, какие товары и дополнительные 
плюшки вы готовы задействовать в акции.



Подготовьте яркий дизайн для письма.



Запустите цепочку писем. Стандартно цепочка 
выглядит примерно так: анонс распродажи, старт, 
напоминание о скором окончании.



Добавьте в свои письма обратный отсчëт до начала 
и до завершения акции. Таймер давно стал 
классическим атрибутом рекламной кампании  
в «чëрную пятницу» и «киберпонедельник».  
После того, как придет время Х, не забудьте 
напомнить адресату об этом.


1


В период акции активизируйте ваш SMM-отдел или 
подрядчика:

Уделите особое внимание визуальной 
составляющей. Обновите аватарку в соответствии  
с акцией. Лучше сделать это заранее. 


Дизайн постов тоже должен соответствовать акции, 
чтобы пользователи могли их идентифицировать. 


Устраивайте конкурсы с репостами, чтобы привлечь 
новую аудиторию. 


Используйте видеоформат. Организуйте прямые 
трансляции в день распродажи с ваших торговых 
точек, складов и т. д.


2

Помните, как ведет себя аудитория перед «чëрной 
пятницей»? С помощью ретаргетинга вы сможете  
не только стимулировать уже заинтересованных 
пользователей, но и догонять новых посетителей, 
которые просто зашли на сайт. Главное — 
сгенерируйте пиксели для сбора данных. 
Дополнительно загрузите список ваших клиентов  
в Яндекс Аудитории и запустите на этот сегмент 
кампанию в РСЯ. Используйте стиль объявлений, 
который сразу даст понять пользователю, что речь  
о «чёрной пятнице» и «киберпонедельнике».


3

Мессенджерами пользуются абсолютно все. Поэтому 
уместно настроить автоматическую рассылку, которая 
расскажет о «чёрной пятнице» и «киберпонедельнике», 
анонсирует старт продаж и сообщит о выгодных 
предложениях. Рассылайте сообщения в мессенджерах 
только тем, кто дал на это согласие, подписавшись  
на ваш канал.

4

Если у вас уже есть чат-бот, то отлично! Настройте 
его, чтобы он тоже информировал посетителей. Если 
чат-бота нет, то стоит задуматься о его запуске.

5

Раскопайте вашу базу клиентов, наверняка там есть 
номера телефонов, переданных вам. Инструменты 
некоторых соцсетей помогут с настройкой точечного 
таргетинга. Загрузите список номеров, если система 
находит аккаунт в соцсети, зарегистрированный  
с одним из них, реклама попадает точно на вашего 
клиента.

6

Привлечение 

новой  
аудитории


Используйте контекстную рекламу. Чтобы 
усилить ее в «чëрную пятницу»  
и «киберпонедельник», обратите внимание, как 
сформулировать оффер. Он должен ответить 
четко и ясно на два вопроса: «Что это за 
продукт?» и «Почему его должны купить?».  
Важно актуализировать список ключевых слов  
и ваши объявления. Самый простой способ — 
добавление в заголовок упоминания о скидках. 
Ажиотаж вокруг «чёрной пятницы»  
и «киберпонедельника» может помешать 
автоматическому биддингу работать нормально. 
Поэтому будет разумно сменить его на ручной.

Очевидно, что правильная настройка таргетинга важнейший аспект 
любой рекламной кампании. В период «чёрной пятницы»  
и «киберпонедельника» нужно особенно постараться. Добавьте такие 
онлайн-интересы, как «Скидки», «Распродажи», «Акции».  
Это повысит конверсионность выбранной аудитории и, как следствие, 
результативность кампании при тех же бюджетах. Продолжайте  
в реальном времени отслеживать кампанию  
и оперативно вносите изменения.

Выделиться и запомниться поможет контент-маркетинг.  
Не останавливайтесь исключительно на рекламном материале. 
Пишите полезные статьи в соответствующей тематике и уже там 
добавляйте небольшой абзац с анонсом вашего предложения. 
Публикации на сторонних и собственных ресурсах расширят охват 
аудитории.

Отличным подспорьем для продвижения вашей рекламной кампании 
будет инфлюенс-маркетинг. Результаты исследования Global Trust 
in Advertising, проведенного Nielsen, говорят, что 53% россиян 
доверяют рекламным интеграциям у блогеров. Инфлюенсер поможет 
расширить охват аудитории и привлечёт дополнительное внимание  
к вашему предложению. Проводите мероприятия с участием 
блогеров, используйте для увеличения охвата тв и pos-материалы.

Почему лучше 
не медлить

Как показало исследование Яндекса, люди 
начинают вбивать запросы о «чëрной 
пятнице» и «киберпонедельнике» с сентября. 
Поэтому прогревать аудиторию нужно 
задолго до старта акции.



По данным отчета Facebook*, треть 
пользователей при выборе покупки начинают 
поиск, ориентируясь только на категорию 
товара. Изучите спрос в этот период  
и позаботьтесь заранее, чтобы в ваших 
запасах было достаточно самых 
продаваемых категорий. Помните, что перед 
«чёрной пятницей» и «киберпонедельником» 
количество заказов у поставщиков 
увеличивается пропорционально 
приближению акции.



Будьте готовы к росту конкуренции  
в рекламе за внимание покупателя. Продажи 
ретейлеров в эти периоды увеличиваются  
до 80%. Используйте время, которое пока  
у вас есть, чтобы основательно подготовить 
рекламную кампанию. Выиграть в этой гонке 
с наскока не получится.



Приготовьтесь к большому наплыву клиентов 
на сайт. Как показывает практика, в этом 
аспекте ошибаются абсолютно все. Заранее 
убедитесь, что сайт выдержит множество 
посетителей, чтобы сосредоточиться  
на рекламной кампании.
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Если вы ещё не успели 
подготовиться  
к «чёрной пятнице»  
и «киберпонедельнику» — 
скорее пишите нам!  
Мы поможем:

А если подготовка  
в самом разгаре, то мы  
с радостью подхватим 
любые работы и усилим 
результат.

 быстро собрать лендинг с регистрациями  
к периоду распродаж

 разработать креативные материалы

 придумать, как поддержать акцию в соцсетях  
и запустить интеграции у блогеров

 запустить трафик на сайт

 провести полную аналитику по результатам 
рекламной кампании, сделать выводы и начать 
подготовку к следующей акции.
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