
РЕКЛАМНАЯ КАМПАНИЯ

октябрь – декабрь 2025



Запуск первого 
проекта компании

сентябрь

Сформировали  
команду маркетинга 

Вывели нового  
девелопера Новая Эра  
на рынок

Запустили  
рекламную кампанию 
архитектурного проекта 
КОД Сокольники

Получили РНС  
и анонсировали  
старт продаж 

Зарегистрировали 
85 ДДУ и вошли  
в тройку лидеров 
по продажам 
в сегменте — 
«бизнес-класс»  
по Москве 

октябрь декабрь январь2026 г.2025 г.



Цели и задачи  
рекламной кампании

вызвать интерес 
аудитории  
к проекту 

информировать 
аудиторию  
о продукте

обеспечить 
эффективный 
старт продаж

период рекламной кампании

01 02 03

октябрь-декабрь 2025 г.

Целевая аудитория

Профессиональный статус: 
владелец бизнеса, руководитель высшего  
и среднего звена с  доходом от 700 000 ₽ 

образование социотип
Высшее Достигатор

25% 40%

25% 10%

25-35 лет 35-45 лет

45-55 лет 55+ лет

мужчиныженщины
60 % 40 %

с детьми или 
планирующие детей

семьи
70 % 65 %



О проекте

Семейный квартал КОД Сокольники — первый 
проект девелоперской компании Новая Эра, 
реализуемый в рамках программы модернизации 
московских грузовых дворов. 

На 10 га территории появится квартал, 
воплощающий идею идеального места: 
современные жилые дома и деловой центр, 
собственный двор-парк, спортивные и игровые 
площадки, детский сад и школа, а также зоны  
для спорта, отдыха и работы резидентов.



Рекламная концепция

Мы ставили перед собой задачу передать 
атмосферу проекта через его главное 
преимущество: близость к парку 
«Сокольники» и гармоничное озеленение 
своей территории. 

Квартал КОД Сокольники расположен 
в уникальной  локации: знаменитый парк 
находится буквально под окнами, а двор 
задуман как его продолжение. 

Далеко ходить не надо — достаточно выйти 
на утреннюю прогулку или на балкон, чтобы 
почувствовать себя частью природы. 

*С учетом ограничений: при рекламе архпроекта 
запрещены любые намеки на коммерческую деятельность, 
в том числе визуализации зданий, изображения людей, 
любые слова, ассоциирующиеся  с продажей или 
оформлением недвижимости, адреса сайтов, номера 

Именно этот мотив 
мы и стремились 
раскрыть во всех 
каналах коммуникации. 



Рекламная концепция  
КОД Сокольники

Рекламный запуск архитектурного проекта  
КОД Сокольники пришелся на период  с октября 
по декабрь на самое серое и монохромное время 
года. «Маковые» баннеры стали визуальным 
антидотом городской хандре, островком цвета  
и жизни, который притягивал взгляд  
и к которому тянулась душа. 

Образ диких, живых маков символизировал  
не благоустроенный газон, а подлинную, 
нетронутую природную энергию локации 
проекта. То, чего так не хватает в сером городе. 

Наша концепция — это 
отражение того, как мы 
понимаем современный 
бизнес-класс, где эстетика, 
природа и качество жизни 
являются неразделимыми 
понятиями.



Наружная реклама

Стратегия размещения заключалась  
в использовании наиболее аффинитивных  
для целевой аудитории маршрутов 
с приоритетом на локационные,  
а не городские охваты. 

Специфика целевой аудитории — высокая доля 
автовладельцев с доходом выше среднего — 
определяла выбор форматов, в том числе 
минимальное использование носителей, 
рассчитанных на пеший трафик 

~60%

Reach

~30

Freq.

210 млн

OTS



Наружная реклама

Источник: экспертная  
оценка Admetrix, Москва, октябрь-декабрь 2025

Admetrix подтверждает:  
проект не участвовал в гонке бюджетов. 

Вместо этого мы добивались сочетания  
трёх взаимосвязанных факторов:  
точности географического охвата,  
смысловой релевантности  
и креативной выразительности. 

Конечная цель была очень 
простой — заинтересовать 
целевую аудиторию и добиться 
максимально возможного уровня 
органического и брендового 
трафика. 

ТАТЕ

Символ

Преображенская 
площадьНазаре

Upside 
Towers

Solos

ILove

MOD

КОД 
Сокольники

Дом 56

Резиденции архитекторов Ренессанс
Сиреневый парк
Октябрьская 98

Mariinn Park
Sokolinn Park

1%

1%
1%

2%3%

2%

3%

6%

6%

7%

8%

8%
15%

17%

20%

1%

Доли конкурентов-застройщиков по объёму затрат, 
20.10.2025 – 05.12.2025



Наружная реклама

60
поверхностей 
в Москве

>



Строительный забор

Отдельным носителем рекламной  
кампании стал строительный забор,  
который поддерживал общую 
коммуникацию и был превращен  
в витрину преимуществ проекта. 



PR

Отдельное внимание уделялось стратегии работы  
в информационном пространстве. 

За время подготовительного этапа и самого 
старта продаж в ноябре и декабре получено 
167 публикаций в ключевых федеральных, 
региональных и отраслевых СМИ: РБК, 
«Комсомольская правда», Business FM, Агентство 
городских новостей «Москва», «Вечерняя Москва», 
Национальная служба новостей, ТАСС, Москвич 
Mag, Msk1.

167
публикаций в федеральных, 

региональных и отраслевых СМИ



Помимо традиционных СМИ, о проекте рассказали  
и ведущие ТГ-каналы — «Недвижимость PRO»,  
«Novostroyman», «Элитная недвижимость Москвы», 
«#СтартПродаж», TRIBE, «Недвижимость инсайды», 
канал Петра Монича и многие другие. 

Публикации для нас — не просто упоминания,  
а профессиональный диалог с экспертами,  
которые хорошо знают рынок и помогают 
аудитории сделать осознанный выбор.  
Стратегия была основана на выстраивании 
доверительных отношений и качестве контента. 
Именно поэтому материалы в СМИ и соцсетях 
выходили в положительной тональности,  
с фокусом на суть проекта и преимущественно 
на некоммерческой основе. 

340 000283
интеграции

1,7 млн
аудитории просмотров

PR в социальных сетях



Интернет

Комплексная коммуникационная политика 
в сочетании с выбранной стратегией размещения 
наружной рекламы позволила нам сфокусироваться 
на самых конверсионных и дешевых инструментах 
продвижения в digital. Спрос, сформированный 
в оффлайне, мы забирали при помощи контекстной 
рекламы, геосервисов и – после получения РНС – 
агрегаторов недвижимости. Минимум тематики, 
ноль спецпроектов и лидогенерации. 

Структура бюджета на рекламу в Интернете до РНС 

77,1%

4,8%

1,1%

1,8%

13,9%

1,3%

Контекст

Геосервисы

Охват

Программатик

Соц. сети

Тематика
33 776 557 5 569 888

189 854

Показов 
рекламы

Охват 
рекламы

Кликов



Интернет

смотреть

https://disk.yandex.ru/d/7tUUqPIMcGaEkA


1 850

2 048

2 369

633

3 031

715

3 683

757

5 149

759

8 097

1 006

16 158

1 035

1 129

1 132

Евопарк Сокольники

Левел Бауманский

Стоун Сокольники

Солос

Назаре

Амурский парк

КОД Сокольники

Дом 56

Майприорити Басманный

Апсайд Тауэрс

Лосиноостровской парк

Соколин парк

Квартал Метроном

Преображенская площадь

Сиреневый парк

Символ

Статистика поисковых запросов в Яндексе (Москва, МО и регионы) по конкурентам ноябрь 2025 — февраль 2026

Динамика запросов среди конкурентов

сентябрь

72

октябрь

1 959

ноябрь

5 903

декабрь

8 097

Динамика запросов по месяцам

По данным: https://wordstat.yandex.ru/

Динамика интереса 
к проекту

За 4 месяца рекламной кампании объем интереса 
к проекту вырос более чем в 112 раз. Как и все маркетологи, 
мы очень любим сравнивать с нулем!) 

Но нас пьянят другие 
цифры: благодаря такому 
интересу к проекту 
стоимость уникально-
целевого звонка  
(а критерии у нас очень 
жестокие) составляла 
всего 10-12 тысяч рублей. 



По данным: https://pulsprodaj.ru/news/ianvar-2026-moskva-staraia/https://pulsprodaj.ru/news/fevral-2026-moskva-staraia/ 

Топ-5 проектов по продажам квартир, 
Москва, 2026 г.
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145

1 251 

425

обращений по покупке

сделок

целевых обращений по покупке

встреч

Воронка продаж

11,6 %

64 %

СR в сделку

органический 
трафик

Результаты маркетинговых активностей

ЯНВАРЬ ФЕВРАЛЬ



Эффект запуска 
рекламной кампании

Структура сделок января и февраля 2026

12%

64%

24%

Контекстная реклама 
(по брендовым запросам) 

Органический трафик 
(самоходы, seo, сарафан) 

Базы недвижимости, 
геосервисы, соц сети



Мы не изобрели     
                  ничего нового

Мы просто еще раз подтвердили:  
для яркого и успешного старта продаж 
нужно всего несколько элементов:

•	отличный продукт

•	грамотное позиционирование 
и попадание коммуникации 
в нужные сердца

•	широкий, но таргетированный 
охват 

•	базовые инструменты 
перфоманс-рекламы

•	синергия маркетинга  
и отдела продаж


