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Таргет VK Ads и Яндекс.Директ для

самозанятого

Как привлекать клиентов на услуги в 2026 году

Практический  гайд  для  мастеров,  которые  работают  руками  или  с  людьми:

бьюти, кондитеры, флористы, фотографы, репетиторы, психологи и коучи.

Без обещаний дохода, без «секретных связок», без волшебных таблеток. Только

то, что работает в кабинетах VK Ads и Яндекс.Директ на начало 2026 года, и что

реально может сделать один человек без команды.

Как читать этот гайд

Гайд большой. Это не значит, что его надо проглотить за вечер. Лучше так:

Прочитай введение и раздел 2 — поймёшь, готова ли ты вообще к запуску

рекламы.  Если  нет,  закрой  гайд  и  сначала  наведи  порядок  в  профиле  и

материалах. Без этого деньги в кабинете сгорят.

Открой раздел по той системе, с которой будешь начинать (VK Ads — раздел

3, Яндекс.Директ — раздел 4). Делай по шагам, не пропуская.

Раздел  5  (общие  принципы,  LTV,  CPL)  —  обязателен  после  первой  недели

запуска. До запуска цифры будут абстрактными, после — встанут на места.

Раздел 6 (бенчмарки по нишам) — открывай,  когда уже есть свои цифры.

Сравнивай не «нравится / не нравится», а «выше или ниже диапазона».

Раздел 7 (кейсы) и раздел 8 (чек-лист аудита) — для тех, у кого уже что-то

запущено и что-то не так.

Все цифры, тарифы, ставки и названия интерфейсных кнопок — на состояние

начало 2026 года. Кабинеты VK Ads и Яндекс.Директ обновляются часто, так

что мелкие визуальные расхождения возможны. Логика воронки и принципы —

те же.
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Оговорки

Бенчмарки CPL в разделе 6 — ориентировочные диапазоны на начало 2026

года.  Региональные различия ±50%, по сезонам ±30%. Цифры даются как

контекст, а не как обещание. Твоя цена лида может быть в любую сторону.

Юридические  аспекты (договор  с  клиентом,  согласие  на  обработку

персональных данных, маркировка рекламы, отчёты в ОРД) упоминаются по

необходимости,  но  детальные  инструкции  «как  и  куда  подавать»  —  за

пределами  этого  гайда.  По  таким  вопросам  —  к  бухгалтеру  или  юристу,

который работает с самозанятыми.

Гарантий результата в гайде нет. Реклама — это инструмент, а не кнопка.

Один и тот же лендинг и креатив у двух мастеров даст разный результат,

потому что услугу оказывают всё равно люди.

Содержание

Введение: почему таргет на услуги отличается от таргета на товары

Подготовка перед запуском

VK Ads — пошаговый запуск

Яндекс.Директ — пошаговый запуск

Общие принципы воронки, LTV и CPL

Бенчмарки CPL по нишам на 2026 год

Пять разборов кейсов

Чек-лист аудита неработающей кампании (40 пунктов)

Готовые тексты объявлений по нишам

30-дневный календарь запуска

Частые вопросы

В конце — заключение и краткий справочник терминов.
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1.  Введение:  почему  таргет  на

услуги  отличается  от  таргета  на

товары

Ты запустила рекламу маникюра. За три дня — 4000 ₽ потрачено, ноль записей,

зато 38 человек добавили твой пост в избранное и один написал «а сколько у

вас стоит наращивание?» — и пропал. Кажется, что реклама не работает. На

самом  деле  работает:  просто  ты  ждёшь  от  услуги  поведения  товара,  а  это

разные миры.

Что будет в этом разделе:

В чём ключевая разница между воронкой товара и воронкой услуги

Почему «холодный клиент» услуги — это всегда отложенная продажа

Какие KPI смотреть в первую неделю, а какие — только через месяц

Как не сжечь бюджет на старте из-за неверных ожиданий

1.1 Воронка товара vs воронка услуги

Когда человек видит в ленте платье за 2900 ₽, решение принимается за 20–60

секунд.  Понравилось  —  нажал  —  оплатил.  Цена  низкая,  риск  минимальный,

возврат возможен. Воронка короткая: показ → клик → корзина → оплата.

Когда человек видит в ленте маникюр за 2500 ₽, фотографа за 12 000 ₽ или торт

за 6500 ₽, происходит другое:

Он смотрит на работы. Сравнивает.

Изучает мастера: лицо, отзывы, сколько лет в профессии, район.

Прикидывает: подходит ли ему по стилю и графику.

Сохраняет себе. Иногда — забывает.

Через 3, 7, 14 дней (а иногда два месяца) возвращается и пишет.

Это не задержка в воронке. Это сама воронка. Услуга — это всегда контакт с

живым  человеком,  доверие,  время  и  риск  разочарования.  Решение  «к  этому

мастеру или нет» не принимается за 60 секунд.

Что это значит на практике:

CTR  в  ленте  у  услуги  обычно  ниже,  чем  у  товара.  Это  нормально.  Не

сравнивай свои 0,8% с товарными кейсами на 4–6%.

• 

• 

• 

• 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

• 

4 / 86



Время от первого показа до записи — медианно 3–14 дней, а не «сразу».

Частые повторные показы важны.  Один показ  почти ничего не  делает.

Нужно, чтобы тебя увидели 3–5 раз.

Ретаргет на тех, кто посмотрел и не записался, — основа всей системы.

Если у тебя нет ретаргета, ты теряешь до 60% потенциальных клиентов.

1.2 Что значит «лид» в услуге

В  товарном  таргете  «лид»  —  это  либо  заказ,  либо  заявка  на  сайте.  Чёткий

момент: оплатил / оставил почту.

В услуге «лид» — это сообщение, в котором человек реально начал диалог. Не

«а сколько стоит?» одной фразой и пропал, а человек, который ответил на твой

уточняющий вопрос. Например:

В директ:  «Здравствуйте,  хочу записаться на маникюр.  Есть ли свободные

даты на этой неделе?»

В Telegram-бота: прошёл сценарий до конца и оставил телефон.

На сайт: оставил заявку с именем + телефоном или Telegram.

Простой клик в директ или подписка на сообщество — это не лид, а показатель

интереса. Считать их в одну колонку нельзя, иначе будет ощущение «реклама

работает, а денег нет».

1.3 Что считать на 3, 7, 14 день

Бюджеты у  самозанятого  мастера  обычно  небольшие  — 300–1500  ₽/день.  На

маленьких бюджетах статистика «дозревает» медленно. Не пытайся принимать

решения раньше срока, иначе будешь выключать кампании, которые на самом

деле ещё не успели выйти на свой ритм.

На 3-й день смотри только три вещи:

Открутка — расходуется ли бюджет вообще. Если за 3 дня ушло меньше 30%

запланированной  суммы,  дело  не  в  эффективности  —  дело  в  том,  что

объявление не показывается. Проблема либо в модерации, либо в слишком

узкой аудитории, либо в слишком низкой ставке.

CTR в ленте. Ниже 0,4% по холодной аудитории — креатив не цепляет. Выше

1,2% — креатив хороший, идём дальше.

Стоимость  клика.  Не  как  абсолютная  цифра,  а  в  сравнении  с  твоими

другими объявлениями.
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На 3-й день не смотри стоимость лида. Лиды по услуге часто приходят на 6–

10-й  день.  Если  ты выключишь кампанию на  третий  день,  потому  что  «ноль

заявок», ты выключишь её до того, как она начала работать.

На 7-й день добавляются:

Стоимость лида (CPL). Сравни с твоим расчётным максимумом из раздела

5.3.

Качество лидов. Если все лиды — это «а у вас можно за полцены?», значит,

креатив привлекает не ту аудиторию. Это лечится правкой объявления, а не

отключением.

Соотношение  лидов  к  записям.  Если  из  10  лидов  записывается  1  —

проблема не в рекламе, а в том, как ты ведёшь переписку. Это разбирается в

разделе 5.

На 14-й день уже видна:

Стоимость записи (CPA — cost per action, где action = факт записи).

Стоимость состоявшегося визита (CPV).  Часть записанных не доходит —

это нормально, но процент важно отслеживать.

Возвратность.  Сколько из новых клиентов записались второй раз. До двух

недель эту цифру ещё рано считать, через месяц-два — обязательно.

1.4 Почему бюджеты на услуги ниже, чем на товары

Если  ты  читала  кейсы  про  «слили  миллион  в  Директ  за  неделю»,  это  были

интернет-магазины. У самозанятого мастера всё иначе:

Ёмкость  рынка  ограничена  географически.  Маникюрщица  из  Тулы  не

может  работать  с  клиентом из  Хабаровска.  Радиус  — 5–15  км,  в  крупных

городах — 20–30 минут на машине. Аудитория конечна.

Пропускная способность мастера тоже конечна. Один мастер физически

делает 3–8 услуг в день. Лить трафик «как можно больше» бессмысленно —

лишние лиды просто не обработаются.

Большой бюджет на узкую аудиторию ломает алгоритм. Если тратить

3000 ₽/день в городе на 200 тысяч жителей, аудитория «выгорит» за неделю:

одни и те же люди увидят твоё объявление по 8 раз, начнут жаловаться или

скрывать. CTR упадёт, цена клика вырастет.

Разумный  стартовый  бюджет  в  2026  году  —  300–500  ₽/день на  каждую

систему. То есть если ты тестируешь и VK Ads, и Директ — это около 600–1000 ₽/

день суммарно. Этого достаточно, чтобы за две недели получить статистику и

понять, работает связка или нет.
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1.5 Чем не является этот гайд

Это не учебник по SMM. Контент в соцсетях — отдельная история. Здесь —

только реклама.

Это не гайд по Авито или классифайдам. Они работают, но логика там другая

и заслуживает отдельного материала.

Это не способ «обогнать конкурентов за месяц». На рынке услуг побеждают

длинной дистанцией: качество работы, отзывы, повторные клиенты. Реклама

ускоряет процесс, но не заменяет его.

Это не разбор Telegram Ads и блогерских интеграций. Они тоже работают, но

механика другая и для самозанятого обычно дороже.

Если зависнешь

Если после этого раздела стало ощущение «всё сложно, я не справлюсь» — это

честная реакция, и не повод бросать. Сложность здесь не в кнопках кабинета, а

в том, чтобы дать себе две недели на тест и не делать выводы раньше времени.

Возьми блокнот и записывай: дата, потрачено, лидов, записей. Через 14 дней

посмотришь на цифры и поймёшь больше, чем из любого гайда.

Чек-лист главы

☐ Я  понимаю,  что  услуга  — это  отложенная  продажа,  и  решение  клиент

принимает за 3–14 дней

☐ Я отличаю «лид» (начатый диалог) от «клика» или «подписки»

☐ Я знаю, какие метрики смотреть на 3, 7 и 14 день

☐ Я не буду выключать кампанию раньше 7 дней

☐ Я выделила реалистичный стартовый бюджет (300–500 ₽/день на систему)

☐ Я готова считать не «лиды», а «лиды → записи → пришли → вернулись»

☐ У меня есть блокнот или таблица, куда я буду записывать цифры каждый

день
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