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Кто я такой?
Роман Пивоваров
управляющий партнер 
ADCONSULT

...из академического 
психолога — в маркетологи
и рекламисты...



Что такое ADCONSULT? 

МЕДИА : СООБЩЕСТВА : СЕРВИСЫ : ОБУЧЕНИЕ

Инструменты и 
сервисы для 
продаж рекламы 
в агентствах и 
СМИ.

С 2005 года.

81 из 85 регионов 
страны.



К делу.



Ваши вопросы



Как поговорим?
Поговорим обо 
всем, но 
постараемся 
сделать это по 
порядку.



Стратегия



Свои и не свои 
рекламодатели
Уйма времени тратится на тех, кто 
заведомо не наш.
Те, кто заливает миллионы в контекст, 
отрабатывают горячий спрос. 
Мы там не нужны, у нас другие задачи. 



Каждому клиенту — 
своя стратегия
Тем, у кого растёт спрос — мы 
формируем интерес именно к нему.
Тем, у кого падает спрос — мы делаем 
коммуникацию, чтобы вернуть интерес.
Но надо знать, у кого как.



ADCONSULT Signals
Специальный сервис ADCONSULT 
для продавцов рекламы.
Определяет динамику спроса у 
рекламодателей в любом регионе.
Абсолютно бесплатный.
signals.adconsult.ru







ADCONSULT Signals
— отслеживать сезонность
— годовой план продаж
— утеплять клиентов вовремя
— долгосрочное планирование РК
— обоснование необходимости рекламы
— показывать свою экспертность



ADCONSULT Signals
● 80 отраслей рынка
● 12 самых частых интересов в каждой 

отрасли
● 83 города

Это пока.  Все три списка будут расти.



Откуда дровишки?
Агрегированные данные вордстата 
Яндекса, собранные по топовым 
запросам каждой отрасли в динамике 
30+ месяцев, разложенные на 80 
сегментов товаров и услуг и разбитые 
по 80+ рынкам/



Иван Иваныч, у нас есть теперь 
инструмент, который показывает рост 
и падение спроса на конкретные 
предложения в вашей клинике.
Давайте, я подъеду, покажу на графиках, 
что у нас по Воронежу падает, что 
растёт, мы вместе подумаем, как 
оседлать этот спрос?



Знаете, один и тот же месседж в 
рекламе в разные сезоны работает по-
разному. 
Мы вот видим на графике, как интерес к 
**** падает и к **** растёт.
Давайте глянем вместе и подумаем, 
какую акцию нам сейчас анонсировать, 
чтобы захватить этот растущий 
интерес.



Вы знаете, у нас есть данные по 
динамике интереса к разным 
предложениям и акциям покупателей 
детской мебели.
В частности, мы видим что в этом году 
из-за карантина есть сдвиг сезонности. 
Это важно учитывать в медиаплане. 
Давайте я покажу?



Не тратить силы, время 
и ресурсы напрасно
Надо идти к тому, кто готов купить.
Динамика и характер спроса — не 
единственный критерий.
Еще, естественно, ЦА, бюджеты, 
потребность во влиянии, визуальность 
продукта — и т.д. 



Всегда приоритезация



Продукт



Чтобы продавать 
рекламу, надо 
перестать продавать 
рекламу
Коммуникации, PR, контент, влияние, 
повестка, формирование спроса — вот 
наши продукты.



Мы-то всё пониманием про контент, 
интеграции, продакшн-пакеты... 

А что в головах продавцов?

Какие установки у 
отдела продаж?



Эпоха, когда читатели 
«звонили по рекламе» 
прошла* 
Может ли статья / макет / ролик / ТВ-
продукт драйвить поведение 
покупателя?
Да.
Только не SQL, а MQL.  QR-коды ?!  :)



Формирование спроса, 
а не отработка горячего
— значит, лидеры рынка
— значит, андердоги, кто хочет 
поколебать статус-кво
— значит, те, кому важно влиять на 
сознание покупателей или повестку дня



Если только 
медиасырье
— ценовая сопоставимость с 
аналогичными каналами рекламы
— экспертиза в аналитике: частота, 
SoV клиента, сезонность спроса
— личные отношения и поддержка



По возможности, 
апгрейд продукта
— QR-коды на материалах / AR, VR
— влияние на... / рекомендации по 
креативу и продакшену
— кобрендинг на уровне стикеров, 
если возможно



Если собственный 
медиапродукт
— осознание, что мы в другой лиге
— не медиасырье, а влияние + доступ к 
телу + бренд-пакет + кросс-медиа
— а “прямая реклама” — это так… 
дополнительная опция и анонсы к 
основному продукту



— век прямой рекламы в медиа проходит 
(или уже прошел)
— клиент, знает*, что “тупо медийку” он 
ВСЕГДА купит дешевле в программатике

Продажа влияния и 
формирования 
повестки



Мы видим, как интерес 
к этому растёт
— рекламодатели всё чаще хотят либо 
интеграций в контент, либо продакшн 
собственного контента
— курсы по спец-проектам и 
интеграциям — самые востребованные 
на платформе ADCONSULT School





От рекламы к PR



Кобрендинг и 
репутация
— не охваты, не частота — а именно 
рекомендация уважаемого голоса
— “мы продаем легитимность самого 
факта вашего бизнеса, его признание”
— для этого, естественно, необходимо 
инвестировать в свою репутацию



Продакшн-пакеты
Не просто “Интервью на странцах 
издания”, а еще и контент-пакет для 
вашей инсты и ВК:
● 5 роликов 1:1 для инста-ленты
● 3 вертикальных ролика для сторис
● 15 фоток в редакции / на точке
● расшифровка интервью для постов
Всё с вашими лого и лейблами. 



Установка “мы бесплатно со стула не 
встаем” давно устарела.
Гигантские дисконты в обмен на 
документацию кейса, цифры, отзывы, 
право использование в рекламе.
Шуметь о кейсе всюду.

Нет кейсов, 
нет мультиков



Промо



Не промо издания 
читателям, 

а селф-промо как бизнес-
партнера для сообщества 

рекламодателей



Бизнес-завтраки
— у себя
— 30-40 человек
— рассказ кейсов про PR
— аналитика рынка (тот же Signals)
— чай, кофе, тусовка
— информирование важнее события



Онлайн бизнес-форумы
— польза для рекламодателей
— много и дешево :)
— видеозапись — повод для контакта 
— подсветка спецпроектов и продуктов
— продажа по горячим следам на месте
— информирование важнее события





— мечта всех медиабизнесов
— вокруг людей, вокруг культуры, вокруг 
ценностей, вокруг события — не вокруг 
прайслиста по рекламе :)
— бартерный клуб
— если нет своего, влезайте в чужие

Сообщество в 
WhatsApp



Инструменты



— ADCONSULT Signals
— Snov.Io, Hunter.Io
— WordStat, Spywords
— YouScan и социальный мониторинг
— вообще инструменты digital-ребят
— конечно, свои социальные сети

Инструменты разведки



Инструменты 
коммуникации
— трекинг писем MailTrack и аналоги
— рассыльщики Gmass и аналоги
— автоматизация коммуникаций
— маркетологи-интроверты
— конечно, WhatsApp



Инструменты 
презентаций
— видео-презентации + видео-письма
— скринкасты и максимальная 
визуализация предложений
— мокапы + интеграции лого в скрины 
(“вот как оно будет”)
— WhatsApp’изация презентаций





Короткое резюме :)



Первое
Стратегически — 
ничего нового.

Тактически — есть 
куча инструментов, 
сервисов и решений, 
которые повышают 
эффективность.



Второе
Важно чувствовать, как поменялся 
рынок и наше место в нём.
Не надо биться за прежнее место 
(медийная реклама), мечтая о 
монополии на внимание.
Надо оседлать сильные стороны 
нового коммуникационного продукта.



Теперь к вопросам



Как грамотно составить план рекламных 
проектов на 2011 с учетом карантина, 
какие сегменты рынка продолжат 
работу в полном объеме в условиях 
пандемии?



Каким способом лучше всего 
продвигать рекламу в интернете, чтобы 
ее точно увидели пользователи 
интернета (контекстная 
реклама/таргетинг/баннеры/текстова
я реклама).



Чем отличается контекстная реклама от 
таргетированной.



Для каких рекламодателей лучшее 
контекстная реклама, а для каких 
таргетинг.



Какой формат рекламы работает лучше 
в каждой из соцсетей? И как проверить? 
По просмотрам, лайкам, показам?

 



Какие доводы нужно привести 
рекламодателю у которого, по его 
мнению, продукция/услуга рассчитана 
на молодежный сегмент, что газета с 
аудиторией 50+ имеет в том числе и его 
потенциальных покупателей?



Какие железные доводы привести 
рекламодателю, аудитория которого 50+ 
в пользу Интернет- рекламы, что ему  
нужна не только обычная реклама 
(брошюры, печатные издания).



Какое количество коммерческих 
материалов на главной странице 
информационного сайта не окажет 
негативное влияние на посещаемость 
сайта.  



Как аргументировано донести 
рекламодателю мысль, что нативная 
реклама гораздо эффективнее прямой 
«прямо в лоб» рекламы.



Как переубедить рекламодателя, что 
слово «Реклама»/ «Партнёрская 
публикация» в шапке его статьи не 
повлияет на интерес читателей к его 
информации.



Как объяснить рекламодателю, что CTR 
(особенно, если показатель низкий) 
зависит не только от сайта, но и от 
рекламного баннера. И как повысить его 
CTR?



Какие варианты размещения могут 
повысить эффективность рекламы в 
печатной версии газеты. На чем 
заострить прежде всего внимание 
клиента?



Как убедить рекламодателя, что наш 
сайт эффективнее и интереснее, чем 
контекстная реклама на площадках 
Гугл, Яндекс и т.д.



Как убедить потенциального 
рекламодателя в актуальности печатной 
версии газеты на сегодняшний день. 

Что газета эффективна как инструмент 
рекламы?



Нужно ли в разговоре с рекламодателем 
сравнивать свой сайт с сайтами 
конкурентов: внешний вид, просмотры, 
цитируемость.



На сколько эффективны холодные 
звонки в нынешних условиях (есть ли 
статистика по СМИ)?



Какие есть сервисы для поиска 
потенциальных клиентов, создания 
объявлений, оптимизации изображения 
и отслеживания действий аудитории?



Нужно ли рекламу в соцсетях 
сопровождать пометкой «На правах 
рекламы»?

 



Как в нынешних условиях  
монетизировать новогодние праздники 
на сайте?



Как убедить рекламодателя, что он не 
выкинет «деньги на ветер», если 
разместит рекламу именно у нас на 
сайте/ в социальных сетях, если у 
конкурентов «гораздо дешевле».



В каких сегментах рынка остались 
ресурсы (деньги)?



Как успешно продавать в условиях 
пандемии?



Какие существуют новые эффективные 
формы работы менеджера с 
рекламодателем?



«Фишки» продажи рекламы в газете.



Как убедить рекламодателя (ключевые 
фразы), чтобы он сразу выбрал нашу 
площадку и сказал: «да, мы хотим с 
вами работать и размешаться на вашем 
сайте в течение года».



Спасибо!



Всегда открыт :)
Роман Пивоваров,
ADCONSULT

+7 903 219 81 60
pivovarov@adconsult.ru

        « Рома на Мансарде»  
        « Шанхайские ботинки» 

mailto:pivovarov@adconsult.ru

