
Тренинг:
«Война умов. 

Медиастратегия
»

Мы не будем острословить 
понапрасну, а просто создадим 
медиа шедевры и подарим их 

миру.



• Программа тренинга:
∙ Технологии продвижения товара или услуги на 

рынке.
∙ Медиа исследования: масс-медиа, директ-медиа, 

медиа-носители.
∙ Социальные медиа – новые возможности. 

Контекстная реклама. Медиа планирование. 
Медиа маркетинг.
∙ Рекламная компания и ее бюджет. Продвижение 

рекламы и рекламные носители (анализ 
недостатков и преимуществ). Эффективный 
медиа-микс.
∙ Формирование и оценка медиастратегии. Медиа-

арт.



Далеко ушли в прошлое те времена, когда хорошая 
продукция или услуга реализовывались 
самостоятельно, без вмешательства каких-либо 
дополнительных механизмов, связанных с 
необходимостью завоевывать хорошую репутацию 
среди потребителей.

Логика существования товара на рынке всегда 
требует провокации интересов к продукту или услуге 
и доверия к лицу, которые их предлагает.



"Наверно сам Бог придумал рекламу, 
ведь даже у церкви есть колокола".

Ж. Сегела



Стоимость от 65000 тенге
Продолжительность от 10 дней





Вводная услуга – 
консультационн
ая услуга?

Создади
м



Нейтрализуе
м недостатки







Я сделаю Вам 
предложение 
от которого Вы 
не сможете 
отказаться



Правильное 
ценообразование
Расчет цены:



Медиастратегия представляет собой 
план по продвижению 
продукта/бренда с учетом 
обозначенных маркетинговых задач. 
Разработка медиастратегии 
преследует следующие цели: выбор 
наиболее эффективных каналов 
коммуникации и оценка 
предполагаемых затрат на 
продвижение.

•Ваши цели:



Методика постановки SMART-целей
• Specific - конкретная;

• Measurable - измеримая;

• Achievable - достижимая;

• Realistiс - реалистичная;

• Timed - определенная по времени.





Направление задачи Пример цели по SMART Комментарии

Увеличение продаж

Увеличить продажи 
бренда А на территории 
Украины к концу года 
на 25%

Конкретность цели 
определяется 
указанием % роста, 
региона продаж и 
названия бренда. Цель 
ограничена по времени 
годовым периодом, 
может быть измерена с 
помощью статистики 
продаж компании. 
Достижимость цели 
может быть определена 
только специалистами 
компании. Но 
предположим, что 
бренд получит 
необходимый уровень 
инвестиций для роста 
продаж. Цель значима, 
так напрямую связана с 
эффективностью 
бизнеса.



Упражнение 
«Восточный 

базар»



•Компания
•Продукт/Услуга
•Цена
•Маркетинговые усилия
•Профессионализм 
продавца



Продажа ручки: видео
Упражнение 33:

Числа 3 и кратное 3 – 
хлопок

Число 5 и кратное 5 - 
кряПодготовка или 

креативность?



Холодные 
звонки – их 
стоимость и 
частота. 
Скрипты. 





Нам это не интересно!

• Опыт других
• Выгода
• Шутка
• Будущее конкурентное преимущество
• Эмоциональное 
давление/сопоставление 
интересов/уточнение мнения ЛПР



Мы работаем с другими

• 2 лучше 1

• Сопоставление условий
• Привлекательность предложения
• Смена роли
• Лесть/шутка
• Уникальность



Нам ничего не нужно/у нас все 
есть

• Уточнение возражения
• Бумеранг
• Чем больше есть тем больше хочется
• Забота ЛПР о интересах кампании – 
выбрать лучшее

• Ссылка на авторитетную фирму
• Вопрос – давление
• Кто занимается этим вопросом



Пришлите нам информацию

• Личный контакт лучше
• Уточнение деталей
• Упор на разговор
• Поставьте задачу – мы выполним
• Вопрос престижа
•  Экономия времени



Сам прерзвонит

• Занятость ЛПР



У нас нет человека который бы 
этим занимался

• Генеральный директор знает все
• Упоминание конкурентов
• Этим вопросом занимается….отдел
• Уточнение возражения



ЛПР занят/нет на месте

• Ценность звонка
• Снять занятость ЛПР
• Перезвонить



Не могу соединить/Запрещено

• Мы не звоним по пустякам
• Войти в положение



Возражения ЛПР



"Цель маркетинга - сделать усилия по сбыту 
ненужными, чтобы товар или услуга точно 

соответствовали требованиям и продавали самих себя". 
П. Друкер



• Какой должна быть реклама:

• Понятной/Не вызывающей вопросы
• Интересной 

• Запоминающейся через 
психологические приемы

• Побуждающей
• Честной







Упражнение: 

Ваш рекламный 
слоган







Каналы продвижения:

•Прошлое:

•Будущее: контекстная 
или таргетированная 
реклама



Упражнение:
•Взаимореклама – с кем?
•Возможности пиара: 
плохая и хорошая 
новость?
•Оценка эффективности 
медиа.



Жалоба – 
как 

подарок!


