
Response rate 
или  
Мне никто не отвечает!

Евгений Коврин 
Коммерческий директор Sports.ru



Все содержание этой презентации – 
исключительное имхо.

Дисклеймер



Здравствуйте, уважаемые слушатели! 

Перед вами спикер №1 в монетизации медиа. 

Сегодня я расскажу вам о том, как мы зарабатываем деньги. 
Искренне надеюсь, что вы будете слушать меня внимательно, 
ведь я долго готовился и не обедал. Сотни людей по всей 
России уже впитали мои знания и активно применяют их  
на практике. 

После лекции я буду с нетерпением ждать ваших вопросов!

Идеальный питч



Вы улыбаетесь, но 90% “холодных” писем написаны примерно 
так. 

1. Канцелярит 
2. Шаблоны 
3. Свои инсайты вместо инсайтов клиента 
4. Неподтвержденные факты (или вранье) 
5. Искусственные эмоции 

Идеальный питч









Диалоги  :  (Монологи+Диалоги) х 100%

Что такое response rate?



1. Лид 
2. Связь по основному каналу 
3. Фоллоу-ап по дополнительному 
4. <серия фоллоу-апов> 
5. Сделка!

Классические учебники продаж



Реальность

1. Персонализация 
2. Опора на рисерч (хотя бы небольшой) 
3. Ваша миссия именно для этого рекламодателя 
4. Настойчивость, но ненавязчивость 
5. Адаптивность медиа-среде (FB/почта/телеграм/встреча) 
6. Соответствие временному контексту 
7. Ссылки на внешние публикации 
8. В рамках нового этикета 

5%>20%



Инструменты
Среда Кратко о среде Для чего используем

Linkedin Все зарегистрированы, очень низкий 
response rate Поиск лидов

Runet-ID Много клиентов Поиск лидов

Отраслевые медиа Adindex, VC.ru и другие Новости, кейсы, редко – лиды

Facebook Плохой поиск, есть почти все Пишем людям с общими друзьями

Телефон То, с чем всегда рисуют “успешного 
продавца” Не используем

Telegram, Whatsapp Новый телефон Пишем лидам (если есть на кого 
сослаться)

Viber Еще один мессенджер Для связи с маркетингом Viber

Почта Лучше пока не придумали Переводим сюда все общение



Лайфхак 1: Boomerang



Лайфхак 2: Bananatag



Кому пишем?

Американские книги по продажам почти полностью 
посвящены работе с decision makers. Истории успеха сейлзов, 
впихнувших идеальный elevator pitch директору  
по маркетингу P&G, сводят людей с ума. 

Не ведитесь. 



“ЛПР”, “ЛНСДПР”

Тип клиента К кому идем Хорошо бы знать

Агентство Баинг и плэнинг CEO, клиентские группы,  
креатив

ТОП-100 рекламодателей Бренд менеджер, маркетинг 
менеджер, digital менеджер

Маркетинг директор, 
руководители бренд-категорий

Остальные бренды Маркетинг директор
Маркетинговая и digital команды, 

growth officers, user acquisition 
менеджеры и др.



Как скоро продадим?

Цикл Длина цикла Сколько времени 
тратим?

Зачем? Подводные камни

Быстрый 0-1 месяц 25% Быстрый результат Низкая цена

Средний 1-6 месяцев 50% Биллинг, кейсы, 
хайп

Игра с элементами 
лотереи

Долгий 6+ месяцев 25% Светлое будущее Может не доехать



Кого нанимать?

Навыки современного медиа-продавца: 
1. Продажи 
2. Маркетинг 
3. Креатив 
4. Медиа-планирование 
5. Продюсирование 
6. Копирайтинг 

А также: 
Культурные коды медиа = культурные коды продавца



Удачи!

Современные инструменты дают широкие возможности  
для качественного рисерча – о брендах, агентствах, технологиях  
и других игроках рынка. Однако ни один рисерч  
или методология продаж не дадут вам четко описанного пути  
к росту выручки.  

Угадывайте чаще.



Пишите почаще

Евгений Коврин,  
Коммерческий директор Sports.ru


