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Золотой фонд ВКПМ
Радио – это прежде всего бизнес. Эфир, который слу�

шают миллионы, грандиозные концерты и промоакции,
о которых с восхищением отзываются даже конкуренты
– все эти плоды творческого труда многих талантливых
людей были бы просто невозможны без твердой ком�
мерческой основы, без непростого умения других, не
менее талантливых людей продавать рекламу. 

Коммерческая служба на любой радиостанции явля�
ется жизненно важной структурой. Только хорошо рабо�
тающий отдел продаж может обеспечить приток реклам�
ных денег – а значит, дает возможность производить
качественный эфирный продукт, вкладывать средства в
развитие и продвижение станции, в конечном итоге соз�
давая то, что называется сильным брендом.

Люди, возглавляющие коммерческие службы на четы�
рех радиостанциях ВКПМ, являются, на мой взгляд,
нашим золотым фондом, сердцевиной холдинга. У них
разные характеры, разными путями шли они к своей
нынешней должности, но всех их объединяет одно – это
лучшие специалисты в своей области. 

Коммерческий директор «Авторадио» Ирина Оста�
шевская работает в компании уже 13 лет. Ее профес�
сиональный рост с самого начала неразрывно связан с
ростом и развитием всей нашей коммерческой службы.
Сегодня Ирина – искушенный руководитель и опытней�
ший специалист в области продаж рекламы на радио. За
ее плечами годы работы сейлз�менеджером, она хорошо
знает, как это делается, сама выполняет эту работу
отлично и способна повести за собой людей. По стилю
руководства своим коллективом Ирина напоминает
играющего тренера – может научить и показать любой
«прием» как в теории, так и на практике.

Армен Багиров возглавляет отдел продаж «Радио
Алла» с момента его создания. До этого он около 10�ти
лет проработал сейлз�менеджером «Авторадио», в
последние годы являясь одним из лучших сотрудников
коммерческой службы. Мощная деловая хватка сочета�
ется у Армена с врожденным тактом, незаурядным куль�
турным уровнем и широчайшей эрудицией. В доверше�
ние портрета можно добавить, что Армен Багиров –
обладатель диплома MBA, а также превосходно поет и
играет на музыкальных инструментах.

Алексей Зятицкий, коммерческий директор радио
«Energy», пришел в ВКПМ 5 лет назад из рекламного
бизнеса. Как говорит он сам, захотелось чего�то более
творческого и интересного. И того, и другого теперь в
избытке достается Алексею на его должности руководи�
теля отдела продаж самой молодежной и энергичной
радиостанции холдинга. Высокообразованный специа�
лист, кандидат экономических наук, в продаже рекламы
Алексей – форвард таранного типа, против его натиска
невозможно устоять. Он способен собственным приме�
ром зажечь людей, повести их успешную атаку.

Станислав Лясота долгое время был в числе топ�ме�
неджеров компании «Техносила» – что называется,
играл на стороне рекламодателя, размещая рекламу
на радиостанциях ВКПМ. Но 3 года назад принял
предложение о переходе в другую «команду» и сегод�
ня возглавляет коммерческую службу самого веселого
радио, «Юмор FM». Станислав прекрасно эрудирован,
имеет диплом MBA и обладает способностью к глубин�
ному анализу, ему свойственно стратегическое виде�
ние ситуации, он любит сам взаимодействовать с кли�
ентами и умело направляет работу своих подчинен�
ных.

Руководитель департамента по работе с корпоратив�
ными клиентами Владислав Дорошенко – исключитель�
но талантливый администратор. Он имеет дело одновре�
менно с очень большим количеством рекламных
агентств и идеально подходит для этой работы. Его
задача – не столько продажи, сколько обеспечение сер�
виса для наших контрагентов. В работе, которую выпол�
няет Владислав, очень важна тщательность, скрупулез�
ность, поскольку рекламные агентства – очень ответ�

ственный и важный сегмент. Этот сектор характерен
тем, что многие его участники являются конкурентами.
Если в клиентской базе какой�то одной радиостанции
может быть большое количество рекламодателей из
разных сегментов рынка, чьи интересы не пересекают�
ся, то у Влада все его клиенты – рекламные агентства,
так или иначе конкурирующие друг с другом. В такой
ситуации очень важно правильное администрирование
информационных потоков, точность и предельная кор�
ректность в отношении каждого партнера, и с этим Вла�
дислав Дорошенко справляется великолепно. 

Совсем недавно коммерческая служба ВКПМ попол�
нилась еще двумя подразделениями: отделом аналити�
ки и департаментом специальных проектов. Аналитиче�
ский отдел – это «бортовой компьютер» нашего кораб�
ля, благодаря которому все параметры правильного
курса в океане радиобизнеса могут быть рассчитаны с
предельной точностью. Руководит отделом Станислав
Страдомский – опытный аналитик, кандидат экономиче�
ских наук. Во главе департамента спецпроектов стоит
Наталья Никифорова, также зарекомендовавшая себя
специалистом самого высокого уровня.

Не могу не сказать слов благодарности в адрес еще
одного подразделения, которое хотя и не входит в
состав коммерческой службы, но играет в нашей работе
совершенно особую роль. Речь идет о продакшн�студии
и ее директоре Викторе Приворотском. Этот человек
вместе со своими коллегами делает лучшие рекламные
ролики из тех, что можно услышать в радиоэфире. И
недаром его работы отмечены многочисленными приза�
ми, в том числе и «Золотыми яблоками» престижнейше�
го Международного Московского фестиваля рекламы.

А вместе мы – единая команда. Нас объединяют не
только опыт совместной работы и хорошие личные
отношения, но и общность интересов, общие базовые
ценности. Все мы семейные люди, у всех есть дети, кото�

рыми мы очень дорожим. Каждый из нас любит стан�
цию, на которой работает, относится к ней трепетно и
созидательно, порой даже, возможно, слишком отож�
дествляет себя с ней. Не надо забывать, что мы все –
часть «Вещательной корпорации «Проф�Медиа». Но с
другой стороны, именно беззаветная преданность,
любовь к своей станции, я считаю, и есть самое ценное
в этих людях. Эту любовь они всегда готовы транслиро�
вать на своих клиентов, завоевывать их, прививать
доверительное отношение к радио, которое они пред�
ставляют. 

Для всех нас родная компания – одна из важнейших
составляющих жизни. Это одновременно и работа, и увле�
чение, и хобби – часть души. Нам очень повезло, потому
что эта работа дает беспредельные возможности исполь�
зовать свой потенциал, полностью раскрыться творчески.

Идеальный менеджер
Конечно, не бывает одинаковых во всем сейлз�мене�

джеров. Все они работают по�разному, у каждого есть
свое излюбленное направление, в результате работы
всегда возникает какая�то специализация. Но, в общем
и целом, каждого хорошего менеджера отличает ряд
неких достоинств.

Во�первых, они всегда активны, им не нужно раскачи�
ваться, настраивать себя на работу. Они настроены на
работу всегда. Ощущение, которое возникает от наблю�
дения за хорошим сейлзом, – что он вообще работает
все время, когда не спит. 

Однако быть просто активным недостаточно, важно
еще уметь направлять эту активность в нужное русло.
Хороший менеджер должен уметь напрямую выходить
на человека, который принимает решение, на ответ�
ственное лицо, с которым имеет смысл работать.

ВКПМ представлена сегодня в шести городах помимо
Москвы, и это – только начало. Одна из важнейших,
ключевых задач, которые мы решаем, присоединив
новый город, – лидерство на локальном рынке рекла�
мы. Эта задача ложится на плечи коммерческой служ�
бы филиала, которая должна быстро принять высокие
стандарты корпорации.

На пороге новых возможностей

Продолжение на стр. 2

Коммерческие службы филиалов

Александр Буйнов,
один из самых попу�
лярных артистов рос�
сийской эстрады,
поделился с «Автора�
диогазетой» своим
видением современ�
ной экономической
ситуации и будущего
нашей страны, а
также взглядами на
эстраду, радио и
отношением к жизни
вообще. «В общении
со своими музыканта�
ми, друзьями, – гово�
рит певец, – я искрен�
не признаюсь: я неис�
правимый оптимист.
Ребята, у нас с вами
бывали времена и
похуже».

Я неисправимый оптимист

Читайте на стр. 6$7

О становлении и особенностях работы, о команде и
основных задачах департамента по работе с корпора�
тивными клиентами ВКПМ – рассказывает его руково�
дитель Владислав Дорошенко.

Нам есть чем гордиться
Владислав Дорошенко:

ООллеегг  ООссттаашшееввссккиийй, вице$президент по работе с клиентами ВКПМ

Читайте на стр. 2

Читайте на стр. 8

30�31 октября «Вещательная корпорация
«Проф�Медиа» провела обучающий семинар
для сотрудников коммерческих служб ВКПМ,
работающих в Москве и в регионах. Опытом
успешных продаж на радио с участниками
семинара поделились руководители самой
авторитетной в мире организации в области
радиорекламы – Radio Advertising Bureau 
(RAB, США): исполнительный вице�президент
Джордж Хайд и старший вице�президент по
международному консалтингу Бад Стайкер.

Школа ВКПМ. Продажи рекламы на радио
Читайте на стр. 4$5

Проводить с партнерами семинары на
экзотических островах стало доброй тра�
дицией «Вещательной корпорации
«Проф�Медиа»: местом проведения
подобных мероприятий уже становились
Мальдивы, Куба, Майорка. 4�й по счету
форум состоялся 10�13 октября 2008 года
на японском острове Хонсю, в Токио. Вме�
сте с командой ВКПМ туда прилетели 35
представителей крупнейших рекламных
агентств.
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РЕЙТИНГИ. Сентябрь 2008 г.
Россия. Динамика рейтинга «Авторадио»

в целевых группах
(возраст, пол, социальный статус)

Источник: Radio Index
Россия. 2008. TNS

Рейтинг коммерческих радиостанций.
Москва 12+

Источник: Radio Index
Москва. Сентябрь 2008 (06:00 
 24:00). 
Радиомониторинг. Москва. Сентябрь 2008. Комкон Медиа

Россия. Лидерство «Авторадио»
Рейтинг радиостанций в целевых группах.

Daily Reach, %

Источник: Radio Index
Россия. Июль
Сентябрь 2008. TNS

Ежегодную Европейскую конференцию NAB – главной международной инду%
стриальной организации вещателей – посетила представительная делега%
ция «Вещательной корпорации «Проф%Медиа» под руководством президента
корпорации Александра Варина.

Этой осенью конференция NAB прошла в столице Великобритании. 
Впервые в истории этого авторитетного международного форума вопросам

развития радиорынков в Восточной Европе был посвящен отдельный семинар,
который провел вице�президент ВКПМ по связям с общественностью и междуна�
родным отношениям Юрий Костин. В ходе семинара, одной из тем которого была
конкуренция между национальными и мультинациональными брендами, в качестве
примера успешной реализации проекта оригинального национального радио было
представлено «Авторадио» – лидер столичного рынка радиовещания России. 

Юрий Костин также принял участие в мастер�классе для европейских вещателей,
организованном руководством Radio Advertising Bureau (RAB), где рассказал о спе�
циальных проектах радио «Energy». 

«Активное участие представителей ВКПМ в работе Европейской конференции
NAB открывает новые перспективы для продвижения отечественных радиовеща�
тельных брендов», – заявил по итогам лондонской конференции президент ВКПМ
Александр Варин.

ВКПМ в Лондоне

Radio Island 2008
Читайте на стр. 8
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Хороший менеджер всегда выглядит
как профессионал своего дела. Это каса�
ется и его внешнего вида, и внутреннего
состояния, умения работать с терминоло�
гией, умения выяснять у клиента его
потребности и реализовывать их. Уверен,
что на сегодняшний день подавляющее
большинство сейлз�менеджеров «Веща�
тельной корпорации «Проф�Медиа»
соответствуют этим требованиям.

Работать с удвоенной энергией
Главное в работе любого сейлз�мене�

джера – не останавливаться на достиг�
нутом, никогда не почивать на лаврах.
Даже при наличии подписанных кон�
трактов на радио всегда есть вероят�
ность того, что клиент, в силу различ�
ных причин, вдруг откажется от разме�
щения либо в конкретном месте, либо
на какой�то срок, либо просто передви�
нет рекламу. Например, клиент, быстро
распродал то, что хотел распродать, и
через пару недель рекламной кампании
у него просто пропал повод для рекла�
мы. И менеджер должен в любой ситуа�
ции помнить о такой возможности.
Поскольку, какой бы хорошей ни была
его клиентская база, какой�то процент
рекламодателей всегда уходит. Во
время экономических спадов это, как
правило, те клиенты, которые находят�
ся в инвестиционной фазе и потому
очень тяжело переживают любые
финансовые колебания.

Планы клиентов бывают переменчи�
вы, и одно из самых важных преиму�
ществ радиорекламы, ее оперативность,
иногда может обернуться и минусом.
Рекламу на радио, в отличие от рекламы
на телевидении и в прессе, можно не
только очень быстро поставить в эфир,
но и так же быстро снять. По этой при�
чине радио первым ощущает на себе
последствия любых экономических
неурядиц.

Но важно и то, что, с другой стороны,
эти же неурядицы открывают для сейлз�
менеджера новое поле возможностей.
Потому что после спада средние компа�
нии пытаются стать крупными, а мелкие
хотят вырваться в ранг средних игроков.
Соответственно, появляются новые

рекламодатели на уже, казалось бы, ста�
тичных и давно поделенных сегментах
рынка. Эти компании в ближайшей перс�
пективе могут стать для менеджеров
очень серьезными, крупными клиентами,
заняв стратегическую долю по объему
продаж. Поэтому сейчас самое главное
для сейлз�менеджеров – не впадать в
оцепенение перед лицом возможных
трудностей, а собрать все свои лучшие
качества в кулак и работать с удвоенной
энергией – ради будущего своего и своей
компании.

Коммерческая служба в филиалах
В 2008 году ВКПМ взяла курс на созда�

ние национального радиохолдинга.
Сегодня это уже не только московский
офис, но и филиалы в Санкт�Петербурге,
Ростове�на�Дону, Новосибирске, Самаре,
Перми. Там трудятся сотрудники коммер�
ческих служб, которые тоже заслужива�
ют внимания и добрых слов.

В санкт�петербургском филиале в этом
году произошла смена менеджмента, по
разным причинам корпорацию покинули
генеральный управляющий и коммерче�
ский директор: первый сменил работу,
вторая стала мамой. Службе продаж
питерского филиала пришлось тяжело,
но удалось в короткие сроки найти пол�
ноценную замену в лице коммерческого
директора Татьяны Плюсниной, которая
смогла на лету подхватить знамя и пове�
сти людей за собой. Огромный плюс
Татьяны в том, что она умеет системно
мыслить, выстраивать цельную систему
функционирования отдела продаж, к
тому же она очень хорошо воспринимает
и реализует все инновации, идущие из
головного офиса. Мы очень довольны
результатами, которые показывает сегод�
ня питерский филиал, и надеемся, что
успех будет сопутствовать ему и дальше. 

У нашего филиала в Ростове�на�Дону
есть харизматичный лидер Владимир
Найденов, такой же харизматичный ком�
мерческий директор Константин Родио�
нов и работоспособный, сплоченный
коллектив. Там силен авторадийный дух,
ребята горят на работе, все они сильные
продавцы. И мы уверены, что у этого
нашего филиала большое будущее. 

Филиал в Новосибирске возглавляют
очень интересные руководители, с

успешным опытом, нестандартными иде�
ями, хорошим видением бизнеса. Ком�
мерческий директор этого филиала –
Константин Рябов. Радио «Юмор FM» в
Новосибирске мы считаем на данный
момент лучшим филиалом «Юмора», и
команда там по всем показателям – луч�
шая из всех наших «юморных» филиа�
лов. Уверены, что таким же успешным
будет и развитие в этом городе станций
«Авторадио», «Energy», потенциал для
этого у них есть. 

Самара – самый молодой, еще только
формирующийся филиал. Я был приятно
удивлен, что им удалось в очень короткие
сроки – с лета до конца сентября – набрать
практически полноценный отдел продаж
из 10�ти человек. Надежды на самарский
филиал у нас большие, поскольку при
сильном, волевом лидере Владимире Ани�
симкине им удалось еще найти очень
опытного коммерческого директора, Тать�
яну Коневу, и в сжатые сроки сформиро�
вать коммерческую службу. Это, кстати,
первый филиал ВКПМ, в котором пред�
ставлены сразу все наши 4 формата. Мы
понимаем, что перед ним стоят очень
большие задачи, что создать в короткий
срок 4 полноценно работающие станции –
титанический труд. И мы всегда готовы
помочь своим самарским коллегам.

Безусловно, очень серьезная, профес�
сиональная команда складывается у нас
и в Перми. У них тоже сейчас непростой
период, стадия реструктуризации, для
них важно выйти на штатный режим в
самые короткие сроки. Пермь – очень
интересный, стратегически важный для
нас город. У пермской команды большое
желание работать, и есть все возможно�
сти для этого. Мы очень надеемся, что и в
сфере продаж, под руководством ком�
мерческого директора Надежды Котовой,
им удастся очень скоро добиться поста�
вленных целей, привести компанию к
хорошим финансовым результатам.

Хочу сказать, что двери «Вещательной
корпорации «Проф�Медиа» открыты для
всех наших региональных вещателей.
Если кто�то из них захочет влиться в
наши ряды – мы будем рады видеть их в
составе нашего холдинга. Ну а для них
самих, я уверен, стать частью крупной,
лидирующей на рынке компании –
выгодное и престижное решение. 

На пороге новых возможностей

Радиоэфир как рекламный носитель –
категория невещественная. Когда при�
ходишь к новому рекламодателю и
хочешь ему что�то предложить, у того
сразу возникает вопрос: покажите, что
вы принесли? Как же можно показать
радио? Как суметь донести до рекламо�
дателя все его привлекательные сторо�
ны? Это, пожалуй, первое, чему должны
научиться менеджеры, которые начина�
ют работать в отделе продаж нашей
радиостанции.

Работать в коммерческой службе ВКПМ
– очень престижно. Крупная, известная
компания, с безупречной репутацией –
желанное место работы для многих
сейлз�менеджеров. Но и планка требова�
ний к своим сотрудникам у нас очень
высока. Примечательно, что тот, кто хоть
немного поработал у нас – пусть даже
только в течение испытательного срока,
– начинает уже гораздо выше котиро�
ваться на рынке, для него открываются
двери практически во всех медийных
компаниях и холдингах.

В чем же секрет успешного радийного
сейлз�менеджера? Каким ключиком он
должен обладать, чтобы запустить
мотор своего движения вперед на этом
непростом поприще? На мой взгляд,
самое главное – полюбить то радио,
которое продаешь, вжиться в него
настолько, чтобы каждое твое предло�
жение, каждая презентация шли от
всего сердца, были не набором заучен�
ных фраз, а настоящим творческим
монологом.

Нужно чувствовать дух радио, этого
сложного производства и вместе с тем
живого организма, в котором сотни
людей – каждый со своим уникальным
талантом – вместе создают неповтори�
мый продукт, своего рода произведение
искусства. Именно его качеством, его
глубинными свойствами, эмоциями, отве�
чающими самым сложным и разнообраз�
ным потребностям радийной аудитории,
и определяется тот высокий рейтинг, те
лидирующие позиции, которых достигла
наша радиостанция. Когда сотрудник все
это понимает и чувствует, он уже через
очень короткое время становится успеш�
ным менеджером.

Приходя к клиенту, ты не можешь
выложить на стол и продемонстрировать
свой товар. Зато ты должен продемон�
стрировать ему себя, свою компетент�
ность, эрудицию, уверенность, порядоч�
ность. В полной мере показать себя
представителем того мощного бренда, от
имени которого ты действуешь. Проявить
профессионализм и обаяние, располо�
жить к себе клиента. А далее – поста�
раться донести до него то понимание
радио, которое живет в тебе самом, сде�
лать рекламодателя своим единомы�
шленником.

Одновременно с привлечением клиен�
та на свою сторону необходимо самому
погружаться в его проблемы, как можно
глубже узнавать его среду, положение
его бизнеса на рынке. Находится он в
стадии формирования бизнеса или ему
необходимо закрепить за собой уже
достигнутые позиции? А может, ему
нужен рост, быстрый рывок с целью опе�
редить конкурентов? У каждого клиента
есть своя цель, и наш сейлз�менеджер
должен, исходя из этой цели, уметь
сформулировать те непосредственные
задачи, которые требуется решить с
помощью рекламной кампании.

Наши менеджеры отлично знают все
характеристики своего продукта, велико�
лепно разбираются в рейтингах и других
медиаметрических параметрах. Они пол�
ностью в курсе конкурентной ситуации
на рынке радио, как эксперты могут дать
клиенту исчерпывающую консультацию.
Хочу отметить, что, в отличие от некото�
рых других организаций, в коммерческой
службе нашей корпорации мы не при�
держиваемся узкой специализации
менеджеров. Каждый наш сейлз работа�
ет с разными сегментами рынка, и я счи�
таю этот принцип более эффективным.
Узкая специализация, при всех ее досто�
инствах, снижает кругозор продавца, а
менеджер по продаже рекламы на радио
должен хорошо разбираться во всех сфе�
рах рынка. Я могу гарантировать, что
наши сейлз�менеджеры сегодня могут
дать квалифицированную экспертную
информацию по любому рекламному сег�
менту – будь то банки и финансы, ритейл,
недвижимость, автодилеры или какие�
либо услуги.

Неоспоримой истиной для нас являет�
ся ориентированность коммерческой
службы на интересы клиента. Не побо�
юсь утверждать, что ВКПМ является
самой «клиентоориентированной» кор�
порацией на рынке радио. Нет такой
рекламной услуги, такого сервиса, кото�
рые мы не были бы готовы предоставить
своему рекламодателю, в чем бы мы ему
отказали. Ну, разве что – извините! – не
поставим в эфир песню в вашем соб�
ственном исполнении. 

Департамент продаж «Авторадио»
славится очень высоким уровнем
своих менеджеров. По�другому у нас
просто нельзя, ты должен соответство�
вать требованиям такой серьезной
компании, как ВКПМ, должен соответ�
ствовать радиостанции номер один в
Москве. Менеджеры радиостанции
«Авторадио» постоянно работают над
повышением своих профессиональных
качеств. Мы проводим тренинги, встре�
чаемся с маркетологами, общаемся с
продюсерами радиостанции. Благода�
ря такому постоянному контакту, мене�
джеры обладают всей той информаци�
ей, которая необходима для активных
продаж. 

В данный момент в департаменте про�
даж радиостанции «Авторадио» работа�
ют 8 человек. Все они – прирожденные
«продавцы». Мы сейчас активно занима�
емся поиском новых кадров и планируем
довести состав отдела до 10�ти штатных
единиц. 

Представлю коллектив отдела продаж
«Авторадио», начиная с ведущих мене�
джеров, их четверо. Самые опытные спе�
циалисты – Алла Муравьева и Евгения
Рослякова, они работают у нас уже
более 10�ти лет. При таком стаже ника�
кие комментарии не требуются, понятно
– это профессионалы самого высокого

уровня. Но, что очень важно, им самим
работа очень нравится – иначе как было
бы можно на столь долгий срок удержать
людей на одном месте! Они успешны, они
активны, они нужны компании, и компа�
ния им нужна.

Лучший менеджер компании по объе�
мам продаж на данный момент – это
Жанна Люкшина. Она работает у нас
седьмой год. Это человек исключитель�
ных способностей, с высочайшим уров�
нем коммуникативности. Ее очень любят
клиенты, многие из которых работают с
ней долгие годы, что является одним из
главных подтверждений профессиональ�
ных качеств Жанны.

Интересна судьба еще одного нашего
ведущего менеджера, Дмитрия Короб*
кина. Он пришел к нам из отдела продаж
радио «Energy», отработав там несколько
лет и являясь одним из лучших специа�
листов. Предложение перейти на «Авто�
радио» он долго обдумывал, ведь, хотя
это и повышение, но там – синица в
руках, а здесь – журавль в небе. Сегодня
Дима, конечно, не жалеет о своем реше�
нии, ведь он – в числе самых успешных
менеджеров самой крупной по объемам
продаж радиостанции Москвы. А по ито�
гам 2007 года его отметили как лучшего
менеджера корпорации. Конек Дмитрия
Коробкина – спецпроекты, продавать
которые гораздо сложнее, чем рекламу в
линейном эфире. Я считаю Дмитрия
одним из самых перспективных наших
сотрудников.

Елена Полякова работает у нас третий
год и заслужила самые положительные
отзывы. У нее уже сформировался свой
пул клиентов, она очень активна в прода�
жах, и я думаю, что в ближайшем буду�
щем Лена войдет в категорию ведущих
менеджеров.

Второй год трудится в отделе Надежда
Олейникова. За этот небольшой срок
она сумела выработать свой подход к
клиентам, которые относятся к ней очень
хорошо. Надя – отзывчивый и коммуни�
кабельный человек.

И, наконец, совсем недавно в нашем
отделе появились Ирина Кучерова,
которая имеет все данные, чтобы закре�
питься в коллективе и стать успешным
сейлз�менеджером «Авторадио», чего я
ей от души желаю. 

Одно из главных качеств нашего кол�
лектива, которым мы очень дорожим,
это дружеская атмосфера, взаимное
уважение и доброжелательность друг к
другу. Несмотря на то, что между мене�
джерами существует внутренняя конку�
ренция – ведь клиент может обратиться
к любому – никакого негатива в отно�
шениях нет и в помине. Очень важно
сохранять в таком эмоционально
напряженном бизнесе с высоким уров�
нем конкуренции, как продажа рекла�
мы, добрую атмосферу в коллективе. И
тот факт, что мы длительное время
являемся лидерами по объему продаж,
подтверждает это.

«Вещательная корпорация «Проф�Ме�
диа» обеспечивает своих сейлз�мене�
джеров всем необходимым для комфорт�
ной и результативной работы. Начиная с
полностью укомплектованного новейшей
техникой рабочего места и заканчивая
автопарком из машин бизнес�класса со
штатом профессиональных водителей,
готовых отвезти тебя на встречу с клиен�
том самого высокого уровня. Беспере�
бойная передача любой информации и
офисное обслуживание обеспечиваются
нашим великолепным секретариатом во
главе со Светланой Сакович. Ресепшн�
сервис ВКПМ – превосходная визитная
карточка компании, что для нашей рабо�
ты с клиентами имеет огромное значе�
ние. 

Сервисная поддержка продаж со сто�
роны департаментов маркетинга, финан�
сового, юридического оказывает огром�
ную помощь менеджеру в привлечении и
размещение рекламодателя. А ведь было
время, когда все эти вопросы приходи�
лось решать самим менеджерам – согла�
совывать договора, рассчитывать трафик,
вести бухгалтерию. Конечно, можно ска�
зать, что все это дало тот бесценный
опыт, который так помогает сейчас, но
насколько же далеко вперед шагнула
компания за эти годы!

Сейлз�менеджеры радиостанции рабо�
тают рука об руку с корпоративным
департаментом под руководством Влади�
слава Дорошенко. Колоссальный опыт
Владислава, высокий уровень профес�
сионализма всех специалистов этого
департамента, их доброе отношение к
коллегам оказывают огромную помощь в
работе. 

Думаю, что никто не может сравниться
с нашей корпорацией по уровню и мас�
штабу проведений корпоративных меро�
приятий. Наши партнеры ежегодно вме�
сте с нами получают огромное удоволь�
ствие от фестиваля «Дискотека 80�х».

Ежегодно устраиваются головокружи�
тельные путешествия в рамках тради�
ционной акции «Radio Island». Все это
повышает статус радиостанций ВКПМ в
глазах рекламодателей и, в конечном
счете, помогает нам продавать рекламу.

Большое внимание в нашем холдинге
уделяется профессиональному росту и
образованию сотрудников коммерческой
службы. Совсем недавно в рамках уже
ставшей традиционной школы ВКПМ
прошел обучающий семинар «Продажи
рекламы на радио». Я сама, как и все
сотрудники нашего отдела, с большим
интересом прослушала выступления все�
мирно известных специалистов Джорджа
Хайда и Бада Стайкера.

Конечно, за несколько скоротечных
часов этим американским корифеям в
сфере радиорекламы передать весь свой
опыт было просто невозможно. Но глав�
ное – на этом семинаре им удалось пока�
зать менеджерам новые направления для
их развития, с использованием уже нара�
ботанных ранее менеджерами профес�
сиональных навыков. Было исключи�
тельно полезно по�новому взглянуть на
многие очевидные вещи в работе с кли�
ентом, переосмыслить простые правила:
здесь – улыбнись, там – вернись, два
раза повтори, начинай разговор со слов
«вы», «ваша компания». 

И еще очень важно было услышать от
столь авторитетных специалистов много
лестных и уважительных слов в адрес
продавцов. Ведь в нашем российском
менталитете до сих пор слово «прода�
вец» имеет несколько уничижительный
оттенок. «Он может продать все!» – эта
фраза произносится как укор. А между
тем продажа – большое искусство, тре�
бующее от человека очень многих
качеств и способностей. Он должен быть
и психологом, и эрудитом, обладать ком�
муникативностью, являться экспертом по
своему продукту.

На семинаре я с удовольствием услы�
шала авторитетное мнение по многим
вопросам, которые мы со своими сотруд�
никами разбираем на наших внутренних
тренингах. Это касается прежде всего
работы с возражениями – когда нужно
быть готовым услышать от клиента отказ
и умело ему возразить, не вызывая при
этом раздражения. Кстати, такие вну�
тренние тренинги помогают мне
раскрыть новые стороны личности своих
сотрудников, увидеть их профессиональ�
ные качества в процессе живого диало�
га. Ведь переговоры менеджеры по про�
дажам, как правило, ведут самостоятель�
но, лишь в отдельных, самых серьезных,
случаях бывает необходимо мое присут�
ствие. 

На высокий рейтинг, а значит, на
интересы клиента, работает весь дове�
денный до совершенства механизм
«Авторадио», все его идеально отла�
женные части. И великолепная инфор�
мационная служба, корреспонденты и
ведущие во главе с главным редактором
«Авторадио», информационным дирек�
тором ВКПМ Ириной Ипатовой; и
департамент промопроектов под руко�
водством Мариям Королевой, четко
реализующий блистательные акции,
придуманные креативным директором
Олегом Ломовым; лучший музыкальный
контент, над которым кропотливо тру�
дятся музреды во главе с музыкальным
директором Наталией Николаевой; и
конечно, огромное отдельное спасибо
Виктору Приворотскому и нашей леген�
дарной продакшн�студии. Чтобы упо�
мянуть здесь всех, просто не хватило бы
газетного места.

Самым убедительным подтверждением
того, что «Авторадио» сегодня находится
на подъеме и продолжает идти вперед,
является тот факт, что в октябре 2008
года объем продаж рекламы достиг у нас
рекордного показателя за всю историю
радиостанции. Рассуждая на модную
сейчас тему кризиса, могу вспомнить для
сравнения 1998 год, когда, действитель�
но, некоторые клиенты снимали рекламу
и отзывали свои рекламные бюджеты.
Но, благодаря уверенным действиям
руководства «Авторадио» и высокой
активности менеджеров, уже в течение
3�4 месяцев после августовского дефол�
та удалось практически восстановить
объем продаж. Рекламодатели, которые
в ту пору не дрогнули и продолжили
давать рекламу на «Авторадио», а неко�
торые даже увеличивали при этом объе�
мы, сейчас успешно развивают свой биз�
нес и являются нашими партнерами до
сих пор.

В непростых ситуациях особенно ясно
понимаешь: завтрашний день зависит от
нас самих. Не дать кажущимся трудно�
стям надломить дух, не опустить руки –
общая задача, как для нас, так и для
наших клиентов. И есть все основания
считать, что вместе мы преодолеем все
сложности.

Завтра зависит от нас
ИИррииннаа  ООссттаашшееввссккааяя, коммерческий директор «Авторадио»

Департамент продаж «Авторадио»: Елена Полякова, Ирина Кучерова, 
Жанна Люкшина, Дмитрий Коробкин, Ирина Осташевская, 

Надежда Олейникова, Алла Муравьева

– Начинал я 12 лет назад, на «Автора�
дио», когда еще не было FM�частоты,
ролики тогда ставили в эфир с мини�
диска, а рекламную сетку формировали
в текстовом редакторе. А сегодня
«Вещательная корпорация «Проф�Ме�
диа» достигла такого масштаба на
радиорынке и такого уровня социаль�
ной значимости, что по праву отмечает
15�летие радиостанции «Авторадио»
около стен Кремля, на Васильевском
спуске, и проводит торжественный
прием по этому случаю в Большом Кре�
млевском дворце!

ВКПМ – очень сильная, процветающая
организация. У наших станций самые
яркие, самые запоминающиеся промо�
проекты (спасибо Олегу Ломовому за
идеи и департаменту промопроектов,
возглавляемому Мариям Королевой, за
их прекрасную реализацию). У нас очень
интересные, профессионально и с боль�
шой любовью сделанные эфирные про�
дукты (спасибо эфирным службам всех
радиостанций, службе информации и
лично Ирине Ипатовой). У нас передовое
оборудование, быстро растущая регио�
нальная сеть. Служба Игоря Пронина
активно увеличивает число наших фили�
алов и региональных вещателей. На
очень высоком уровне работает финан�
совая служба под руководством Светла�
ны Фефиловой, что ежегодно подтвер�
ждается внешним аудитом. У нас также
самая эффективная на рынке служба
продаж радиорекламы под руководством
Олега Осташевского и самая лучшая про�
дакшн�студия во главе с Виктором При�
воротским. 

Что касается департамента по работе с
корпоративными клиентами, который я
возглавляю, то его основной задачей
является обслуживание клиентов, инте�
ресы которых распространяются на все
радиостанции холдинга. Рекламные
агентства – это специфичные клиенты,
которые требуют очень тонкого подхода,
качества и оперативности предоставляе�
мого им сервиса. Сотрудникам департа�
мента общаться приходится с профес�
сионалами рекламного рынка. Все наши
клиенты, рекламные агентства, являются
конкурентами в бизнесе, хотя часто и
дружат друг с другом. Здесь необходимо
всегда быть принципиальным, придер�
живаться четкой и понятной политики,
чтобы и большое, и малое агентство чув�
ствовали себя одинаково любимыми,
получали одинаково высококачествен�
ный сервис.

На данный момент в моем департамен�
те работают 4 сотрудницы. Эти очарова�
тельные девушки и ведут основную теку�
щую работу со всеми корпоративными
клиентами.

Настя Фадеева в департаменте уже
более 2�х лет. Осуществляет работу с
рекламными агентствами. Настя – очень
веселая, задорная, в прошлом серьезно
занималась вокалом. Она легко находит
общий язык с нашими коллегами в
рекламных агентствах.

Анастасия Фадеева: – Одна из наших
главных задач – это налаживание кон�
тактов. Стараемся дружить с агентства�
ми, возим их ежегодно за границу,
устраиваем им интересные мероприятия.
Наши партнеры от этих мероприятий
просто в восторге. Таким образом мы
поддерживаем репутацию холдинга, еще
выше поднимаем его имидж. 

Владислав Дорошенко: – Светлана
Лазарева также работает в департаменте
корпоративных клиентов более 2�х лет. У

Светланы позади – работа в финансовом
отделе, с рекламным рынком она позна�
комилась уже в нашей компании. Она
достаточно быстро освоилась, быстро
выросла в хорошего специалиста. Света
очень аккуратна, я поручаю ей ту работу,
где требуется особая тщательность веде�
ния документации.

Светлана Лазарева: – До прихода в
ВКПМ я работала совсем в другой сфере,
и, можно сказать, начинать мне пришлось
с нуля. Конечно, не все было с самого
начала гладко, но у меня очень хороший
руководитель. Владислав создает ком�
фортную обстановку в отделе, поэтому
работается хорошо. Сегодня мы вроде
таких передовиков�стахановцев: наши
продажи в октябре и ноябре и заполнен�
ность рекламных блоков говорят об
этом.

Владислав Дорошенко: – Мария
Петрова – менеджер нашего департамен�
та. Ее основной работой является взаи�
модействие с другими подразделениями
нашего холдинга: размещение рекламы
от партнеров департамента собственной
рекламы, от бренд�менеджеров и продю�
серов радиостанций.

Мария Петрова: – Сфера моей ответ�
ственности – бартерная реклама промо�
мероприятий: концертов, спектаклей,
кинопоказов. Каждый день что�то новое,
работы много, благодаря нашим бренд�
менеджерам. С июля этого года к моим
обязанностям добавились еще и коммер�
ческие рекламные кампании громких
кинопремьер. Я совмещаю как бумаж�
ную работу, связанную с ведением
рекламных договоров, эфирных сеток и
медиапланов, так и шумную, веселую
беготню и переполох, связанные с оче�
редным промомероприятием.

Владислав Дорошенко: – Анна
Кириллова пока работает на должности
ассистента менеджера. В нашей компа�
нии она уже довольно давно. Родив по
очереди двух детей, недавно вышла из
отпуска по уходу за ними. Надеюсь, что
очень быстро освоится, потенциал у
Анны очень большой.

Анна Кириллова: – Я помогаю всем
менеджерам, которые работают у нас в
отделе, ежедневно через меня проходит
около 10�ти медиапланов. И каждый

нужно проработать, сверить, согласо�
вать. Стараюсь сейчас впитывать всю
информацию от своих коллег, учитывать
все их замечания, требования. Смотрю,
как они работают с рекламными агент�
ствами. Так как больше я в декретный
отпуск не собираюсь, детей уже хватит,
хочу дальше заняться карьерой.

Владислав Дорошенко: – Я горд тем,
что являюсь сотрудником ВКПМ. Что
служба продаж, в которой я работаю,
обеспечивает высокий уровень дохо�
дов, что этих средств хватает и на
развитие компании, и на инвестирова�
ние новых проектов, и на высокие зар�
платы специалистам. А продавать
рекламные возможности ВКПМ очень
приятно. Высококачественные продук�
ты: эфир наших станций, мощная про�
моподдержка, современное техниче�
ское оснащение, – все это значительно
облегчает нашу работу. 

За время моей работы рекламная
отрасль пережила много изменений:
это и кризис 1998 года, и последующий
период бурного роста, который совпал
со стремительным ростом нашей компа�
нии. Бюджеты рекламных кампаний
значительно выросли, изменился
состав рекламодателей. Совершенно
иной вес приобрели рекламные агент�
ства. И в этом изменяющемся рекла�
мном мире рекламная служба ВКПМ
всегда действовала очень эффективно.
И сейчас вполне сознательно, без тени
хвастовства, с уверенностью я готов
заявить: рекламная служба ВКПМ –
лучшая на радиорынке. Олегу Осташев�
скому удалось построить очень рабо�
тоспособную отлаженную структуру,
подобрать отличную команду. 

С моими коллегами – коммерческими
директорами радиостанций: Ириной
Осташевской, Алексеем Зятицким, Стани�
славом Лясотой, Арменом Багировым
мне очень приятно работать, это сильные
менеджеры, эффективно обеспечиваю�
щие доходность наших радиостанций. Я
уверен, что вместе мы – сила, вместе мы
готовы к победам. Даже если кризисная
ситуация в экономике затянется, мы смо�
жем вытащить на своих плечах эту ситуа�
цию и обеспечить необходимый объем
доходов ВКПМ.

Нам есть чем гордиться
ВВллааддииссллаавв  ДДоорроошшееннккоо, руководитель департамента по работе 

с корпоративными клиентами

Департамент по работе с корпоративными клиентами ВКПМ: Анастасия Фадеева,
Светлана Лазарева, Анна Кириллова, Мария Петрова, Владислав Дорошенко
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– Кризис 98�го года я переживал, нахо�
дясь на стороне клиента. Был заместите�
лем руководителя департамента марке�
тинга и рекламы сети «Техносила», кото�
рый, кстати, во время кризиса и возгла�
вил. Тогда было действительно страшно:
легли спать в одной стране, проснулись в
другой. Отдел рекламы в «Техносиле»
был сокращен полностью, оставили толь�
ко меня и непосредственную начальни�
цу. Зарплату срезали в два раза. Ничего,
выжили. И оживление, в общем�то,
наступило достаточно быстро. Я могу
сказать, что на примере того рынка, кото�
рый существовал 10 лет назад, очень
четко можно провести параллели, кто и
как реагирует на кризис. Подчеркну –
когда действительно есть кризис.

На том рынке, где я тогда работал, был
лидер, который шел с очень большим
отрывом от всех – это фирма «Партия».
Она перестала давать рекламу. Где сейчас
фирма «Партия»? Ее нет. Была фирма «�
Мир», которая сократила рекламу, и сей�
час она, в общем�то, замыкает рейтинг
электронного ритейла. То есть потеряла
долю покупателей и не смогла вернуть.
Были середняки: «Техносила», «Диал
Электроникс», «М�Видео». 

«Техносила» и «М�Видео» увеличили
объем рекламы. Сейчас эти сети – лидеры.
«Диал Электроникс», ближайший конку�
рент «Техносилы», который снял всю
рекламу –через 9 месяцев был куплен той
же «Техносилой». В общем, сегодня, через
10 лет, можно оценить: кто давал рекламу,
кто снижал, кто ее вообще перестал давать,
и к чему это привело.

Мы стараемся выяснить у наших парт�
неров, чем же они собираются занимать�
ся по жизни дальше, собираются ли они
развивать свой бизнес в дальнейшем,
строить его? Если нет, это понятно. Если
да, то и здесь ситуация очень простая. С
маркетинговой точки зрения, во время
снижения другими объемов рекламы,
очень правильно наращивать собствен�
ный объем рекламы, потому что ты
будешь выглядеть значительно более
привлекательным на фоне остальных. И
есть редкая возможность вообще снять
все сливки.

Сейчас, работая в СМИ, я прекрасно
понимаю состояние клиентов. И мы с
менеджерами «Юмор FM» приходим к
клиенту и говорим: вы собираетесь рабо�
тать завтра? Или у вас завтра жизнь
заканчивается? Если жизнь закончилась
– ну, наверное, вам не с нами. Потому что
мы одно из немногих радио, которое дает
оптимизм в чистом виде. 

Сам по себе эфир «Юмор FM» – это же
антикризисная программа. Взять, к при�
меру, «Советы Жириновского», которые
звучат в эфире – это потрясающе! Реаль�

но все улыбаются, это здорово. Поэтому
мы сейчас еще с большим оптимизмом
смотрим в будущее. Потому что все
наносное смоется, и появятся новые
горизонты. 

Я лично знаю людей, которые умудря�
лись в тот кризис, 98�го года, успешно
работать, и думаю, что спустя 10 лет таких

людей значительно больше. Просто хочет�
ся, чтобы они свое дальнейшее развитие
связывали с нашими оптимистичными
радиостанциями, с нашим оптимистичным
холдингом, который реально с оптимизмом
смотрит в будущее. 

Поэтому я и говорю, что время зараба�
тывать деньги. Просто нужно вывести
людей из состояния перманентной пани�
ки, показать, а что собственно происхо�
дит. Что, люди перестанут кушать, пере�
станут потреблять различные продукты,
покупать лекарства? Ведь нет. И постав�
щики точно так же будут нуждаться в
рекламе своих товаров, услуг, продуктов.

При общении с сотрудниками я подме�
тил одну вещь: первые слова клиентов
часто бывают: «кризис… в связи с тяже�
лой экономической ситуацией…» Приду�
мали такую хитрую фразу, чтобы опра�
вдать, почему они отказываются от
рекламы. А вот когда менеджеры начина�
ют с ними разговаривать, выясняется,
что, в общем�то, вроде они уже и не отка�
зываются. Выясняется просто, что они

хотят немного другого – хотят скидки
чуть больше, выходов чуть больше,
каких�то преференций дополнительных.
Или чего�то, что бы их выделило допол�
нительно. И очень правильно, когда
менеджер начинает разговаривать с кли�
ентом и выходит на причинно�следствен�
ные связи. 

Можно спросить любого бизнесмена,
чего он хочет, в чем видит задачу своего
бизнеса. Все ответят одно и то же: моя
задача – заработать денег. Но когда
начинаешь разбираться, то выясняется,
что у каждого свои причинно�следствен�
ные связи, причем они меняются по вре�
мени. Кто�то желает заявить о новом
продукте, который он выводит на рынок.
Кто�то хочет увеличить проходимость
своих торговых точек. Кому�то надо
избавиться от товара, который у него
завис на складе. 

Мне кажется, что клиент, воспользо�
вавшись ситуацией, просто хочет при�
влечь к себе внимание, чтобы его успоко�
или, сказали, что все будет нормально,
все будет хорошо. Кто этим будет зани�
маться, как не наши сейлз�менеджеры?
Которые приходят и говорят, как амери�
канские психоаналитики: давайте пого�
ворим об этом. И в ходе разговора выяс�
няются вещи зачастую просто противо�
положные. Да, кто�то завязан с инвести�
ционными деньгами, зависел от кредит�

ных денег, куда�то вложил и не может
вернуть, действительно испытывает про�
блемы. Но вот, опять�таки, опыт встреч
сотрудников радиостанции «Юмор FM» с
клиентами говорит о том, что такие кли�
енты как раз исключение. Их можно
пересчитать по пальцам – тех, у кого
реальные проблемы. 

В ходе общения с клиентом выясняет�
ся, что у каждого свой «кризис». У одно�
го нормально с продажами, но при этом
сокращают сотрудников на 20% . Так что
для владельцев бизнеса кризис – это
новая возможность заработать деньги. А
будут больше доходы у наших партнеров
– будет больше доходов и у нас, потому
что они захотят привлечь к себе еще кли�
ентов. Арифметика простая получается. 

Опять�таки, многие клиенты использу�
ют слово «кризис» в качестве такого
модного слова. Зачастую новые клиенты
звонят, и первый их вопрос: а что у вас
есть «антикризисного»? Многие уже
сообразили, что тема�то такая – можно
сейчас поживиться. Все говорят о скид�
ках. На самом деле, если появился спрос,
значит, под этот спрос должно быть
сформировано и предложение. А у нас
есть предложение! Хотите «антикризис�
ное» что�то? Да пожалуйста, у нас такого
много! Никто не уйдет не охваченным!

Сейчас в коммерческой службе «Юмор
FM» трудятся 6 менеджеров. Это такой
плотный и устоявшийся костяк. Мы нахо�
димся в стадии постоянного поиска спо�
собных сотрудников, и, кстати, я знаю, что
все коммерческие службы ВКПМ тоже
набирают людей. Вот он какой, взгляд
компании. 

Перейдем с взгляда компании на взгля�
ды отдельных сотрудников.

Аня Нестеренко. Старейший сотрудник
коммерческой службы или, как мы гово�
рим, «первый призыв». Сейчас она резко
увеличила активность, хотя, казалось бы,
куда еще? Аня – очень четкий, яркий при�
мер вдумчивого, глубокого отношения к
работе. 

Анна Нестеренко: – Мне понравилось,
как отреагировал один мой клиент: банк
«Московский капитал». Они быстро сна�
чала сделали рекламу на вклады рубле�
вые, потом пошла часть клиентов, кото�
рые хотят вклады валютные – они быстро
запросили у меня ролики на вклады
валютные. И потом мы их запускали в
ротацию. А сейчас у них ролики уже
новогодние, диалоговые. Все, чтобы при�
влечь денежные средства. Они решили в
этот момент заполнить нишу, может быть,
какие�то более крупные банки побоялись
большие рекламные бюджеты тратить,
так теперь они займут чужую нишу. Такое
у меня сложилось ощущение.

Наблюдается сейчас еще у нас эффект
отложенной покупки, что поняли некото�
рые мои клиенты. Деньги�то у людей
есть, просто они выжидают, что будет. А
тут они слышат, что есть акция, к приме�
ру, со скидкой в 25%. И вот «Сток�центр»,
это один из самых свежих моих клиентов,
это понял. У них счетчик посетителей
стоит на магазинах – сколько людей
вошло, сколько вышло. И они заметили:
как только усилили сейчас рекламную
кампанию – у них рост по счетчикам
пошел, причем и в регионах тоже. 

Станислав Лясота: – Четкая взаимо�
связь: клиент размещает больше рекла�
мы на «Юмор FM» – и у него сразу идет
отдача. Потому что менеджер доносит до
клиента: давайте сделаем не просто
рекламу, а специальное предложение. И
примеров таких можно много привести.
Но вернемся к портретам сотрудников
нашего отдела.

Алена Харитонова. Такое ощущение, что у
клиентов Алены – кризиса нет. Вот просто
нет. Наверное, это так, потому ее основные
клиенты работают в сфере медицины, кос�
метики и развлечений. А люди не экономят
на своем здоровье и досуге. Абсолютно
спокойно и уравновешенно говорим с ее
клиентами, рассматриваем все предложе�
ния. Часть клиентов, которая занимается
косметическими препаратами, сейчас даже
наращивает рекламные объемы, выделяет
дополнительный бюджет. И заслуга Алены
в том, что эти бюджеты приходят на
радиостанцию «Юмор FM».

Наташа Кузнецова. Сейчас ведет очень
плотные переговоры с рядом банков и
торговых центров. У клиентов Наташи
тоже наблюдается оживление. Если
поначалу те банки, с которыми она рабо�
тала, затаились, осматриваясь: что же
происходит? Сейчас они, видимо, сдела�
ли для себя какие�то выводы и, я так
понимаю, выводы эти были сделаны при
помощи Натальи, выводы правильные. И
сейчас Наташа делает им несколько
вариантов рекламной кампании. Это
понятно, потому что банку сегодня инте�
ресно привлекать деньги населения и
позиционировать себя как банк надеж�
ный, с которым все в порядке. Сделать
это через «Юмор FM» – хороший допол�
нительный стимул для тех людей, кото�
рые сотрудничают с Натальей.

Володя Заец. Человек, который делает
невероятно сложные «долгоиграющие»
проекты. Зачастую наши клиенты не
понимают, что «Юмор FM» это не набор
каких�то персоналий. Что «Юмор FM» –
это все лучшее, здесь и сразу. Надо уметь
достучаться до клиента, что Володя и
делает очень хорошо. Именно по отноше�
нию к тому клиенту, который планирует
заранее все свои расходы, планирует
вперед на год. Кстати, он у нас облада�
тель двух значков от наших американ�
ских друзей, которые недавно проводили
семинар ВКПМ. Первый Володя зарабо�
тал в прошлый приезд Джорджа Хайда, и
вот на этот раз Владимир своим ответом
заработал еще один значок. 

У Володи есть клиенты, которые пока�
зывают положительную динамику имен�

но сейчас. Причем клиенты из совершен�
но разных областей. Возьмем бутик «�
Лувр», который специализируется на
эксклюзиве. – Что вы планируете на
Новый год? – Давать рекламу, отвечают.
Или, скажем, сеть ресторанов «Колба�
софф», с которыми Володя заключил на
этот год эксклюзивный контракт, они не
размещаются больше нигде. Мы для них
сделали целую годовую программу. И
этот клиент – какое там сокращение!  –
он размышляет, не увеличить ли ему
бюджет. Автомобильные дилеры тоже
начинают проявлять активность с помо�
щью Володи.

Миша Соловьев. Для клиентов Миша –
это прежде всего советник, товарищ и
друг. Причем эпитет «советник» приме�
ним не только к Михаилу, но и ко всем
нашим менеджерам. Просто каждый спе�
циализируется на своей группе клиен�
тов. При этом Михаил и Володя – мене�
джеры, у которых хорошо получается
продавать спецпроекты. Это хотелось бы
особо отметить, потому что спецпроекты
требуют большего подготовительного
периода. Их продавать, можно сказать,
сложнее, но при этом со специальных
проектов можно получить больше денег.
Естественно, сила любого менеджера,
какого мы ни возьмем, в том, чтобы сде�
лать такой продукт, который в итоге пон�
равится клиенту, который поймет ожида�
ния клиента и сможет их удовлетворить.
В мой адрес приходили письма от клиен�
тов, которые благодарили Михаила за те
рекламные кампании, которые он им соз�
давал. 

Алексей Тевяшов. Специфика Алексея
в том, что он находит нестандартных кли�
ентов, скажем так. Точнее, которые, в
принципе, до знакомства с Алексеем не
рассматривали радио как мощное сред�
ство коммуникации со своим клиентом,
реальным и потенциальным. И он им
подает эту информацию таким образом,
что в итоге клиент сам принимает реше�
ние, у клиента появляется глубокая уве�
ренность в том, что это его стопроцентно
решение, и вообще все, чего ему не хва�
тает для полного счастья – это выделить
Алексею некий бюджет на продвижение
своего продукта или услуги. Ну и отлич�
но! Вся слава тому, кто работает с Алек�
сеем, а деньги – в холдинг!

Продолжая тему антикризисной про�
граммы, можно сказать, что у каждого
нашего сейлз�менеджера есть своя
такая программа, которую он и предла�
гает клиенту. Все сотрудники без
исключения, которые работают в ком�
мерческой службе «Юмор FM», совре�
менные, позитивные люди, с открытым
взглядом на жизнь. Они разделяют этот
взгляд со всеми сотрудниками ВКПМ,
менеджерами других радиостанций,
корпоративным отделом, эфирной
службой, продакшн�студией, аналити�
кой, промо, финансовым сектором,
секретариатом. Менеджеры находят
общий язык с клиентом именно по этой
причине. Наши клиенты те, кто тоже
находятся в такой же активной стадии,
тоже смотрит в будущее с оптимизмом. 

Время зарабатывать деньги!

Всем людям, которые читают перио�
дические издания, пишущие на темы
экономики, было понятно, что рано
или поздно мировой финансовый кри�
зис докатится и до России. Какое�то
время, безусловно, нужно на осмысле�
ние этого. Мне ближе всего такое
определение: кризис (от греч. krisis) –
резкая перемена, решение, поворот�
ный пункт.

Перемены случаются в жизни часто, а
в жизни людей, продающих радио в
течение более�менее длительного
срока, перемены случаются с завидной
периодичностью. Поэтому в настоящее
время в нашей деятельности, по сути,
ничего не поменялось. Как мы реагиро�
вали чутко на изменения внешней
среды, так и будем продолжать реаги�
ровать. 

Радио – очень быстрый инструмент,
очень острый инструмент, четко реаги�
рующий на изменение ситуации. Если у
вас торговый центр, то его нужно про�
должать рекламировать. Есть складские
запасы, которые нужно распродать,
есть арендаторы, которые должны
думать о сохранении и увеличении про�
ходимости. По большому счету, у рекла�
модателей нет выбора, они вынуждены
рекламироваться. Даже если сейчас
они сделали некую паузу либо чуть под�
сократили рекламу. Что бы ни было,
нельзя убрать рекламу совсем, в про�
тивном случае это самоубийство для
бизнеса. Реклама – часть коммуника�
ционной стратегии любой компании,
она все равно должна присутствовать.
Если допустить, что покупателей стано�
вится меньше, то качество взаимоотно�
шений с этими покупателями должно
вырасти, ибо их потоки должны быть
направлены именно в твой торговый
центр, а не в другой.

Другое дело, что за последнее время
очень многие не то чтобы разучились
работать, но расслабились. Был бурный
рост финансовых рынков, и некоторые
бизнесы росли как бы сами по себе, как
будто катились на волне. Да, сейчас при�
дется переосмыслять очень многое, по�
другому начать что�то делать. Задача
менеджеров по продажам и нас, руково�
дителей департаментов продаж, объяс�
нить клиентам, как с помощью нашей
радиостанции, других станций нашего
холдинга, получить прибыль. Показать
нашим рекламодателям: в ситуации,
когда кто�то будет давать рекламу, а кто�
то не будет, у последнего просто кончит�
ся поток клиентов.

Кризис кризисом, но у населения на
руках достаточно большое количество
денег, это факт. В экономике куча денег.
Человек должен потреблять 2000 кало�
рий в день, в любом случае, ему надо
пить, ему надо есть, ему надо где�то жить,
это жилье чем�то отапливать, наша зима
не позволяет пережить ее в шортах и
майке. Это означает, что потребление все
равно останется, а значит и необходи�
мость в рекламе тоже никуда не исчеза�
ет.

Безусловно, сотрудникам департамен�
тов продаж придется прикладывать

больше усилий. Но на то мы и профес�
сионалы в продаже рекламы. 

Ведь продавать – это не значит втюхи�
вать. Продавать – это уметь показать
выгоду от покупки, уметь объяснить, к
чему эта реклама приведет. Уметь сде�
лать так, чтобы твой клиент понял эту
выгоду, вложил в это деньги и действи�
тельно получил от этого прибыль, понял,
что для него это эффективно. Продавать
лишь ради того, чтобы продать, это
неверная позиция, это позиция одного
дня. Это вообще никогда не было нашим
подходом. Мы компания крупная, серьез�
ная, с серьезной долей на рынке – наде�
юсь, она будет увеличиваться. Думаю,
все у нас будет хорошо.

Еще раз повторю: мы чутко реагируем
на внешнюю среду. Мы не можем не
замечать каких�то процессов, которые
происходят у наших клиентов. Просто
если раньше, может быть, реже приходи�
лось объяснять очевидность каких�то
вещей, то сейчас это нужно делать чаще.
Сейчас нужно быть большим профессио�
налом, потратить больше времени на
подготовку, на составление медиапла�
нов. Больше времени потратить на изу�
чение коренных проблем клиента, его
целей и задач. Мы всегда это делали, но
сейчас, в такой ситуации каждый нюанс
должен быть учтен.

Я запретил в отделе говорить слово
«кризис». Все, нет кризиса никакого.
Есть резкая перемена. Для нас это, может
быть, даже перемена к лучшему. Мы
заставим себя еще лучше работать, в
конце концов. Стакан наполовину пол�
ный, а не наполовину пустой. И это
важно. Нельзя заниматься продажами,
не будучи оптимистом. 

Есть некие страхи, и с ними просто
нужно работать. Если собственник не

собирается продать бизнес и свалить
куда�то, если он собирается продол�
жать работать, то он должен давать
рекламу. Если у тебя бизнес, продать за
адекватную цену сегодня ты не смо�
жешь, хочешь – продавай за копейки. А
для большинства собственников их
бизнес – как дитя родное. Значит,
нужно работать, а чтобы работать –
нужно давать рекламу.

Радио – это хороший инструмент, это
быстрый инструмент, способный быстро
привлечь покупателей. При желании,
можно сделать ролик за полдня и назав�
тра пойти в эфир.

Да, нужна концентрация, да, необхо�
димо собраться. Да, нужно научиться
тому, чего еще не знаешь. Но, в принци�
пе, это было нужно всегда. Более того,
для нас эта перемена означает возмож�
ность расширить и обновить круг кли�
ентов. Ситуация последних лет заклю�
чалась в том, что у нас возникли мон�
стры, крупные компании, которые доми�
нируют на рынке. При этом другие ком�
пании не видели для себя перспектив
роста и необходимости массовой
рекламы. А сейчас, наоборот, это их
время, когда у «больших» не все хоро�
шо по разным причинам. И у многих
появился шанс стать больше, стать кру�
пнее, получить новую долю на рынке.
Привлечь новых покупателей. Ведь
кризис 98�го года стал переломным для
очень многих компаний – например,
отечественных производителей про�
дуктов, лекарств и т. д. Для очень мно�
гих компаний это оказалось отправной
точкой роста. Хотя в ту пору это не
было очевидно.

Мы всегда ориентированы на клиента и
его потребности. Процветание наших
клиентов – это наше процветание!

– У каждой станции нашего холдинга
есть свое отличие. «Energy» работает с
молодежным сегментом клиентов, в то
время как и радио «Радио Алла», и «�
Юмор FM», и «Авторадио» направлены на
более взрослую аудиторию. При этом в
рамках холдинга возникает баланс, охва�
тываются все основные целевые группы.

Сильный бренд «Energy» имеет бога�
тую историю. Общеизвестны успехи NRJ
Group на европейском рынке. На сегод�
няшний день ни одна громкая премьера
фильма, ни один крупный концерт не
проходит без участия бренда NRJ.

Мы в наибольшей степени из всех
радиостанций холдинга ориентированы
на западные бренды и всегда стремились с
ними работать, занимать этот сегмент
рекламного рынка. Молодежные западные
бренды стали рекламироваться у нас не
так давно, и «Energy» очень здорово под�
хватило эту волну новых клиентов. Можно
однозначно сказать, что на рынке Москвы
мы сейчас являемся лидирующей моло�
дежной станцией и одной из самых успеш�
ных по продажам рекламы, рассчитанной
на молодежную аудиторию. 

Для завоевания этого лидерства созда�
ются новые специальные эфирные про�
екты. Нашим основным отличием являет�
ся утреннее шоу «Black2White», которое
сейчас успешно продвигается на рынке
Москвы. Можно сказать, что это лучшее
утреннее шоу для молодежи.

Нашему отделу 5 лет, он начал рабо�
тать через 2 месяца после начала веща�
ния радиостанции. Костяк коллектива, в
общем�то, сформировался уже в первый
месяц работы – это 4 менеджера, кото�
рые работают с основания станции:
Наташа Лосенкова, Марина Зайцева, Мак�
сим Степанов, потом к ним добавились
очень успешно Дима Коробкин и Зоя
Ганабина. Сейчас Дима один из лучших
менеджеров на «Авторадио». 

«Energy» – это вторая станция после
«Авторадио», по появлению в холдинге.
И в этом смысле нам очень повезло,
потому что мы еще успели застать
маленькое, «семейное», «Авторадио»,
впитать эту культуру. Коммуникация
между «Energy» и «Авторадио» очень
высокая: обмен опытом, обмен информа�
цией, праздники и т. д. 

Сейчас уже, конечно, нельзя сказать,
что мы существуем при «Авторадио». Мы
отдельная самостоятельная структура,
зарабатывающая деньги, работающая
даже где�то на другом рынке. Пусть он не
такой богатый и широкоформатный, но
мы до него дотянулись с помощью «Ener�
gy» и получаем эту часть бюджета для
холдинга. 

Я хочу предоставить слово сотрудни�
кам нашего отдела, пусть они расскажут о
себе.

Зоя Ганабина: – Я заканчиваю в этом
году Государственный университет упра�
вления по специальности маркетинг.
Работаю на «Energy» уже больше трех лет,
и работать здесь мне комфортно, есть
понимание полное между всеми нами,
хотя мы и все разные. А клиенты тоже,
конечно, разные. Для меня очень важно

войти в доверие к человеку, чтобы он
понимал: я не просто хочу получить его
бюджет, а решаю какую�то его проблему.

Что касается моих интересов – сейчас
это в первую очередь образование, языки.
Знаю английский, но хотела бы его еще
подучить, затем выучить испанский, воз�
можно, французский. Еще люблю лоша�
дей, коньки, вообще спорт. Нравится
активный образ жизни, путешествовать,
узнавать что�то новое, читать. 

Наташа Лосева: – Я работаю пять с
половиной лет, с момента основания
коммерческого отдела радиостанции.
Вначале было тяжело, ведь заканчивала
я МГТУ «СтанкИн», факультет «Механика
и управление», у меня специальность –
робототехника. Учиться здесь мне приш�
лось всему, что нужно на этой работе. А
что касается высшего технического
образования, оно мне в работе пригоди�
лось: помогает логически мыслить. Знаю
также основы экономики, учила основы
психологии.

Мое хобби – фотография, пейзажная,
портретная, архитектурная съемка. Сво�
бодное время предпочитаю проводить с
друзьями в хорошей компании, по воз�
можности, за городом. Конечно, нравит�
ся путешествовать. За время работы на
«Energy» мне удалось побывать в Италии,
в Греции, в Чехии, в Индонезии, в Турции. 

Анна Шумилина: – До «Energy» я
имела достаточно большой опыт – рабо�
тала в 12�ти компаниях: в рекламных
агентствах, в тренинговых фирмах, в
издательствах, – как на позициях мене�
джера, так и на руководящих должно�
стях. Еще я бывшая спортсменка, мастер
спорта по спортивной акробатике, чем�
пионка России, имею и другие титулы.

Спорт прививает такие качества, как
стремление к достижению цели, умение
не останавливаться на достигнутом, тер�
пение и так далее. Главное – все это гра�
мотно перевести из спортивной сферы в
рабочую. 

Коллектив здесь потрясающий, руко�
водитель самый лучший. Есть к чему
стремиться, есть чему учиться. И что
отличает – люди здесь достаточно откры�
тые, в отличие от других компаний, в
которых приходилось работать. Все
нацелены на дело, на помощь в работе,
при этом обстановка абсолютно позитив�
ная.

Алексей Зятицкий: – Хотя бренды у
нас молодежные, но зачастую мы работа�
ем с такой же взрослой клиентской ауди�
торией, как и на «Авторадио». Во�пер�
вых, люди, принимающие решения, это
довольно взрослые люди. Во�вторых,
клиенты не с молодежного рынка тоже
на станции очень сильно приветствуют�
ся. Можно привлечь, к примеру, какой�то
банк, фонд, ведь мы знаем, как сделать
эффективную рекламную кампанию.
Сейчас рекламировать «взрослые» брен�
ды на «Energy» становится все легче и
легче, потому что взрослеет сама аудито�
рия станция, и стация взрослеет. Евро�
пейский стиль, который несет «Energy» в
массы, привлекает все больше и больше
клиентов.

Менеджер «Energy» должен уметь
настроиться на любую тему: и о клубе
поговорить, о новинках кинорынка, и о
семье, детях, погоде. При этом общение с
клиентом всегда происходит на солид�
ном, представительном уровне. Нельзя
надеть кепку и побежать к клиенту – там
нас ждут тоже в деловом костюме, пото�
му что мы делаем серьезный бизнес. 

Мы делаем серьезный бизнес
ААллееккссеейй  ЗЗяяттииццккиийй, коммерческий директор радио «Energy»

«Кризис» – означает «перемена»
ААррммеенн  ББааггиирроовв, коммерческий директор «Радио Алла»

ССттааннииссллаавв  ЛЛяяссооттаа, коммерческий директор радио «Юмор FM»

Михаил Соловьев, Наталья Кузнецова, Владимир Заец, 
Анна Нестеренко, Алексей Тевяшов, Елена Харитонова, Станислав Лясота

Департамент продаж «Радио Алла»: Анна Соловьева, Кирилл Балагуров,
Георгий Макаров, Виктория Цыпленкова, Светлана Воробьева, 

Иван Русанов, Наталья Еремеева, Армен Багиров

Департамент продаж радио «Energy»: Алексей Зятицкий, Оксана Кустова, 
Зоя Ганабина, Анна Шумилина, Дмитрий Левунов, Марина Зайцева, 

Сергей Исаев, Наталья Лосенкова, Максим Степанов
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30�31 октября в Москве «Вещатель�
ная корпорация «Проф�Медиа» прове�
ла обучающий семинар, в котором
приняли участие сотрудники департа�
мента продаж ВКПМ, руководители
коммерческих служб, менеджеры
отделов продаж региональных филиа�
лов ВКПМ из Санкт�Петербурга, Ново�
сибирска, Самары, Перми, Ростова�на�
Дону, а также корпоративные партне�
ры компании.

На семинар были специально при�
глашены руководители самой автори�
тетной в мире организации в области
радиорекламы – Radio Advertising
Bureau (RAB, США): исполнительный
вице�президент Джордж Хайд и стар�
ший вице�президент по международ�
ному консалтингу Бад Стайкер. Они
рассказали участникам о мировом
опыте формирования успешной
рекламной политики на радио, об осо�
бенностях работы рекламных служб
радиостанций в периоды экономиче�
ских спадов на американском и евро�
пейском рынках.

Мастер�класс Джорджа Хайда и
Бада Стайкера

Предметом разговора признанных
мировых авторитетов в области радиоре�
кламы Джорджа Хайда и Бада Стайкера с
участниками семинара стали непростые
и очень важные для сотрудников любой
радиостанции вопросы. Как убедить кли�
ентов давать рекламу на радио? Чего в
действительности хотят рекламодатели?
Как мотивировать клиентов, формулируя
убедительные доказательства преиму�
ществ рекламы на радиостанции? Как
найти новых клиентов и привлечь их вни�
мание?

– Все собравшиеся здесь – люди, кото�
рые работают на радио, и разговор пойдет
о том, что нас, радийщиков, волнует боль�

ше всего, – сказал Джордж Хайд. – Мы
предлагаем вашему вниманию те преиму�
щества, которые мы получили, поработав
на множестве радиостанций по всему
миру, наблюдая за людьми и за теми ошиб�
ками, которые они совершают, включая и
наши собственные ошибки. Возможно,
наш опыт поможет вам избежать ошибок и
быть успешными в вашей работе.

Фрагменты выступлений Джорджа
Хайда и Бада Стайкера, прозвучавшие на
семинаре ВКПМ, мы предлагаем читате�
лям «Авторадиогазеты». 

10 доводов в пользу рекламы
Бад Стайкер: – Поговорим о пробле�

мах, которые возникают при продаже
рекламы. Есть огромное количество
причин – я насчитал их целых 84, – по
которым рекламодатели нам отказыва�
ют. Вот лишь некоторые из них: «Мой
босс говорит, что мы не рекламируемся,
мы не даем рекламу», «У нас даже боль�
ше клиентов, чем нам необходимо», 
«Нас рекламирует «сарафанное» радио,
мы считаем, что это лучшая реклама», 
«Нас все и так знают, у нас нет нужды в
рекламе», «Ну, когда мои конкуренты
будут давать рекламу у вас, тогда и я
начну». 

Так зачем людям вообще давать рекла�
му? Какие доводы вы могли бы привести
потенциальным клиентам?

Причина 1. Давайте рекламу для того,
чтобы привлечь новых клиентов.

Рынок постоянно меняется, люди пере�
езжают в другие районы, другие города.
Некоторые начинают больше зарабаты�
вать, их уровень жизни улучшается, и
соответственно меняются привычки, они
покупают уже другие товары. При помо�
щи рекламы вы можете привлечь этих
людей в качестве своих клиентов.

Причина 2. Продолжая давать рекла�
му, можно преодолеть отсутствие лояль�
ности к бизнесу.

Нравится нам это или нет, но люди
умирают. И те покупатели, которые есть у
вас, естественно, когда�нибудь тоже
умрут. И значит, их нужно заместить.
Каждый бизнес, каждое предприятие
постоянно нуждается в новых клиентах,
чтобы заместить старых. 

Уменьшается лояльность к магазинам и
предприятиям еще и потому, что
постоянно возрастает конкуренция.
Реклама поможет вам удерживаться на
плаву. Кроме того, реклама способна
усилить уже существующие привычки:
если кто�то уже ходит в ваш магазин,
реклама усилит эту привычку. Она позво�
лит также пригласить новых покупателей
и тех, которые в нем были однажды. 

Причина 3. Реклама помогает принять
решение.

Люди часто откладывают покупки, они
сравнивают цены, качество и сервис, кото�
рые предлагаются в различных бизнесах.
Реклама должна сопровождать человека
во время каждого шага принятия решения,
для того чтобы напоминать о вашем бизне�
се, сохранять свежесть впечатления о нем,
пока человек не надумает совершить свою
покупку. Допустим, я сейчас не готов поку�
пать машину, но если какой�то автосалон
постоянно дает свою рекламу, когда я
наконец решу купить, то скорее всего
вспомню об этом автосалоне. 

Причина 4. Рекламу надо давать пото�
му, что ваши конкуренты дают рекламу.

Законы бизнеса – это жесткие законы.
Ни одна из компаний не готова добро�
вольно подвинуться даже на один санти�
метр для того, чтобы дать дополнитель�
ное пространство кому�то еще. И когда
ваши конкуренты дают рекламу, а вы нет,
то вы рискуете потерять свой бизнес,
потерять свою долю на рынке. Потому
что реклама – работает!

Причина 5. Реклама окупает себя в
долгосрочной перспективе.

Некоторые говорят: мы не даем рекла�
му на радио, потому что реклама на
радио не работает. Я слышал подобный
отказ более сотни раз. Но я вам хочу ска�
зать: радио дает действенную рекламу. В
98�м году общий рекламный бюджет на
всех станциях в Москве был около 15
млн, а сегодня на радиорекламу тратят
350 млн. Это огромный рост. Почему
рекламодатели тратят деньги на радио,
если эта реклама, как считают некоторые,
не работает? Потому что она работает. И
реклама окупается в долгосрочной перс�
пективе.

Причина 6. Давайте рекламу, чтобы
повысить трафик (посещаемость торго�
вых точек).

Мы, к примеру, не можем продать авто�
машины. Наша работа, как радиостанции,
состоит в том, чтобы создать трафик, при�
вести людей в автосалоны, заставить их
прийти и посмотреть на машины. А потом
уже продавец должен им продать маши�
ну, это его работа. Постоянный трафик в
магазине – первый шаг к тому, чтобы
поднять продажи, расширить клиентскую
базу.

Причина 7. Давайте рекламу для того,
чтобы повысить продажи.

Исследования говорят о том, что из
каждых 100 товаров, которые покупатель
приобретает, 30 он покупать не собирал�
ся. То есть 30 товаров из 100 покупаются
спонтанно. Допустим, я иду в магазин,
чтобы купить рубашки. Продавщица
говорит: к этим рубашкам у нас есть
сногcшибательные галстуки, давайте
покажу. И эти галстуки действительно
шикарно смотрятся рядом с выбранными
мной рубашками. Затем мне говорят: раз
вы все равно здесь, посмотрите, у нас
распродажа шикарных пиджаков вашего
размера, на вас будет отлично выглядеть.
В результате, когда я вышел из магазина,
я купил не только 3 рубашки, но и 6 гал�
стуков и 2 пиджака.

Причина 8. Давайте рекламу, потому
что всегда есть возможность развивать
бизнес.

Я просто отказываюсь верить рекламо�
дателю, который говорит: у меня доста�
точно клиентов, мне больше не надо. На
самом деле это значит: я не хочу поку�
пать рекламу у вас, вы не смогли продать
мне рекламу. Каждому бизнесу нужны
новые клиенты. 

Причина 9. Реклама помогает заменять
тех клиентов, которые по разным причи�
нам от вас уходят.

Неважно насколько хороший вы мене�
джер, как давно работаете, насколько
хорош ваш магазин, все равно иногда от
вас будут уходить клиенты. И так в каж�
дом бизнесе. Разные клиенты, по разным

причинам, но обязательно будут уходить.
Их нужно заменять, и реклама позволяет
привлекать новых клиентов сейчас и в
будущем. 

Причина 10. Реклама позволяет созда�
вать и сохранять положительный образ
компании и тем самым поддерживать
моральный дух ее сотрудников. Ведь на
любом рынке всегда гуляют слухи и
сплетни о том, что у кого�то что�то не так,
что дела идут не слишком хорошо, а над
бизнесом сгущаются тучи. Вы знаете, что
сплетни могут очень быстро распростра�
няться, а реклама позволяет справиться с
этими сплетнями, снизить их отрицатель�
ный эффект. 

Почему реклама на радио работает
Бад Стайкер: – Все вышесказанное

относится к рекламе вообще. А теперь
поговорим о радио. Почему надо давать
рекламу именно на радио?

Радио везде, оно повсюду. Радио дохо�
дит до каждого слушателя, в России,
например, покрытие территории радио
огромно – более 90%. То есть более 90%
жителей России слушают радио.

Радио является компаньоном, другом
для огромного количества людей. При
этом радио очень портативно – оно и на
работе, и дома, и в машине.

Радио находится очень близко к точке
продажи. Если вы едете в супемаркет за
покупками и слышите рекламу на радио,
которая говорит о том, что в продаже
появился какой�то новый продукт, то,
возможно, вы его купите. 

Радио очень точно сфокусировано на
определенную аудиторию. Какую бы
категорию населения вы ни рассматрива�
ли – допустим, женщины от 18 до 30 лет,
– есть радиостанции, которые именно на
них точечно настроены.

На радио можно увеличивать частоту
повторения рекламных роликов, что
очень важно. Снижать частоту, как пра�
вило, плохо для бизнеса. Частота повто�
рения роликов необходима, и радио эту
возможность дает.

Радио дает возможность быстро отреа�
гировать на изменения на рынке. Напри�
мер, нужно быстро дать рекламу какого�
то особого продукта с особой ценой.
Позвонив на радиостанцию, можно
выйти в эфир уже на следующий день.
Радио может помочь рекламодателю
очень быстро. 

Радио также позволяет добиться боль�
шей эффективности от других видов
рекламных медиа. 

Радио дает новые маркетинговые воз�
можности.

Радио рисует картинки в сознании слу�
шателя. Расскажу такую историю. Одно
туристическое агентство в Будапеште все
время давало рекламу в газетах. Каждую
неделю – полстраницы: картинка пляжа,
пальмы, играющие в песочке дети, волны,
где�то в сторонке девушки в бикини. И
текст: «Летайте на Кипр за такое�то
количество денег». Мы не могли угово�
рить это агентство давать рекламу на
радио, это было практически невозмож�

но. И тогда мы создали рекламный ролик,
который начинался звуком волн, набе�
гающих на пляж. Затем вступали птички,
голоса играющих детей, звон бокалов,
шум ветра в пальмовых ветвях. Все это
первые 20 секунд, и никаких слов. А
затем звучали слова: «Представьте себя
на Кипре, на пляже, всего за… Звоните
сейчас!» Когда это услышал владелец
турагентства, он это купил. Потому что
ролик рисовал очень эмоциональную
картинку в сознании, и это могло при�
влечь клиентов.

Джордж Хайд: – И не жалейте сил,
чтобы убеждать клиента в том, что рекла�
ма на радио работает. Я вспоминаю слу�
чай, когда с моей сотрудницей, молодой
женщиной сейлз�менеджером, мы при�

шли к потенциальному рекламодателю,
который нам прямо с порога заявил: «Я
не хочу покупать вашу рекламу, потому
что однажды я уже попробовал дать
рекламу на радио – и она не сработала!»
«Ничего страшного, – возразила ему моя
сотрудница,  – когда я в первый раз
попробовала секс, это тоже не сработа�
ло!»

Бад Стайкер: – Я тоже могу привести
хороший случай. Один владелец рестора�
на никак не соглашался давать рекламу
на радио, считая, что она неэффективна.
Тогда я предложил ему: «Хочешь, я дам в
эфир всего один ролик – и о твоем ресто�
ране будет говорить весь город? Только с
одним условием: ролик мы покажем тебе
уже готовый, перед тем, как дать его в
эфир». Он согласился, и через несколько
дней я принес ему прослушать ролик
примерно такого содержания: «Пригла�
шаем всех в ресторан такой�то, который
наконец получил сертификат санэпид�
станции, и теперь вы не встретите в нем
ни крыс, ни мышей, ни даже тараканов!
Ну, а если какой�нибудь таракан вам все�
таки попадется, мы предложим вам
десерт бесплатно!» Клиент возмутился:
«Ты что, с ума сошел! Если это услышат по
радио, мой ресторан разорится!» «Ага, –
сказал я, – значит, радио все�таки рабо�
тает? Так давай сделаем другой ролик –
такой, какой надо!» После этого он согла�
сился дать свою рекламу на радио.

Продажи в сложных 
экономических ситуациях

Джордж Хайд: – Если когда�нибудь в
будущем вы столкнетесь с отказами от
рекламы по причине сложной экономи�
ческой ситуации, мы хотели бы, чтобы вы
были готовы к этому и знали, как с этим
справляться. 

Поговорим о том, что происходит с
компаниями при экономическом спаде, в
зависимости от того, как они себя рекла�
мируют. Передаю слово Баду Стайкеру –
человеку, очень много работавшему и в
России, и в США, чей стаж в радиобизне�
се составляет 50 лет.

Бад Стайкер: – В 1998 году я работал в
России, был управляющим директором 
«Радио 7 на семи холмах». В августе 
98�го, когда произошел дефолт, моим
сейлз�менеджером был Игорь Пронин.
Ситуация тогда была действительно
очень сложная: абсолютно никто ничего
не покупал, никто ничего не продавал,
экономика находилась в полном хаосе.
Но уже через год уровень экономики
практически восстановился, затем наме�
тился рост, а через 3�4 года пошел такой
бурный подъем, что все и думать забыли
про то, что был какой�то кризис.

Какие же уроки мы извлекли из про�
шлого? Что происходит, когда снижаются
бюджеты на рекламу?

Прежде всего, исчезает спонтанное
узнавание бренда. Общее узнавание тоже
уходит. Третье – отношение к компании
также становится хуже. Кто�то приводил
такой пример с поездом. Поезд едет по
рельсам со скоростью 100 км в час, и если

Школа ВКПМ. 
Продажи рекламы на радио

Театр пантомимы
Каждый, кто хоть раз имел

возможность видеть Джорджа
Хайда на его лекциях или семина�
рах, может подтвердить, что
это не только высочайшего
уровня специалист и блестящий
оратор, но еще и удивительный
актер, чья выразительная пла�
стика воздействует на зрителя,
пожалуй, не меньше, чем его речь.
Поэтому мы не смогли удер�
жаться, чтобы не поместить
здесь подборку крупных планов
выступления этого обаятельно�
го человека.

В конце октября в рамках «Школы ВКПМ»
начался новый учебный год. 30�31 октября
«Вещательная корпорация «Проф�Медиа»
провела в Москве масштабный семинар
«Продажи рекламы на радио». Овладеть
новыми технологиями и поделиться опы�
том в столицу прибыли сотрудники депар�
тамента продаж, руководители коммерче�
ских служб, менеджеры отделов продаж
региональных филиалов ВКПМ из Санкт�
Петербурга, Новосибирска, Самары, Перми,
Ростова�на�Дону. Но самыми главными и
авторитетными гостями стали, конечно,
специально приглашенные и очень опыт�
ные преподаватели – руководители самой
авторитетной в мире организации в обла�
сти радиорекламы – исполнительный вице�
президент Radio Advertising Bureau (RAB,
США) Джордж Хайд и старший вице�прези�
дент RAB по международному консалтингу
Бад Стайкер.

Зачем давать рекламу на радио? Чего в
действительности хотят клиенты? Как моти�
вировать клиентов и продолжить успешную
работу во время кризиса? Эти и многие дру�
гие вопросы стали предметом живейшего
обсуждения на семинаре ВКПМ. По оконча�
нии занятий американские консультанты,
уже успевшие стать нашими хорошими
друзьями, поделились с нами впечатлениями
от работы с менеджерами корпорации и раз�
мышлениями о будущем рынка радиорекла�
мы в нашей стране.

– Джордж, Бад, мы очень рады видеть
вас в Москве, поздравляем вас с открыти�
ем «Школы ВКПМ»! Расскажите, какие
впечатления остались у вас от работы на
семинарах, от наших сотрудников? Что вы
отметили для себя прежде всего?

Д. Х. – У нас грандиозные впечатления!
После работы с различными компаниями в
50�ти странах мира я могу авторитетно
заявить, что ВКПМ является одной из
самых сильных и перспективных! Более
того, мы с Бадом сошлись во мнении, что и
для нас это большая удача – поработать с
вами. Александр Варин – это потрясаю�
щий руководитель, настоящий лидер. Он
сумел собрать вокруг себя сильнейшую
команду. Все это по�настоящему профес�
сиональные люди! Каждый человек на
своем месте, каждый прекрасно понимает,
чем и ради чего он занимается. Это каса�
ется людей, которые работают в Москве,
и людей, которые трудятся в регионах, и
руководителей, и каждого менеджера. Мне
было безумно приятно вновь оказаться в
Москве и поработать с людьми, которые
готовы учиться, впитывать новую инфор�
мацию! Я заметил огромный потенциал и
много позитивных качеств у ваших мене�
джеров.

– Например? За что можно похвалить
наших менеджеров?

Д. Х. – Самое главное – они легко обуча�
емы! Все хватают на лету! Они действи�
тельно хотят понять, как себя вести и
что делать для того, чтобы выйти на
новый уровень, чтобы продвинутся по
карьерной лестнице. То есть стремятся
продвинуть компанию, но и о себе не
забывают. Это очень правильный сти�
мул. 

Б. С. – Я могу сказать, что десять лет
назад мне выпал шанс запускать здесь в
эфир «Радио 7 на семи холмах». И могу вам
сказать, что с тех пор вы сделали огром�
ный шаг вперед, я имею в виду вещатель�
ный рынок в России в целом. Это настоя�
щая революция! И самое главное, что про�
изошла революция в сознании людей. Вы
очень многое поняли и переосмыслили. И
сегодня я смотрел на этих ребят, кото�
рые пришли на наш семинар, и думал: «Они

как губки, они безумно хотят учиться, они
готовы впитывать каждое слово!» 10 лет
назад, когда я жил и работал здесь, ситуа�
ция была совершенно другой. Тогда было
очень много людей и руководителей кру�
пных компаний, которые просто не верили
в рекламу. Я не говорю даже о рынке радио�
рекламы, я говорю о рекламе вообще. В
России много лет подряд слово «реклама»
ассоциировалось с чем�то постыдным и не
совсем честным. Не было культуры рекла�
мы. Прошло немало лет, прежде чем люди
в вашей стране поняли, что с помощью
этого можно зарабатывать деньги. И если
10 лет назад оборот денег на московском
рынке радиорекламы составлял около 50�
ти миллионов долларов, то сегодня эта
цифра уже в 6�7 раз больше. Это значит
только одно: реклама на радио работает.
И люди будут продолжать инвестировать
в радиорекламу. В общем, мне вдвойне при�
ятно приехать в Москву спустя 10 лет и
увидеть такие грандиозные перемены
вообще, в целом. Как изменился город,
люди, даже у прохожих совсем другие лица!
Это просто потрясающе, это…

Д. Х. – Прости, Бад, я тебя перебью, но я
добавлю, что ты не был тут 10 лет, а я
был в Москве всего год назад. И тоже сей�
час прибываю в некотором шоке, потому
что я уже и через год вижу потрясающие
изменения... 

– Что вас особенно поразило? 
Б. С. – Ну , самое главное, что сразу бро�

сается в глаза, у вас стало миллионов на
50 больше машин на дорогах! (смеется). И
я уверен, что реклама и радиореклама в
частности сыграла в этом не последнюю
роль. 

– Да уж, только передвигаться по
московским дорогам стало очень сложно…

Д. Х. – Мы не могли не обратить внима�
ния на огромные пробки, которыми стра�
дает Москва, но, тем не менее, во всем и
всегда можно найти плюсы. Сколько води�
телей, стоя в пробке, теперь слушают
«Авторадио»! (смеется). 

– Какими качествами должен обладать
хороший sales�менеджер? Какие каче�
ства в себе надо развивать, чтобы стать
лучшим в своей области?

Б. С. – Я думаю, здесь все дело, прежде
всего, в желании. На нашем семинаре я при�
водил ребятам пример. Мы говорили о тен�
нисе. Русские теннисисты и теннисистки
10 лет назад были толком никому неиз�
вестны. Не было ни одного русского в 10�ке
первых ракеток мира. Сегодня в 10�ке луч�
ших плотно засел один русский теннисист и
аж 5 русских теннисисток! К чему я все это
рассказывал? А к тому, что они достигли
этого, потому что просто хотели этого,
осознали, что в современном мире надо
много работать. В этом нет ничего чудес�
ного, они просто много тренировались,
целенаправленно добивались результата, у
них появилась такая возможность, а глав�
ное – такое желание. Они стали лучшими!
Так и в любой другой области. 

– И все�таки, умение грамотно прода�
вать, виртуозно убеждать людей – это
талант, склад характера? Или этому
может обучиться каждый? 

Б. С. – Я могу ответить вам, рассказав
одну историю из собственной жизни. Мне
было 26 лет, и я работал диджеем на одной
радиостанции. Я женился, отправился с
женой в медовый месяц. Спустя всего неде�
лю я вышел на работу, наш шеф вызвал
меня к себе в кабинет ровно за 5 минут до
эфира и сказал: «У меня для тебя плохие
новости. Я понял, что диск�жокей из тебя
никудышный. И сегодня твой последний

«Скоро нам придется 
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из него извлечь мотор, он какое�то время
продолжит двигаться по инерции, однако
затем начнет тормозить, двигаться все
медленнее и медленнее, и когда�то непре�
менно остановится. Вот что происходит,
когда снижаются бюджеты на рекламу –
все замедляется. Допускать этого нельзя,
рекламодателям просто не по карману –
снижать рекламные бюджеты.

Интересно, что во время рецессий
49�го, 54�го, 58�го и 61�го годов про�
шлого века те американские компа�
нии, которые снизили расходы на
рекламу, пережили снижение доходов
и продаж. Причем эти компании про�
должили уступать своим конкурентам
и после экономического спада. Самая
лучшая стратегия – это сбалансиро�

ванные траты на рекламу, которые
ориентированы на долговременные
отношения с клиентами. И также крат�
ковременные рекламные кампании.
Те, кто продолжает тратить на рекламу
в период спада, и делает это стратеги�
чески, очень выгодно отличаются от
своих конкурентов после рецессий.

В 98�м году мы сделали с Игорем Про�
ниным следующее. Сказали нашим
рекламодателям: придет день, когда этот
кризис закончится, и как вы тогда сможе�
те быстро встать на ноги? Радио дает
быстрый результат. Добиться быстрых
результатов в газете нельзя, на ТВ быстро
пробраться тоже невозможно, потому что
производство ролика займет какое�то
время. А на радио можно очень быстро
дать рекламу.

И мы начали строить стратегию не на
этот короткий период, а на перспективу,
нацеленную на будущее, когда закончит�
ся кризис. В результате у нас были в
октябре, ноябре и декабре отличные про�
дажи, самые высокие за всю историю
радиостанции. Потому что наши рекла�
модатели знали, что мы не пытаемся им
что�то продать прямо сейчас, они видели,
что мы хотим им помочь. Тот последний
квартал года был феноменальный.

Проведенные исследования показыва�
ют: снижение рекламных бюджетов в
период рецессий дает очень быстрые
негативные эффекты и относительно
продаж, и относительно прибыли. 

Фортуна любит храбрых
Бад Стайкер: – Большинство фирм,

которые увеличили во время кризиса
свои рекламные бюджеты, получили
большую долю рынка.

В качестве примера расскажу такую
историю. В период спада 1975 года ком�
пания «Шевроле» увеличила бюджет на
рекламу своих экономных моделей, а
компания «Форд» наоборот снизила
бюджет на 14%. В итоге «Шевроле» на
2% увеличил свою долю рынка, и даже
спустя много лет «Форд» не смог вернуть
свои позиции, отвоевать эти проценты. И
таких примеров очень много, некоторые
продукты, некогда бывшие популярными,
сейчас никто даже не помнит.

То есть именно в период спада можно
получить долю рынка, забрав ее у конку�
рентов. Фирмы, которые сохраняют
рекламные бюджеты, отвоевывают
огромные доли рынка. Совет, который мы
можем дать нашим рекламодателям:
оставляйте свои бюджеты неизменными.
Будьте агрессивными, будьте иннова�
ционными в вашей рекламе.

Клиентам нужны от вас – лидерство,
сила и разумные идеи. Хорошие идеи –
это то, что может помочь вам преодолеть
многие проблемы. Если у вас будут хоро�
шие идеи, то и ваши рекламодатели смо�
гут найти для вас рекламный бюджет.

Как найти хороших 
сейлз�менеджеров

Бад Стайкер: – Нанимая на работу
отличных сотрудников, получаешь отлич�

ные результаты. Нанимаешь средних –
получаешь и средние результаты. Но ска�
зать, что вам нужны отличные сейлз�ме�
неджеры, намного легче, чем их найти. 

Мне, допустим, 73 года, и в США нет ни
одной радиостанции, которая бы меня
наняла. Это, я думаю, полный абсурд,
потому что со многими вещами я бы
отлично справился, но людям, которые
принимают решение о найме, в основном
40�50 лет, и они думают, что я слишком
стар. Они не смотрят на то, какие у меня
возможности. И очень часто, решая при�
нять кого�то на работу или нет, вы рас�
суждаете: он старый, он молодой. Но
нужно смотреть, что у него внутри. То же
можно сказать и по поводу пола предпо�
лагаемого сотрудника.

Сейчас идет война за талант, и нужно
стать тем работодателем, у которого стре�
мятся работать. Нужно создать такой
образ вашей станции, который притяги�
вает сотрудников. Я работал на одной
радиостанции, где люди дождаться не
могли, когда можно будет уйти домой. В
9.30 мы уезжали к рекламодателям, в
16.30 возвращались на работу, и началь�
ник всегда встречал меня так: «Продажи
были?!!» Спустя какое�то время мне уже
не хотелось в 16.30 возвращаться, я
хотел бежать с этой станции. 

Необходимо создать такую атмосферу,
в которой ваши сейлз�менеджеры почув�
ствуют уважение, поймут, что их ценят,
что они всегда могут поделиться своими
проблемами.

Позиционируйте свою радиокомпанию
как желаемое место работы. Для этого
нужно платить людям хорошо, относить�
ся к ним хорошо, уважать своих сотруд�
ников, поддерживать, посылать их на тре�
нинги, чтобы они стали лучше. Это очень
важно.

Сделайте очень четким и понятным,
сколько ваш менеджер может заработать
денег для себя, каковы его возможности,
ведь зачастую это неясно.

Сейлз – это звучит гордо!
Бад Стайкер: – Бытует расхожее мне�

ние, что продавать – это не престижно, а
работа в качестве менеджера по прода�
жам – дело несерьезное, несолидное и
несложное. Когда мне было чуть больше
20�ти, я был очень горд, что начал рабо�
тать диджеем на одной радиостанции. К
тому же я в это время женился, и мы
отправились в небольшое свадебное
путешествие. А когда вернулись, меня
вызвал мой босс и сказал: «Знаешь, Бад,
ты никудышный диджей, и мы тебя уволь�
няем!» Жена была в отчаянии – как
быть?! Что же ты теперь будешь делать?
«Ничего, – сказал ей я, – раз диджея из
меня не получилось – пойду сейлзом.
Работа непыльная: заскочил утречком в
офис – и уехал на полдня. Где ты, что
делаешь – никто не знает».

На самом деле, работа сейлз�менедже�
ра требует от человека мобилизации всех
его способностей и огромных затрат нерв�
ной энергии. Это постоянный стресс –
когда тебе отказывают. Это необходи�
мость всегда быть в форме, всегда про�
являть сдержанность, гибкость и друже�
любие. И постоянно учиться.

Помню, как я пришел к своему первому
«крупному» клиенту, это был небольшой
банк. Во время переговоров, которые,
как мне казалось, двигались вполне
успешно к подписанию контракта, я
задал вопрос: «А какие у вашего банка
часы работы?» – «Знаете, молодой чело�
век, идите�ка вы отсюда! Наши часы
работы написаны на входной двери, и
если вы не удосужились их прочитать, то
нам с вами не о чем больше разговари�
вать!»

Мы с Джорджем выросли в той культу�
ре, где сейлзы приходят на работу в 9
утра, уезжают к клиентам, и возвраща�

ются в офис в 16.30. То есть они целый
день ездят по клиентам. Конечно, в
Москве есть проблема пробок, здесь
невозможно объехать 8 клиентов в
день, как это делали мы в Америке. Но 4
вполне возможно!

Постарайтесь, чтобы ваши менеджеры
посещали как можно больше клиентов.
Если вы рассылаете свои коммерческие
предложения на e�mail`ы и факсы, это
ошибка: ведь очень легко отказаться по
телефону и гораздо сложнее, когда вы
общаетесь лично. Когда рекламодатели
просматривают присланное вами ком�
мерческое предложение, они читают, как
правило, только последнюю страницу, с
ценами. И говорят: нет, это слишком
дорого. А если вы находитесь перед
ними, тогда все полностью меняется.

Джордж Хайд: – Сейлз должен уметь
дать хорошую экспертную оценку
ситуации, продемонстрировать уверен�
ность, знание бизнеса. Если же вы хоти�
те что�то продать, не зная особенности
компании, в которую обратились, вы не
продадите ничего. Значит, необходимо,
чтобы ваши сейлзы практиковались,
тренировались, для того чтобы стать
победителями.

Бад Стайкер: – Когда я начинал рабо�
тать сейлзом, мне сказали: вот улица, иди
на эту улицу и продавай. Не продашь –
через 90 дней тебя уволят. Теперь этого
уже недостаточно. Современные сейлз�
менеджеры на современном рынке дол�
жны понимать свой продукт, своих кон�
курентов, должны понимать рынок. Сейл�
зы на радио никогда не прекращают
учиться, стараться лучше понимать своих
клиентов, атмосферу, которая царит в
городе, в котором они работают. Они
всегда должны быть на передовой, дол�
жны быть снабжены всеми инструмента�
ми, чтобы представлять вашу компанию.
Это значит, их надо сначала натрениро�

вать, а потом уже отправить к клиенту.
Иначе это будет потерей ваших денег,
вашего имиджа, клиентов и доверия к
вам. Поэтому ищите самых лучших
сотрудников. 

Джордж Хайд: – Действительно, зачем
принимать на работу не самых лучших
сотрудников? С другой стороны – а как
привлечь к себе самых лучших? Но я
поставлю вопрос иначе: а сколько есть
вакансий, которые дают людям возмож�
ность много заработать? Причем получая
на этой работе удовольствие? И работая
в компании, которая предлагает хорошие
услуги своим клиентам? Если у вас есть
все это, у вас есть и возможность нани�
мать самых лучших и надежных сейлзов
на радиостанцию.

Бад Стайкер: – Новых сейлзов надо
искать всегда, постоянно. Смотрите на
тех, кто продает вам автомобиль, работа�
ет в магазине, куда вы пришли: если это
умные, способные люди, почему бы им не
заработать больше на радиостанции?
Просите своих сотрудников, друзей поре�
комендовать вам подходящих людей.
Используйте внешние ресурсы: объявле�
ния на веб�сайтах, в газетах. Давайте
объявления в своем эфире. Всеми путя�
ми ищите хороших работников. 

Что общего у хороших сейлз�менедже�
ров? У них хорошее образование, хоро�
шее прошлое, хорошее отношение к
работе, хорошая психология, энергия, и
они инновационны: то есть творчески
подходят к своей работе, могут посмо�
треть на распечатку рекламного ролика и
представить, как хорошо, эмоционально
это будет звучать в эфире, и к тому же
убедить в этом клиента.

Наиболее успешные люди обладают
схожими характеристиками. Они дисци�
плинированы, у них есть навыки лидеров,
стратегический подход, они отличаются
положительным отношением к жизни,
умеют сходиться с людьми. Дух предпри�

нимательства – это также очень важно.
Важно быть конкурентным, быть лучшим,
уметь убеждать. Ищите таких людей.

Джордж Хайд: – Можно давать объя�
вления в эфире станции в пятницу вече�
ром, например. Когда многие едут домой
с работы и думают: это отвратительная
работа, самая худшая, которая была у
меня в жизни, а в понедельник я должен
снова ехать работать на эту жуткую ком�
панию… Это отличное время для вашего
объявления. Вы можете сказать: «Устали
от своей работы? Хотите что�нибудь
нового? Веселого? Что даст вам большее
количество денег? Позвоните нам!»

Как позитивно представить 
станцию и мотивировать клиентов

Джордж Хайд: – Как сделать, чтобы
рекламодатели относились к вашей стан�
ции так же трепетно, как вы сами? Как
позитивно ее представить и тем самым
мотивировать клиентов давать у вас
рекламу?

Вы говорите о хороших рейтингах, о
том, что ваши радиостанции имеют
огромный охват. Все это хорошо, но
этого не достаточно, если вы не упоми�
наете о том, что важно для рекламода�
теля. Дать позитивное представление о
станции, на самом деле, очень непросто,
над этим нужно работать, этому нужно
учиться.

Есть три вещи, которые необходимы
людям в жизни: они хотят, чтобы для них
кто�то все упростил; чтобы дал им воз�
можность лучше выглядеть на фоне дру�
гих; а также они хотят заработать деньги.
Существует ли какая�то система, которая
поможет нам удовлетворить эти три
потребности?

Прежде всего, надо говорить не просто
о достоинствах вашей станции, а о том,
что она может дать рекламодателю.
Характеристики станции, о которых вы

говорите – хороши, но только для вас.
Попробуйте сказать все то же самое, но
языком, понятным потребителю. Чем
проще, короче и яснее вы будете гово�
рить, тем более эффективным это ока�
жется. Если вы хотите зарабатывать
больше денег, быть более успешными,
нужно учиться говорить кратко и собран�
но, в режиме утверждений, важных для
вашего рекламодателя, утверждений,
которые показывают, что получает имен�
но он. И начинать лучше со слов «вы»
или «ваш бизнес». 

«Вы можете добиться того, чтобы
огромная аудитория обратила внимание
именно на ваш бизнес», «Вы увеличите
посещаемость, и к вам придут люди, кото�
рые никогда раньше к вам не приходи�
ли», «У вас выстроятся очереди, подни�
мется трафик». Если мы говорим о том,
что заработают кассы, потекут рекой
деньги – это мотивирует продавца.

Вы даже представить себе не можете,
насколько больше вы заработаете, если
сможете разговаривать со своими клиен�
тами утверждениями относительно того,
что они смогут заработать. Если вы буде�
те говорить языком ваших клиентов, вы
добьетесь намного большего. Этот прин�
цип работает не только в рекламе, но и
вообще в жизни, когда вы общаетесь с
другими людьми.

Клиенты должны почувствовать, что
вы хотите не просто продать им свою
рекламу, что вы стараетесь помочь их
бизнесу, что вы заинтересованы в их
успехе. Для этого мало быть убедитель�
ным, нужно еще тщательно и кропотли�
во изучать бизнес клиента, знать его
особенности. Вы должны знать приме�
ры успешных рекламных кампаний
своих клиентов, а если были случаи
неуспешной рекламы – уметь их про�
анализировать и сделать выводы. Это
очень важно – дать понять людям, что
вы хотите им помочь.

Джордж Хайд (George Hyde) 
и Бад Стайкер (Bud Stiker)

рабочий день». Я пришел домой к своей
молодой жене и сказал: «Меня уволили». Она
спросила: «А что ты будешь делать?» Я
сказал: «Попробую перевестись в отдел
продаж. Мне кажется, что эта работа
гораздо проще». Работа оказалась не
проще, но у меня появился шанс. Поначалу
было очень тяжело, я три с половиной меся�
ца с утра до вечера ходил по улицам, пото�
му что понимал, что если не найду клиен�
тов, меня снова уволят. Я прошел весь путь
– от обычного коммивояжера до человека,
который учит других людей продавать
рекламу. Сейчас я безумно благодарен тому
начальнику, который когда�то уволил меня
из диджеев. Поэтому уметь продавать что�
либо – это, конечно, талант, а точнее
призвание. Но развивать его можно только
путем работы, практики! Как говорится,
было бы желание!

– Но наш рекламный бизнес еще дей�
ствительно очень молод! В России пока
недостаточно толковой обучающей
литературы, менеджеру сложно полу�
чить хорошее высшее образование в
области рекламы… Все еще очень дале�
ко от нас. И как обычному, но очень
целеустремленному менеджеру разви�
ваться в таких условиях, осваивать
новые технологии? Откуда ему брать
информацию?

Б. С. – Берите ее у нас! (смеется). Ведь
мы для этого и приехали! Так сложилось,
что на любом рынке всегда есть лидеры,
компании, которые развиваются быстрее и
эффективнее. У них есть ресурсы, чтобы
приглашать учителей, привлекать зарубеж�
ный опыт, помогать людям стать профес�
сиональнее и начать зарабатывать боль�

ше. И это, конечно, очень большие инвести�
ции. Мы с Джорджем прекрасно понимаем,
что наш приезд обошелся вашей компании в
круглую сумму, но ваши руководители пони�
мали, зачем они это делали.

Д. Х. – И у меня, и у Бада – огромный опыт
в области радиорекламы и продаж. Мне
страшно произносить эту цифру, но это
уже 40 лет стажа! А в совокупности на
двоих – аж 80! Это целая жизнь, в течение
которой мы собирали драгоценный опыт в
своей области, и теперь передаем его вам. С
начала 80�х годов мы следим за становлени�
ем коммерческого радиовещания в разных
странах, и с высоты нашего опыта мы
можем сказать, что ни у кого не получалось
все и сразу. Многие делали ошибки, и доволь�
но серьезные, но те, кто достигли успеха, не
опускали руки, а учились на собственном
опыте. Всегда можно попробовать снова и
снова. Но мы здесь именно для того, чтобы
поделиться своим опытом и сделать ваш
путь к успеху короче и увереннее. И в неко�
тором смысле вам даже повезло. Вам не
надо повторять те ошибки, которые
совершали в Европе 20 лет назад. У вас есть
возможность идти верным и уже проторен�
ным путем. И самое главное, что ваша ком�
пания уже идет этим путем. Вам потребо�
валось всего 15 лет, чтобы достигнуть
такого грандиозного успеха! 

– Вы абсолютно правы: ВКПМ – одна
из ведущих корпораций на рынке, а
«Авторадио» – лидер эфира в столице
огромной страны. Чему же еще мы
можем научиться, раз мы сумели
достичь таких результатов?

Д. Х. – Я заметил некоторую неуверен�
ность… Честно сказать, я был удивлен
реакцией людей, когда мы говорили им о
том, что они работают в организации,
известной на весь мир, в уважаемой корпо�
рации! Ведь это ни для кого не секрет,
что «Авторадио» – это радиостанция
номер 1 в России, которой руководят

очень грамотные и уважаемые люди!
Буквально за несколько дней до приезда в
Москву мы с Бадом побывали на ежегодной
Европейской конференции NAB в Лондоне.
Мы принимали в ней участие вместе с
Юрием Костиным. Он провел потрясаю�
щую презентацию! И каждому из присут�
ствующих стало понятно, что это компа�
ния, которая уже имеет огромный вес на
мировом рынке, у которой есть огромный
потенциал развиваться дальше.

– Возможно некоторая неуверенность
людей связана с кризисом, который настиг
нас так неожиданно… Многие уже начали
сокращать рекламные бюджеты…

Б. С. – Но разве жизнь остановилась?
Разве на улицах Москвы стало меньше
машин? Разве мы прилетели сюда из Лондо�
на не рейсом Аэрофлота? Разве у вас закры�
лись гостиницы, магазины, кафе и бары?
Нет! Так что жизнь продолжается, а люди
остаются платежеспособными. Я думаю,
нам нужно быть очень осторожными, когда
мы произносим слово «кризис». Безусловно,
это подразумевает определенные экономи�
ческие и финансовые перемены, затрудне�
ния. Но я все равно смотрю на все субъек�
тивно. Я приезжаю к вам и вижу, что в Рос�
сии происходит огромный рост, конструк�
тивные изменения, большие капиталы, и
мне сложно представить, что это не будет
развиваться дальше. Здесь мы пообщались
со многими представителями рекламных
агентств и компаний, и они подтвердили,
что настало время просто сменить тради�
ционный подход к выбору ресурсов для
рекламы. И поверьте мне, они склонны как
раз, таки, еще больше развернуться в сто�
рону увеличения рекламы на радио! Потому

что так уж исторически сложилось (и это
доказано фактами и статистикой): радио�
реклама работает лучше и продуктивнее
во время экономических спадов. Она напра�
влена непосредственно на целевую аудито�
рию, она быстрее срабатывает, она более
короткая, но в каком�то смысле более
навязчивая. Так что радио сейчас в любом
случае находится на одной из самых выгод�
ных позиций.

– Дайте, пожалуйста, характеристику
российскому рекламному рынку. В двух
словах... 

Б. С. – Перспективный и быстроразви�
вающийся. У вас очень многое впереди, и
все мы прекрасно понимаем, что скоро нам
придется чему�то учиться у вас.

У того же «Авторадио» есть уникальный
и очень самобытный формат, безумно
потенциальный! И именно поэтому вас уже
слушает и любит вся Россия, и слушают в
бывших республиках СССР. Уверен, на этом
экспансия этого бренда не остановится...

Д. Х. – «Авторадио» – это культура,
это стиль жизни, а для многих – это и
есть жизнь. Это потрясающе! Создать
такой имидж для радиостанции – это
просто грандиозно! 

В общем, продолжайте быть отважны�
ми, инициативными, помните, что важные
и хорошие вещи не случаются сами собой.
Чтобы добиться результата, нужно много
и прилежно работать. Никогда не опу�
скайте руки и не унывайте, если вдруг
что�то идет не так и на вашей дороге
встречаются ямы. Следуйте к большой
намеченной цели, поддерживайте связь и
хорошие отношения с вашими коллегами и
развивайтесь вместе. Успеха можно
достичь, только работая в команде... 

Б. С. – А мы всегда будем рады разде�
лить с вами ваш успех и поддержать вас.
Приглашайте нас почаще! 

– Спасибо!

учиться у вас»
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Коммерческие службы
филиалов ВКПМ 

«Авторадио – Санкт*Петербург» в
апреле 2008 года отметило 5 лет с
начала вещания. Для радиостанции
этот возраст можно считать вполне
взрослым. В 2003 году «Авторадио»
своим появлением просто взорвало
рынок, получив сразу солидную его
долю. За 5 лет аудитория и доля
«Авторадио» в Санкт*Петербурге уве*
личились почти в 3 раза, и все эти
годы продажи рекламы продолжали
расти, каждый год принося на 20*30%
больше прибыли. Рассказывает ком*
мерческий директор ВКПМ в Санкт*Пе*
тербурге Татьяна Плюснина.

Клиенты «Авторадио в Санкт�Петер�
бурге» – это в основном компании свя�
занные с транспортом, строительством и
финансами. Как правило, это крупные
компании, в значительной своей части
работающее через рекламные агентства.
Это определяет жесткие требования к
культуре заключения и сопровождения
сделок. Заключение контракта требует
большого объема подготовительной
работы и постоянного контакта с клиен�
том во время проведения рекламной
кампании. А значит, все менеджеры
нашего департамента продаж должны
обладать высокой квалификацией, быть
сильными профессионалами.

Почти весь наш коллектив сохранился
с самого начала работы станции. Это
очень разные, талантливые и интересные
люди. Первое, что я отметила для себя,
придя на станцию, – что все девушки
отдела продаж очень красивые, как на
подбор. Но это, конечно же, не един�
ственное их достоинство, определяющее
успех в продажах. 

Анна Колосова, заместитель руково�
дителя отдела, бессменно является лиде�
ром продаж последние несколько лет.
Даже уйдя в декретный отпуск (Аня
родила в этом мае чудесную девочку),
она продолжала работать на удаленном
доступе, причем так успешно, что прода�
вала по�прежнему больше всех в отделе.
Да и как же может быть по другому –
ведь «Авторадио» подарило Ане не толь�
ко интересную работу, но и семейное
счастье. В 2004 году на концерт «Диско�
теки 80�х» Аня пригласила своего рекла�

модателя, тот взял с собой друга, Дениса.
И с тех самых пор Аня и Денис больше не
расставались.

С самого первого дня работает на
«Авторадио» Татьяна Чернова, и у нее
такое количество прямых клиентов, что
порой удивляешься, как она успевает
найти время для каждого. Весь ее день
расписан по минутам – то она говорит по
телефону, то делает медиаплан, то убега�
ет на встречу. Похоже, что хобби у нее –
это тоже работа, ведь за 5 лет ее рекла�
модатели давно уже стали не просто
партнерами, а друзьями. И уже не важно,
где обсуждается контракт – на шашлы�
ках, в кино, в боулинге, на концерте.

Надежда Богданова пришла на стан�
цию в 2004 году, и у нее есть свои отра�

ботанные приемы продаж: она работает
на личных встречах, убеждает клиента,
можно сказать, образовывает его. Ее
реже всех можно застать в офисе, но
если уж она сидит за своим компьютером
– значит, готовит сразу целую кипу пред�
ложений или медиапланов. А как она
водит машину! Такого виртуозного
мастерства паркования за доли секунды
перед моим носом я не встречала даже у
видавших виды мастеров.

Лариса Сергеева позднее других
пришла на станцию, но, так как у нее был
опыт работы на радио, она быстро догна�
ла коллег и сейчас продает достаточно
серьезные объемы рекламы. Лариса
тоже получила от «Авторадио» больше,
чем просто работу. Как�то раз, во время
подписания годового контракта, начался
с клиентом разговор о жизни, и выясни�
лось, что его жена является профессио�
нальным собаководом, разводит далма�

тинцев и жесткошерстных такс. В резуль�
тате переговоров была достигнута двой�
ная выгода: Лариса получила годовой
контракт на рекламу автомобильного
центра и двухмесячного веселого щенка
жесткошерстной таксы почти даром.
Самое смешное, что песика звали
Диджей.

Илья Огурцов – совсем новый человек
в команде, он пришел в начале мая, я
сама принимала его на работу и могу гор�
диться своим выбором: Илья прекрасно
дополнил наш девичий департамент –
всем известно, что мужчина совершенно
необходим в коллективе для поддержа�
ния рабочего тонуса. Илья очень симпа�
тичный юноша и часто пользуется своей
привлекательностью на переговорах с
девушками�рекламодателями. Но мы не

ревнуем, ведь Илья привел к нам совер�
шенно новую группу клиентов: к нам
пришли так называемые «сетевики» –
компании, имеющие сети магазинов раз�
ного профиля: одежда, обувь, драгоцен�
ности и т. п.

Ольга Куйкина – один из совершен�
но незаменимых людей в нашей коман�
де. Она выросла за эти несколько лет от
должности трафик�менеджера сначала
до руководителя сопровождения про�
даж, потом до маркетолога, а сейчас
работает с самыми крупными клиента�
ми в качестве менеджера корпоратив�
ного отдела. Ольга в совершенстве вла�
деет всеми программами, которые ког�
да�либо использовались на станции.
Именно с ее помощью наша команда

быстро овладела новыми средствами,
внедренными этим летом – АТМ и кли�
ентской базой.

Ирина Гущина пришла на станцию в
2004 году в качестве персонального
помощника коммерческого директора и
сейчас работает в корпоративном отделе
с крупнейшими московскими и санкт�пе�
тербургскими рекламными агентствами.
Она первая приходит на станцию и
последняя уходит. К клиентам Ирина
очень доброжелательна, но и строга:
никогда не балует их лишними скидками.
День расписан, как у настоящей бизнес�
леди, а на самом деле Ира очень скром�
ная девушка, вышивает дома гладью и
печет пироги.

Последнее наше приобретение –
Александр Регнер, его мы только что
переманили с канала СТС на должность
руководителя аналитического отдела.
Весь департамент просто в восторге от
аналитических способностей Алексан�
дра.

В заключение коллективного портре�
та коммерческой службы я хотела бы
сказать несколько слов о проведенной

в филиале работе. Я пришла в питер�
ский филиал ВКПМ в марте 2008 года на
позицию коммерческого директора,
отвечаю за продажи рекламы на двух
радиостанциях – «Авторадио – Санкт�
Петербург» и «Юмор FM – Санкт�Петер�
бург». Руководитель отдела продаж
«Авторадио – Санкт�Петербург» Екате�
рина Герлинг внесла огромный вклад в
создание и развитие отдела продаж и,
уходя в декретный отпуск, передала
мне успешно работающее хозяйство.
Но, конечно, постоянно изменяющийся
рынок требует значительного напряже�
ния сил и непрерывного поиска новых
подходов к продажам рекламы. В рам�
ках выстраивания единой политики
продаж холдинга были организованы:
отдел по работе с корпоративными кли�
ентами, аналитический отдел, заново
выстроен департамент продаж «Юмор
FM – Санкт�Петербург» и найден для
него новый руководитель.

Сейчас, когда все вокруг говорят о кри�
зисе, мне хочется сказать следующее:
главное – не паниковать, а принимать
взвешенные решения, причем не только
в бизнесе, но и в личной жизни. Ведь
выигрывает тот, кто не теряется и не под�
дается сиюминутным настроениям. В
1998�м кризис отразился на радио в том,
что одни рекламодатели ушли или снизи�
ли бюджеты, а другие пришли. Но самое
главное, что трудоемкость заключения
каждого контракта стала значительно
большей. Уверена, что то же самое будет
и сейчас.

Именно в период кризиса происходит
проверка на профессионализм, у вас
есть возможность приблизиться к лицам,
принимающим решение, добиться их
доверия и лояльности, ведь нужно быть
профессиональнее других для того,
чтобы стали доверять именно тебе.

И сегодня в своей повседневной рабо�
те я знаю, что именно нужно делать в
этих условиях, я знаю, куда направлять
своих людей, и я уверена, что мы пере�
живем этот кризис с наименьшими поте�
рями.

Департамент продаж «ВКПМ –
Новосибирск» был создан в августе
2007 года, с появлением в городе
радиостанции «Юмор FM». К этому
моменту сотрудники отдела продаж
уже имели определенный опыт и
навыки работы. Сегодня новосибир*
ский департамент продаж объединяет
14 сотрудников, в нем выделено 3
направления, каждое из которых воз*
главляет свой руководитель. Такая
структура сформировалась в сентябре
2008 года, после появления в филиа*
ле радиостанций «Авторадио» и
«Energy». 

Становление департамента продаж в
Новосибирском филиале ВКПМ произо�
шло путем слияния двух разных коллек�
тивов, причем каждый менеджер пришел
со своим опытом, привнес свои достоин�
ства и сильные стороны, свои приемы в
работе. Таким образом, успешные кол�
лективы еще больше усилили друг друга.
Процесс слияния прошел на удивление
безболезненно, что подтверждают и
финансовые результаты. Успешно выпол�
нены первые планы по продажам «Авто�
радио». Объем продаж «Юмор FM», по
сравнению с текущим периодом прошло�
го года, вырос в 2 раза.

Сегодня структура департамента
выглядит так. Возглавляет коллектив

коммерческий директор Константин
Рябов, под руководством которого
работают три отдела продаж: «Автора�
дио» и «Energy», «Юмор FM» и «�
Рекорд», а также департамент корпора�
тивных продаж. Продажами рекламы на
«Авторадио» и «Energy» занимаются 5
опытных менеджеров: Анфиса Гомер,
Марина Гусеница, Павел Толмачев,
Оксана Усольцева и Анна Федотова,
направляет их усилия руководитель
Константин Щербинин. За продажи на
радио «Юмор FM» отвечают Юлия
Букша и ее талантливые сотрудники:
Олеся Адова, Дина Алеева, Елена Виль,
Сергей Волков и Евгений Пономаренко.
Корпоративные продажи находятся в
ведении Виталия Букатина и менедже�
ра Юлии Ивановой.

Ситуация «на фронтах»
Константин Щербинин, руководи*

тель департамента продаж «Автора*
дио» и «Energy»:

– В компании я с августа 2002 года. В
2007�м с отличием окончил Новосибир�
ский институт рекламы и связи с обще�
ственностью. Военное прошлое и учеба в
Гуманитарной академии Вооруженных
Сил РФ, в Донецком высшем военно�по�
литическом училище также немало помо�
гают в работе. Главная обязанность
руководителя, я считаю, заключается в
умении создать климат в коллективе,
такие условия работы для подчиненных,
в которых они смогут максимально реа�
лизовать свои возможности. Руководи�
тель должен обладать дипломатией,
выдержкой, опытом и, конечно, знать
свой продукт на 100%.

Нам приходится постоянно быть в
тонусе, чтобы давать ответы, адекватные
ситуации. Клиенты живут своей жизнью,
но их проблемы становятся и нашими в
том числе. Наша работа – помогать кли�
ентам в решении их проблем.

Особенность, специфика ситуации
заключается в том, что мы на новосибир�
ском рынке – лидеры, а наши клиенты –
либо уже лидеры в своих отраслях, либо
это компании, которые с нашей помощью
выходят на лидерские позиции. 

Юлия Букша, руководитель департа*
мента продаж «Юмор FM» и «Рекорд»:

– В сфере активных продаж рекламы (�
ТВ, радио) работаю с 2001 года. Считаю,
что в нашей работе особенно важно
иметь чувство юмора, позитивную жиз�
ненную позицию, способность не сда�
ваться в сложных обстоятельствах. 

Коллектив у нас молодой, активный и,
что немаловажно, – очень дружный. Если
кто�то уходит на больничный или уезжает
отдыхать, на работе его без проблем под�
страхуют коллеги. Наши менеджеры про�
дают во многом за счет своих личных
качеств или благодаря своей целеустре�
мленности. При этом все имеют достаточ�
но большой опыт работы в рекламных СМИ
(не менее 3 лет). Сотрудники отдела
постоянно проходят обучение, у каждого
не менее 4 сертификатов об окончании
тренингов активных продаж. И все мы
ориентированы на сервис, качественное
обслуживание клиента – на первом месте.

Виталий Букатин, руководитель
департамента корпоративных продаж:

– Специализация нашего отдела –
работа с рекламными агентствами. Прак�
тика показала: одно агентство может
принести больше клиентов и больший
объем, чем отдельный менеджер актив�
ных продаж. Однако сложность в том, что
не всегда нам до конца понятно, как
именно агентство привлекает клиентов в

наше СМИ. Необходимо самое тесное
сотрудничество с агентством и корректи�
ровка того, что оно транслирует клиенту.
Вторая сложность связана с новосибир�
ским рекламным рынком: агентства
избалованы большими скидками, сложи�
лось отношение к радио как к дешевому
способу продвижения.

Задачи отдела – сохранить объемы
продаж и повысить ответственность
агентств, с которыми мы работаем. Исхо�
дя из этих задач, подбираются и мене�
джеры – люди бойкие, напористые. Наш
продукт хороший, а хороший продукт
стоит хороших денег. Мы не прогибаем�
ся, а строим работу, исходя из возможно�
стей каждого агентства, стараемся сфор�
мировать на принципах партнерства наи�
более приемлемые и обоюдовыгодные
условия.

Планы на 2009 год – осознать переме�
ны на новосибирском радийном рынке,
сформировать свое представление о нем,
найти себя в новой системе координат и
занять минимум 35% доли в сегменте
рекламных агентств.

Великолепная четверка
Дина Алеева работает в компании с

2005 года. Умеет общаться с клиентами
на профессиональном языке и выстраи�
вать теплые дружеские отношения. «�
Самое трудное, с чем приходится стал�
киваться в работе, – говорит Дина, –
это негатив по «ту сторону трубки»,
сложившийся в основном из�за непрофес�
сионализма некоторых менеджеров
активных рекламных продаж». В числе
достижений Дины – такие крупные кли�
енты, как «Sony», «Билайн» и «УРСА�
Банк». Кроме того, Дина прекрасно поет
– почти так же профессионально, как
продает рекламу.

Сергей Волков – тусовщик, завсегдатай
ночных клубов, любитель активного отды�
ха. Эти увлечения прослеживаются и в
специфике его клиентов: ночные клубы,
развлекательные заведения. Профессио�
нальные достижения Сергея – долгосроч�
ное сотрудничество с ЗАО «СЛК�Моторс»
(официальный дилер «Nissan», «Toyota»,
«Renault» в Новосибирске), издательским

домом «Реклама». 
Анфиса Гомер успешно продает рекла�

му на «Авторадио» уже почти 8 лет, 7 лет
руководила проектом «Drag Raising».
Анфиса уверена: коммуникабельность,
умение правильно строить речь и найти
подход к любому клиенту – важнейшие
качества успешного менеджера в рекла�
мной отрасли. Менеджер должен быть
немного актером и психологом. Среди
постоянных клиентов Анфисы – «�
Билайн», сеть магазинов «Колесница»,
«Академстройнедвижимость», новос�
ибирские банки. «За последние годы
конкуренция на радиорынке серьезно
усилилась, – отмечает она. – Клиенты
ставят перед нами теперь более слож�
ные задачи – им нужно не просто разме�
стить ролик, а найти способ выделить�
ся на общем фоне».

Оксана Усольцева работает в компании
с 2006 года. С клиентами у нее складыва�
ются очень дружеские отношения. А
самые любимые из них – «Центр эффек�
тивного похудения» и компания «Стиль�
Дент». Оксана располагает к себе не толь�
ко своим профессионализмом, ведь она
эффектная блондинка и просто красави�
ца. Не удивительно, что большинство
рекламодателей в ее базе – мужчины.
Кроме работы, ее привлекают экстрим,
машины, скорость. В планах Оксаны на
этот зимний сезон – освоить сноуборд.

Амбициозные планы
Весь минувший год коммерческий

департамент новосибирского филиала
ВКПМ успешно решал серьезнейшие
задачи, однако, по словам его руководи�
теля Константина Рябова, планы на
будущее у них еще амбициознее: 

– Инновации и трудолюбие обязатель�
но приведут нас к намеченным результа�
там. Немало полезного мы почерпнули
на недавнем семинаре ВКПМ: это реко�
мендации по работе с отказами, по стилю
общения с рекламодателем, по продаже
радиорекламы в периоды спадов. Имеет�
ся у нас и своя небольшая «школа ВКПМ»
в лице бизнес�тренера Ивана Черныше�
ва, тренинги проводим еженедельно. В
следующем году планируем сотрудниче�
ство с учебно�научным центром при НГУ
– также в области обучения продажам.

Не забываем, конечно, об автоматиза�
ции. С этого года работаем с CRM (систе�
ма управления взаимоотношениями с
клиентами), которая позволяет хранить
всю информацию о каждом клиенте,
вплоть до содержания каждого звонка
или встречи. Такая система также снима�
ет все противоречия между менеджера�
ми – кто с каким клиентом работает.

Достаточно неудобно продавать «в
потемках», поэтому в ближайшее время
запланировано внедрить систему авто�
матизированного мониторинга – запись
и анализ рекламных блоков конкурен�
тов. Это позволит нам, во�первых, пра�
вильно и оперативно считать рынок и
нашу долю на нем, и также оперативно
реагировать на появление новых клиен�
тов на рынке.

В этом году у нас возникло новое
подразделение, которое занимается
организацией гастролей. Возлагаем
серьезные надежды на наших коллег в
плане продвижении наших радиостан�
ций на планируемых мероприятиях.

Уверен, благодаря всему вышеперечи�
сленному, наш департамент успешно
справится с задачей, которая стоит
перед ним сегодня – в непростых эконо�
мических условиях сохранить и увели�
чить объемы продаж.

Новосибирск

Санкт$Петербург

В октябре 2008*го года «Авторадио
– Ростов*на*Дону» исполнилось 3
года. За этот, казалось бы, небольшой
период станция достигла значитель*
ных успехов, заняла прочное место в
пятерке лидеров регионального веща*
ния и продолжает удерживать пози*
ции. Внушительный рывок позволил в
разы увеличить аудиторию слушате*
лей, и, как следствие, обороты филиа*
ла многократно возросли.

В 2007 году отделу продаж «Авторадио
– Ростов�на�Дону» удалось более чем в
два раза увеличить объем прибыли. А в
2008 году стараниями сейлз�менеджеров
доход радиостанции увеличился втрое. И
это не предел!

На редкость крепкий коллектив про�
фессионалов, который трудится сегодня
в отделе продаж ростовского «Автора�
дио», был собран почти стихийно, всего
лишь за три дня, как только появилась
возможность коммерческого вещания. И
так случилось, что первое собрание
менеджеров совпало с днем рождения их
руководителя, коммерческого директо*
ра Константина Родионова.

По словам Константина Владимирови�
ча, при формировании отдела продаж он
обращает внимание не только на про�
фессионализм сотрудника, но и на его
личные качества. Несмотря на то, что
отдел состоит всего лишь из четырех
человек, коммерческий успех проекта
под названием «Авторадио – Ростов�на�
Дону» очевиден. Здесь берут не количе�
ством, а качеством.

На сегодняшний день команда мене�
джеров по продажам ростовского «Авто�
радио» представлена Людмилой Суди�
ной, Андреем Ильницким, Ольгой Кире�
евой, а также лучшим менеджером отде�
ла продаж Сергеем Савиным, который,
кстати, входит в «Клуб миллионеров
«Авторадио – Ростов�на�Дону».

Безусловно, у каждого из наших мене�
джеров есть свои приемы работы с
заказчиками. Андрей Ильницкий согла�

сился приоткрыть завесу профессио�
нальной тайны и немного поделиться с
читателями рецептами правильно приго�
товленных продаж: «Я стараюсь следо�
вать «правилу тройной продажи»,
которое звучит так: «продай себя, про�
дай компанию, продай товар». Сергей
Савин предпочитает использовать метод
«альтернативного наступления» и «слож�
ных завязок». А Людмила Судина о
своем секретном оружии сказала сле�
дующее: «Один из приемов – это искрен�
ний интерес к тому , чем клиент занима�
ется. Другой немаловажный прием –
всегда иметь позитивный настрой. Я
стараюсь почувствовать настроение
заказчика. Если интуиция меня не под�
водит, то в налаживании как личных,
так и деловых отношений всегда дости�
гается прогресс».

Конечно, в процессе переговоров воз�
никают те или иные трудности, именно
поэтому подход к каждому заказчику
непременно индивидуален, психологи�
чески выстроен, коммерческое предло�
жение всегда грамотно сформулировано.
Ведь клиенты «Авторадио – Ростов�на�
Дону», по словам Сергея, избирательны и
тщательно исследуют отклик от рекла�
мных кампаний. Как отметила Людмила,
не стоит забывать о том, что заказчик,
прежде всего, является человеком со
своими взглядами, проблемами, настро�
ениями, а уже потом банкиром, владель�
цем бизнеса, врачом и т. п. Фактор чело�
веческих отношений, понимания и лич�
ного доверия играет важную роль в
отношениях менеджеров «Авторадио –
Ростов�на�Дону» с клиентами.

Наши сотрудники постоянно стремятся
к профессиональному самосовершен�
ствованию, развитию внутри компании, а
руководство «Вещательной корпорации
«Проф�Медиа» создает необходимые для
этого условия. В конце октября этого
года наши сейлз�менеджеры отправи�
лись в столицу на семинар под названи�
ем «Продажи рекламы на радио». Безу�
словно, полученный опыт оказался очень

ценным для сотрудников отдела продаж
«Авторадио – Ростов�на�Дону».

«Ценность состоявшегося обмена опы�
том заключалась в совмещении тренин�
гов с практическими примерами и обме�
ном опытом между сотрудниками. Кроме
этого, общение коллег из разных филиа�
лов помогло взять на вооружение различ�
ные инструменты и подходы в общении с
клиентом. Все, что было усвоено, будет
использоваться в моей работе», – поде�
лился впечатлениями от прошедшего
семинара Андрей Ильницкий.

«Большой поддержкой лично для меня,
– поведала Людмила Судина, – стала
информация о продажах рекламы в усло�
виях кризисной экономики. Те примеры,
которые привел Джордж Хайд, исполни�
тельный вице�президент Radio Adverti�
sing Bureau, бесценны. Их я собираюсь
использовать в переговорах с заказчика�
ми, которых понадобится убеждать в
целесообразность предлагаемых мною
рекламных кампаний. Также я собираюсь
применить на практике аргументиро�
ванные ответы на возражения заказчи�
ка, предложенные Бадом Стайкером,
старшим вице�президентом RAB по меж�
дународному консалтингу. На мой
взгляд, они интересны и резонны».

И, наконец, мы постарались узнать у
наших менеджеров, насколько продук�
тивной и интересной они видят свою
работу на «Авторадио – Ростов�на�До*
ну».

«Работается легко и непринужденно,
особенно это касается совпадения целе�
вой аудитории «Авторадио – Ростов�
на�Дону» с аудиторией многих потен�
циальных клиентов. За трехлетний
период наша радиостанция приобрела
большой круг лояльной аудитории, и
это радует», – ответил Андрей Ильниц�
кий.

Сергей Савин солидарен с Андреем и
добавляет, что работа на радиостанции
дает интересный и поучительный опыт
для него и его коллег.

А Людмила Судина так отозвалась о
нашем коллективе: «Команда «Автора�
дио – Ростов�на�Дону» – это команда
лидеров, у которых увлекательное про�
шлое, стабильное настоящее и перспек�
тивное будущее».

Ростов$на$Дону

Сеть собственных филиалов ВКПМ существенно
выросла за последние полтора года. Полные, вклю%
чающие в себя радиостанции всех четырех форма%
тов, создаваемых корпорацией, филиалы появились в
Новосибирске, Перми и Самаре. Таким образом, ВКПМ
представлена сегодня в шести городах помимо Мос%
квы, и это – только начало. Одна из важнейших,
ключевых задач, которые мы решаем, присоединив
новый город, – это лидерство на локальном рынке
рекламы. Эта задача ложится на плечи коммерче%

ской службы филиала, которая должна быстро при%
нять высокие стандарты корпорации.

Филиалы ВКПМ были организованы в разное время.
Тем интереснее познакомиться поближе с каждым из
них. Сегодня герои рассказа – сотрудники коммерче%
ских служб собственных филиалов, бойцы переднего
края, те, чей ежедневный труд создает материаль%
ную основу успешного радио.

Игорь Пронин, директор 

по региональному развитию ВКПМ

Сотрудники департамент продаж «ВКПМ – Новосибирск», в центре – 
руководитель департамента Константин Рябов 

Андрей Ильницкий Сергей Савин Людмила Судина Ольга Киреева Константин Родионов

Ольга Куйкина Ирина Гущина Александр Регнер Татьяна Чернова

Татьяна Плюснина Анна Колосова Лариса Сергеева Илья Огурцов
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Создавать заново коммерческую
структуру радиостанции – задача не из
легких. Особенно если это не одна
станция, а целых четыре, да еще три из
них находятся на разных стадиях запу*
ска! И нет ни времени на раскачку, ни
права на ошибку – ведь создается не
просто компания, а филиал «Веща*
тельной корпорации «Проф*Медиа»,
которая объединяет четыре популяр*
нейших радиобренда и имеет в Самаре
самые амбициозные планы.

«Авторадио – Самара» перешло под
управление ВКПМ только в июне текущего
года, с приходом нового генерального
директора Владимира Анисимкина. Уда�
лось сохранить основной состав команды
«Авторадио», в том числе и департамент
продаж, состоявший из 3�х человек. Руко�
водителем департамента была назначена
Юлия Олдукова, имеющая за плечами 9�
летний опыт продаж на радио. Ее преиму�
щество в первую очередь состояло в
огромной, годами наработанной базе кли�
ентов и феноменальной способности дер�
жать в памяти имена и основные предпоч�
тения рекламодателей.

Юлия Олдукова, руководитель
департамента продаж «Авторадио –
Самара»: 

– «Авторадио» вошло в мою радийную
карьеру в 2005 году. Начинала я в меди�
ахолдинге «Регион�Медиа», продолжив
затем работу в качестве менеджера
коммерческого отдела. Проявив себя как
успешный продажник, была переведена
на должность ведущего специалиста
отдела продаж радиостанции «Автора�
дио». С переходом радиостанции под
управление «Вещательной корпорации
«Проф�Медиа», я решила остаться с
любимым брендом.

В середине июня в должность коммер�
ческого директора вступила новый
сотрудник компании Татьяна Конева,
маркетолог по образованию, с опытом
работы по разные стороны рекламного
бизнеса.

Татьяна Конева, коммерческий
директор «ВКПМ – Самара»:

– За 8 лет карьеры я попробовала себя
во всех сферах рекламного бизнеса. Пред�
ложение от ВКПМ приняла с уверенно�
стью. Приятно работать с сильными
брендами, и особенно интересно выво�
дить новые имена на рынок. Старт фор�
матов «Energy», «Радио Алла» и «Юмор
FM» ожидаем в конце года. К сожалению
(а может, и к счастью), экономическая
ситуация, связанная с кризисом, вносит
свои коррективы. Но слово «кризис» в
Японии несет положительный смысл –
очищение, обновление. Будем верить и
сделаем все, чтобы занять свое место
на самарском рекламном рынке. Для
этого у нас есть и отличная команда, и
перспективные станции.

Непременное требование коммерческо�
го директора к менеджерам – знание всех
основных медийных характеристик стан�
ции. При прохождении испытаний каждый
новый сотрудник департамента продаж
проходил обязательную аттестацию, в том
числе на знание основных маркетинговых
понятий и медиапланирования. В резуль�
тате штат департамента на настоящий
момент практически полностью укомплек�
тован квалифицированными и заинтере�
сованными сейлз�менеджерами.

Светлана Семёнова: –В период реорга�
низации компании у меня был выбор, и я
выбрала «Авторадио», потому что это
известная радиостанция, с хорошими

программами и отличной музыкой. А
любимая моя программа – «Дискотека
80�х». «Авторадио» для меня это инте�
ресная работа, возможность зарабаты�
вать деньги, узнавать много нового,
общаться с интересными людьми. 

Елена Толкова: – Я пришла на «Авто�
радио» недавно, но настроена была
сразу очень решительно: для меня никог�
да не стоял вопрос «получится – не
получится». Каждый клиент, который
отдает моей радиостанции часть
рекламного бюджета, – моя маленькая
победа. Говорят, что самые счастливые
люди – это парикмахеры: они сразу
видят результат своего труда. Но
сегодня я с уверенностью могу заявить –
я тоже вижу результат своего труда
каждый день: счета, встречи, перегово�
ры. Моя работа делает меня счастли�
вым человеком!

Роман Блинов: – На «Авторадио» меня
привлекли перспективы работы в круп�
ном холдинге. Хотя одним из требований
к соискателю было наличие высшего обра�
зования, а у меня среднее, наудачу я все�
таки позвонил. Меня пригласили на собе�
седование, и вот уже 3 месяца, как я здесь.
Мне очень нравятся условия работы, кол�
лектив, и есть уверенность в будущем. С
нетерпением жду открытия новой стан�
ции «Юмор FM», верю в перспективы
этого уникального формата.

Людмила Авдонина: – Может, я и
«неправильный» продавец, но предла�
гать то, что сама не терпишь – не для
меня. И я с удовольствием перешла на
«Авторадио». Начинала с нуля нараба�
тывать базу. С переходом «Авторадио»
в состав ВКПМ меня, как и всех из «ста�
рого» состава, терзали сомнения, но
теперь их нет и в помине. Наша поездка
всем отделом на семинар, новые знаком�
ства, полученные знания помогли мне в
полной мере ощутить принадлежность

к чему�то большому и значимому – хол�
дингу ВКПМ.

Анна Кондратенко: – На «Авторадио
– Самара» я получила хорошие возможно�
сти: общение с разносторонними людь�
ми и достойный заработок. Существу�
ют такие понятия, как «будничные»
клиенты (страховые компании, банки,
компании по недвижимости) и клиенты,
которые работают после 18 часов –
рестораны, клубы. До 18�ти работаю с
первой группой потенциальных рекламо�
дателей, после 18�ти – со второй. Воз�
лагаю большие надежды на свою работу
на полюбившейся мне радиостанции.

Лилия Исаева: – Я пришла в ВКПМ сов�
сем недавно, имея за плечами высшее
образование и небольшой, но успешный
опыт продаж в издательстве. Я одна
воспитываю дочь, а продажи – это та

сфера, где возможности заработка без�
граничны, где можно быть самостоя�
тельной и уверенной в завтрашнем дне,
ведь все зависит только от тебя самой.
Я горжусь, что имею честь предста�
влять столь грандиозную, уникальную,
масштабную станцию. C нетерпением
жду открытия новой радиостанции «�
Юмор FM», которая, без сомнения, зай�
мет весомую часть радиорынка.

Ирина Дорш: – Жду не дождусь, когда,
наконец, начнет свое вещание «Energy»
– один из самых авторитетных и
известных брендов мировой радиоинду�
стрии. Уверена, что самарская публика с
восторгом встретит этот бренд и
переключится на эту волну. И это даст
значительную долю рекламного радио�
рынка, на котором с удовольствием
будут размещать рекламную информа�
цию крупнейшие компании – лидеры
индустрии моды, развлечений, коммуни�
каций, товаров и услуг стильных и про�
грессивных. 

Этой амбициозной команде предстояло
заново отвоевывать позиции «Автора�
дио» на самарском рынке. Сложность
ситуации состояла в том, что бывшие
собственники вынесли из офиса
буквально все. Из�под программного
директора прямо во время эфира выта�
щили стул. В похожей ситуации оказался
и департамент продаж, работа шла
буквально с колен. Трудности и неопре�
деленность, естественные для переход�
ного периода, не могли не сказаться вна�
чале на уровне продаж. Но уже в августе
выручка более чем на четверть превыси�
ла прошлогодний уровень. Новая страте�
гия, основанная на жесткой дисциплине
в политике скидок, и отказ от демпинга
принесли свои плоды. В августе средняя
стоимость сделки увеличилась на 60%.
Несмотря на некоторое сокращение
числа рекламодателей, общий рост объе�
мов продаж подтвердил правильность
выбранной тактики. 

Системная работа программной служ�
бы по улучшению качества местного
эфира обусловила рост рейтинга «Авто�
радио», и за летний период станция

вышла на второе место в Самаре. Показа�
тели СРТ и Power Ratio в сочетании с
высокой аффинитивностью в «жирных»
сегментах рынка являются нашими глав�
ными преимуществами перед конкурен�
тами. Это в полной мере используют
менеджеры в своей работе.

Позитивную динамику продаж мы ста�
раемся сохранять и в условиях финансо�
вого кризиса, когда некоторые рекламо�
датели сворачивают свои бюджеты, а
другие замерли в ожидании: что будет?
Как сейчас поступить с рекламой? Здесь
необходимы индивидуальная, гибкая
работа с каждым клиентом, нестандарт�
ные подходы и решения.

В настоящий момент департамент про�
даж насчитывает 9 менеджеров, в бли�
жайшее время, с открытием новых стан�
ций «Радио Алла», «Energy» и «Юмор
FM», большая часть из них перераспреде�
лится по новым направлениям. Впечат�
ляющие достижения этих брендов в Мос�
кве и других регионах обещают и в Сама�
ре их яркий старт и коммерческий успех.

Самара

Пермский филиал – самый молодой
в филиальной сети ВКПМ. «Автора*
дио» пришло в Пермь в 2007 году.
Город ждал этого события давно:
Пермь оставалась последним «мил*
лионником», в котором еще не вещала
крупнейшая коммерческая радиостан*
ция России.

Начало нашему департаменту продаж
было положено 1 августа 2007 года, все
началось с собеседования претендентов
на должность менеджера по продажам
«Авторадио – Пермь». Из 15�ти кандида�
тов были отобраны 6 человек, которые с
сентября приступили к работе. Никто из
них не имел опыта продаж радиорекла�
мы, поэтому первый месяц был полно�
стью посвящен обучению. Новые сотруд�
ники овладевали тайнами менеджерско�
го искусства: работа с программами,
составление медиапланов, тренинги по
технике продаж.

К каждой встрече с клиентом готови�
лись очень серьезно: предварительно
проигрывали все ситуации, которые
могут возникнуть. На самой встрече
рядом с каждым менеджером была ком�
мерческий директор Надежда Котова,
державшая руку на пульсе и проводив�
шая затем подробный «разбор полетов».

1 октября 2007 года на частоте 90.7 FM
началось коммерческое вещание «Авто�
радио» в Перми. Первыми клиентами
стали «Абсолют Банк» и один из ведущих
пермских автодилеров с рекламой авто�
мобиля «Lada Priora». А 30 ноября в
одном из крупнейших ресторанов города
для рекламодателей была организована
грандиозная презентация, посвященная
открытию радиостанции «Авторадио» в
Перми. Вели ее ведущие самого веселого
утреннего шоу «Мурзилки International».
Так вся Пермь узнала об «Авторадио». 

К моменту запуска «Авторадио» радио�
рынок Перми уже был достаточно насы�
щен. Между конкурентами велась
жесткая борьба. Большинство ключевых
клиентов традиционно ориентировались
на рейтинги радиостанций, и в этом была
главная сложность работы департамента
продаж: данных по «Авторадио» еще не
было. Без рейтингов продажи шли
непросто. Из шести человек в департа�
менте остались двое, самые стойкие и
верные: Алла Никитина и Елена Балы*
шева. В этот достаточно сложный
момент коллектив поддерживала вера в
свой бренд, в то, что рынок расставит всё
на свои места, и рекламодатели по досто�
инству оценят уникальный формат
«Авторадио». И эти ожидания сбылись!

Апрель 2008�го стал звездным месяцем
для департамента продаж «Авторадио –
Пермь». Появились рейтинги от ведуще�
го регионального социологического
агентства, в которых радиостанция
«Авторадио» уверенно заняла третью
позицию. В департамент продаж пришли
новые люди: Светлана Глотова, Марина

Григорьева, Жанна Козина. Численно
департамент продаж остался таким же –
6 человек, а вот объем продаж с этого
момента стал неуклонно расти. Департа�
мент возглавила Елена Южакова – чело�
век компетентный, обладающий огром�
ный опытом в рекламном бизнесе. 

Елена Южакова, руководитель
департамента продаж «Авторадио –
Пермь»:

– Наш департамент состоит из неор�
динарных личностей: есть представи�
тель пресс�службы ОблУВД, врач, филолог,
историк, риэлтор… У каждого свои инте�
ресы и хобби: Светлана отлично гото�
вит, знает все рецепты; Жанна – самый
колкий язычок нашего департамента;
Елена – наша умница и красавица, ни один
клиент не может ей отказать; Алла –
всегда в курсе всех новостей; Марина –
электрический заряд, который подзаря�
жает своей энергией весь департамент.
Поскольку менеджеры представляют раз�
ные профессии, то и проблема охватыва�
ется со всех сторон. 

Конечно, у каждого менеджера есть
свои секреты общения с клиентом. Но
этот «ключик» они охотно дарят друг
другу. Особенно радует, что атмосфера
в департаменте творческая и доброже�
лательная, сотрудники умеют шуткой
разрядить любую напряженную ситуа�
цию. 

Может быть, нам просто везет, но к
нам обращаются сплошь творческие лич�
ности: хотят за пятьдесят выходов
завоевать весь пермский рынок. Стараем�
ся им помочь. Или клиенты пытаются
сами не только придумывать рекламный
ролик, но и его озвучивать. Понятно, что
текстовка смешная и голоса непрофес�
сиональные. Но! Клиент всегда прав –
творческую инициативу приветствуем.

Историй о нашей работе можно много
рассказать. Недавний пример: середина
сентября, как раз начало мирового эко�
номического кризиса. Рекламное агент�
ство, купившее большой объем эфира,
снимает заказ. Плачем, но достаем
заказ из эфира. Конечно же, все рекла�
мное время сразу разбирается другими
менеджерами. Не проходит и 3�х часов,
как агентство просит все вернуть на
место. А места�то уже нет! Что
делать? Начинаем рокировку. Недавно
горевали от того, что потеряли заказ,
сейчас от того, что не можем его разме�
стить.

Менеджер по рекламе каждый день
проживает на высоком эмоциональном
подъеме. Бывает, кажется все плохо,
плохо – вдруг получаешь хороший заказ –
и жизнь вновь играет радужными кра�
сками. Вот уж, действительно, наша
жизнь как зебра: полоса черная, полоса
белая… 

Успешный запуск «Авторадио» дал
импульс дальнейшему продвижению
ВКПМ на пермском медиарынке. С этой
целью в апреле 2008 года была приобре�
тена местная радиостанция «Кама ФМ». С
переходом станции под управление
ВКПМ департамент продаж почти полно�
стью обновился: пришел новый руково�
дитель Дмитрий Чавачин, новые мене�
джеры Олег Билоус и Анна Целлариус.
Из прежнего состава работу продолжила
трафик�менеджер Вера Игонина. Энер�
гичные, оптимистичные, целеустремлен�
ные – именно им в следующем году пред�
стоит стать департаментом продаж
радиостанции «NRJ – Пермь».

30�31 октября 2008 года сотрудники
департаментов продаж пермского
филиала ВКПМ в полном составе приня�
ли участие в семинаре «Школа ВКПМ.

Продажи на радио». Совместное обуче�
ние позволяет выработать единый стан�
дарт работы во всей корпорации, на всех
уровнях, во всех регионах. 

Дмитрий Чавачин, руководитель
департамента продаж «Кама ФМ»:

– Общение с коллегами из других горо�
дов помогло по�новому взглянуть на
работу департамента продаж. Семинар,
безусловно, изменит стиль нашей рабо�
ты: больше личных встреч, а не теле�
фонных переговоров; ориентация на
потребности клиента, а не на «продажу
радиостанции»; эффективная работа с
отказами. А главное – вера в успех и в
свою команду!

При запуске «Авторадио» в Перми
была поставлена четкая задача: войти в
тройку лидеров среди двух десятков
радиостанций�конкурентов. Прошел
всего год – и эта цель достигнута!

Надежда Котова, коммерческий
директор «ВКПМ – Пермь»:

– По данным TNS Gallup Media за
январь�июнь 2008 г., «Авторадио» зани�
мает лидирующую позицию в рейтинге
среди всех пермских радиостанций.
Ежедневно «Авторадио» слушает 141,1
тыс. жителей г. Перми (16% от населе�
ния города, 12 лет и старше). Объем
еженедельной аудитории составляет
465,9 тыс. человек (52.8 % от населения
Перми, 12 лет и старше). 

Всего за один год коммерческого веща�
ния «Авторадио – Пермь» объем продаж
увеличился в 4 раза. Я считаю, что эта
цифра красноречивее всяких слов гово�
рит о проделанной нами работе.

Конечно, это не повод останавли�
ваться на достигнутом. Перед перм�
ским филиалом стоит новая, еще более
амбициозная задача: запуск всех 4�х
форматов радиостанций «ВКПМ» до
конца 2009 года и установление кон�
троля над 40�45% рекламного радио�
рынка Перми.

Пермь

ВКПМ является одним из лидеров на
российском рынке радийной рекламы.
Состоявшись в качестве профессионала
в области радио, корпорация делает
весьма уверенные шаги в сторону созда�
ния новых медийных возможностей в
Интернете. 

Около года назад среди on�line ресур�
сов ВКПМ появился портал 101.ru. Нара�
стив богатейший по своему содержанию
музыкальный контент, он очень быстро
стал лидером цифрового вещания в
Рунете. 

По данным TNS Gallup Media за октяб�
рь 2008 г., численность аудитории 101.ru
достигла 700 тыс. В сумме с сайтами
эфирных радиостанций холдинга (ener�
gyfm.ru, avtoradio.ru, veseloeradio.ru,
radioalla.ru) эта цифра превысила 1 млн
уникальных посетителей в месяц. Это
уже тот охват, который позволяет всерь�
ез заниматься привлечение рекламода�
телей.

На сегодня ВКПМ успешно развивает
сотрудничество со многими рекламными
агентствами. Среди них Starcom,
MindshareInteraction, НАФМедиа и мно�
гие другие. На сайтах корпорации раз�
мещали баннерную рекламу такие
известные бренды, как Sprite, L&M, Moto�
rola, Koss, Kinder Bueno.

Всемирно известная Universal Pictu�
res за последние полгода разместила
на 101.ru целых четыре рекламных
кампании. Причем рекламодатель
особо отметил их высокую эффектив�
ность.

Вот как отозвался менеджер компа�
нии Universal Pictuers Михаил Бузенков
о рекламе на 101.ru: «Мы совсем
недавно открыли для себя этот ресурс
как рекламную площадку для анонси�
рования новинок кинопроката. Скажу
честно, я сначала не верил, что аудито�
рия интернет�радио так активно инте�
ресуется рекламой фильмов. Обычно
мы шли традиционным путем: выбира�
ли тематические площадки и размеща�
ли на них рекламу. Но тематические
площадки быстро становятся «братской
могилой» для конкурирующих компа�
ний. Тогда мы выбрали другой путь и
нашли свою аудиторию там, где ее не
искали наши конкуренты. В итоге наш
нестандартный подход к выбору пло�
щадки и мастерство дизайнеров ВКПМ
сотворили чудо: показатели эффектив�
ности рекламных кампаний на 101.ru
превзошли все наши ожидания. Желаю
ресурсу дальнейшего роста и процвета�
ния, а его творческой команде – новых
идей».

Первый миллион
ВКПМ осваивает новые
медийные пространства

Сегодня, в связи с разразившимся
мировым финансовым кризисом,
невольно вспоминаются события
десятилетней давности, 1998 год.
Тогда кризис тоже заставил критиче*
ским взглядом оценить расходные
статьи бюджета компании, взять в
руки карандаш и начать… нет, пожа*
луй, не урезать эти статьи, а оптимизи*
ровать их. 

В таких ситуациях особо пристальное
внимание уделяется рекламным бюдже�
там – ведь, как отметил один известный
рекламист, половина рекламного
бюджета тратится понапрасну, главное
только понять, какая это половина. Так
что же главное в условиях кризисного
управления рекламным бюджетом?

Долгосрочные вложения в рекламу,
которая появится через 2�3 месяца?
Вряд ли. Ситуацию сложно спрогнозиро�
вать, да и отдача от рекламных «инвести�
ций» в таких условиях должна быть
быстрой и эффективной. Оперативная
реклама, помогающая потребителю
сориентироваться в стремительно
меняющемся мире? Пожалуй! Поэтому
наше внимание в тот период привлекла
именно реклама на радио. 

И мы решили рискнуть – увеличить
рекламу на «Авторадио» в разы. Время
показало, что мы были правы. И в выбо�
ре вида рекламы – радио, и в выборе
партнера – данной конкретной
радиостанции. Почему именно «Автора�
дио»? Определяющим оказался не толь�
ко высокий рейтинг и разумные расцен�
ки на рекламу, но и мобильность, креа�
тивность, готовность авторадийной
команды всегда прийти на помощь: опе�
ративно записать аудиоролик, подска�
зать правильные слова обращения к слу�
шательской аудитории, а то и сделать
прямой репортаж с места событий.

Планирование «кризисной» рекламы
шло понедельно, и наши клиенты�авто�
мобилисты получали самую свежую,
самую последнюю, самую достоверную
информацию о скидках, о новых посту�
плениях, наконец, просто о текущих
ценах в наших «АВТОМАГах». В итоге
тогда в выигрыше оказались все: и наша

компания, преодолевшая кризис с наи�
меньшими потерями, и «Авторадио»,
получившее неплохой рекламный
бюджет, и, конечно же, слушатели
радиостанции, автомобилисты – ведь
кто владеет информацией, тот имеет
возможность более осмысленно и осоз�
нанно управлять своим кошельком.

С тех пор более десяти лет мы не рас�
стаемся с «Авторадио». Наши связи
давно переросли партнерские и стали
глубоко дружескими. И сейчас, вспоми�
ная вмести со своими давними друзьями
и коллегами из «Авторадио» о прошлом,
мы смотрим в будущее спокойно, уве�
ренно и с оптимизмом! 

Сергей Миронов, заместитель 
генерального директора компании AGA

по рекламе и маркетингу

Воспоминания 
о будущем

Мы не просто размещаем рекламу ком�
пании «Техносила» на самых сильных и
рейтинговых радиостанциях, мы еще с
удовольствием слушаем эти радиостан�
ции и поэтому уверены, реклама на
радио эффективно работает.

Какие возможности нам, одной из кру�
пнейших розничных сетей в стране, дает
радио «Юмор FM»? Во�первых, это воз�
можность оперативно рассказать боль�
шой аудитории о наших акциях. Во�вто�
рых, это способ привлечь тех людей,
которые слишком много работают, чтобы
успевать смотреть ТВ. И радио, для них,
таких занятых, является основным
источником информации. В�третьих, «�
Юмор FM» – это заряд бодрости и опти�
мизма, а нам важно общаться с нашими
клиентами на такой же радостной и
веселой волне. 

«Техносила» всегда за здоровый юмор
и позитивное отношение к жизни, имен�
но поэтому мы так тесно сотрудничаем с
самой позитивной радиостанцией в рос�
сийском радиоэфире. Мне кажется, для
широкой аудитории радиослушателей
сейчас особенно важны энергия, хоро�
шие шутки и добрый настрой, именно
они позволяют нам добиваться успеха и
двигаться вперед.

Важно и то, что все совместные проек�
ты со службой продаж радио «Юмор FM»
– это сотрудничество с настоящими про�
фессионалами, чье призвание помогать
рекламодателю найти самый эффектив�
ный путь для продвижения продукта или
акции. 

Ну и конечно, нам всегда приятно
общаться с этими замечательно веселы�
ми, искрящимися хорошим настроением
людьми! 

Галина Никитина, к.с.н., руководи�
тель департамента рекламы группы

компаний «СВ» (сеть «Техносила») 

Самый
эффективный путь

Департамент продаж «Авторадио – Пермь», в центре – коммерческий
директор «ВКПМ – Пермь» Надежда Котова

Сотрудники коммерческой службы «ВКПМ – Самара» 
с президентом ВКПМ Александром Вариным, Бадом Стайкером и Джорджем Хайдом на семинаре «Школа ВКПМ»

Департамент продаж «Кама ФМ», в будущем «Energy – Пермь»
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– Приветствую вас, дорогие друзья, на
гостеприимной токийской земле. В Мос�
кве сейчас полшестого утра, суббота, а
мы здесь начинаем короткую, но яркую
деловую часть, ради которой, собственно,
сюда и приехали. Это традиционная наша
встреча с партнерами «Вещательной кор�
порации «Проф�Медиа», эти встречи мы
брендировали названием «Radio Island»,
поскольку всегда встречаемся на разных
островах. И каждый раз задается вопрос:
где мы будем проводить встречу в сле�
дующий раз? Это вызывает горячие
обсуждения, и до сих пор, как нам кажет�
ся, нам удавалось вас удивлять. Это были
и Мальдивы, и Куба, и Майорка, и вот
теперь – Япония. Оказывается, это тоже
острова, и мы с вами на острове Хонсю.
Что будет в следующий раз? Посмотрим.
Но в одном мы уверены: следующий раз
будет точно. Судя по тому отклику, кото�
рый каждый раз вызывает наше предло�
жение поехать на очередной «Радио�ос�
тров».

Что такое «Вещательная корпорация
«Проф�Медиа» сегодня. ВКПМ – одна из
лидирующих российских компаний. Мы
имеем в Москве 4 сетевых формата, кото�
рые вы все прекрасно знаете: «Автора�
дио», «Юмор FM», «Energy» и «Радио
Алла». Два слова об их сегодняшнем
состоянии.

«Авторадио» – развивающаяся кру�
пнейшая федеральная радиосеть. На
данный момент мы вещаем более чем 200
передатчиками в России, Украине, Молдо�
ве, Киргизии, Армении, Монголии. По
Интернету нас слушает весь мир. Надо
сказать, что мы уже прошли большой путь
в направлении разработки концепции
«Авторадио» как международного брен�
да. В конце октября в Лондоне пройдет
очередная конференция Ассоциации NAB
– вещателей США, ее европейского крыла
– «NAB – Europe». Там мы представим
«Авторадио» как международного веща�
теля, предложим нашим зарубежным
партнерам использовать его как лицен�
зионный формат. Уверены, что через
какое�то время, возможно, через год�два,
мы будем говорить о том, что «Автора�
дио» с успехом вещает в Латинской Аме�
рике, в Индии, в других странах. Зная, как
развиваются подобные международные
сети, мы уверены в том, что наши техно�
логии успеха применимы на целом ряде
мировых рынков и это даст успех нашим
партнерам в гораздо большей степени,
чем многие другие международные фор�
маты. 

«Юмор FM» – был, остается и будет раз�
виваться как уникальный для России и
один из немногих в мире юмористиче�
ских форматов. Мы фиксируем бурный
рост региональной сети радиостанции.
Недавно мы получили вдохновляющий
первый сетевой рейтинг «Юмор FM» от
компании «TNS» и уверены в дальнейшем
успехе этого формата.

«Energy», как вы знаете, это продукт
нашего сотрудничества с крупнейшей
европейской компанией «NRJ Groupe».
На недавней конференции вещателей
сети «NRJ» «Energy – Russia» была приз�
нана лучшим вещателем в сети, и мы
очень гордимся этим. Станция показыва�
ет вдохновляющие рейтинги в Москве.
Мы развиваем этот формат в крупнейших
городах России. Последняя и очень круп�
ная творческая удача формата «Energy» –
запуск, на мой взгляд, самого яркого на
московском радийном ландшафте утрен�
него шоу «Black2Withe».

И, наконец, «Радио Алла», формат,
запущенный в прошлом году. Это сов�
местный бизнес с Аллой Борисовной
Пугачевой. Она не просто художествен�
ный руководитель проекта, но и наш биз�
нес�партнер по этому проекту. Кстати, в
день нашей встречи на НТВ пойдет про�
грамма «Квартирный вопрос», которая
посвящена открытию кабинета Аллы
Борисовны на «Радио Алла», что в нашем

офисе на ул. 8 Марта, дом 8. Прекрасный
дизайн, НТВ не пожалело денег на это. И
теперь Алла Пугачева каждый день
приезжает на работу к нам в офис.

Перспективным направлением для
нашей компании является ее веб�пред�
ставительство. На данный момент сайты
ВКПМ имеют аудиторию около 1 млн
уникальных посетителей в месяц. Это не
только сайты наших радиостанций и
проектов – таких как «Дискотека 80�х»,
но и, прежде всего, лидер рейтингов по
разделу «Радио» в Интернете – портал
101.ru, где представлены порядка ста
оригинальных, уникальных интернет�
радиостанций на любой вкус. В наших
ближайших планах – монетизация этого
проекта, так что добро пожаловать с
рекламой ваших клиентов на наши
сайты. 

ВКПМ – это, пожалуй, единственный в
России вертикально интегрированный
медийный холдинг. Мы имеем в своей
структуре радиопередающий центр в
Балашихе – один из трех радиопере�
дающих центров в Москве, наряду с
Останкинской телебашней и передающим
центром в районе Мневников, на ул.
Демьяна Бедного. В Балашихе у нас
мачта, и мы осуществляем услуги по тран�
сляции, передаем в эфир сигналы почти
30�ти радиостанций. Среди них, безу�
словно, все наши радиостанции, а также
многие уважаемые вещатели – наши кон�
куренты, такие как радио «Шансон»,
«Милицейская волна», «Первое популяр�
ное радио», радио «Культура», «Best FM»
и многие другие.

В последнее время стратегический
интерес всего радиосообщества и нашей
компании, в частности, к региональным
активам реализовался в форме поглоще�
ния на региональных рынках. На данный
момент «Вещательная корпорация
«Проф�Медиа» имеет свои филиалы на
крупнейших российских радиорынках: в
Санкт�Петербурге, Екатеринбурге, Новос�
ибирске, Перми, Самаре, Ростове�на�До�
ну. Причем сравнение нашей филиаль�
ной сети с сетями конкурентов показыва�
ет, что нам удалось выстроить наиболее
осмысленную, структурированную сеть.
Почти во всех городах уже есть или будут
полные «кластеры» наших собственных
форматов – представительства всех
наших 4�х радиостанций.

«Вещательная корпорация «Проф�Ме�
диа» всерьез стремится к тому, чтобы
занять лидирующее положение на рос�
сийском радиорынке, и у нас есть все
основания верить в успех. Прежде
всего потому, что в нашей линейке нет и
не будет слабых форматов, каждый
имеет свою большую аудиторию в Мос�
кве и представляет собой сетевой фор�
мат, пользующийся огромным спросом в
регионах. К примеру, «Радио Алла» на
апрельском конкурсе Федеральной кон�
курсной комиссии выиграло право на
получение лицензии на вещание в 15�ти
крупнейших городах России. Так что в
течение года�полутора мы построим
еще одну федеральную сеть, что в
нынешних условиях практического
окончания разработки частотного
ресурса является огромным стратегиче�
ским успехом.

Мы быстрее конкурентов двигаемся в
новые цифровые сферы, осваиваем раз�
личные площадки в области New Media.
Мы имеем прекрасную команду. В Мос�
кве у нас работает около 500 человек, в
целом по стране – порядка 800. И, нако�
нец, мы имеем прекрасных партнеров в
лице собравшихся здесь, благодаря чему
и рассчитываем на то самое лидерство, о
котором я говорил. Спасибо вам боль�
шое!

О впечатлениях участников «Radio
Island 2008» от поездки в Японию
читайте в следующем номере газеты
«Авторадио»

Radio Island 2008
10%13 октября 2008 года в
Токио состоялось ежегодное
представительное мероприя%

тие, на котором руководители и
специалисты ВКПМ познакомили
своих коммерческих партнеров с
современным уровнем качества
радиостанций холдинга и с положе%
нием корпорации на московском и
федеральном радиорынках, а также
привели убедительные доводы в
пользу рекламной эффективности
радио. Форум – уже 4%й по счету , в

прошлые годы ВКПМ проводила ана%
логичные акции на Мальдивах, на
Кубе и на Майорке. Это всегда неза%
бываемые поездки, оставляющие
самые приятные впечатления и, без
сомнения, укрепляющие и без того
хорошие партнерские отношения.
Вместе с командой ВКПМ в Японию
прилетели 35 представителей кру%
пнейших рекламных агентств –
постоянно работающих с департа%
ментом продаж «Вещательной кор%
порации «Проф%Медиа».

Проводить с партнерами семинары на экзотических островах стало доброй традицией «Вещательной корпорации «Проф$Медиа»

– Александр, на ваше настроение
как%то влияют разговоры о мировом
кризисе, о грядущих экономических
проблемах?

– Я, конечно, слушаю внимательно
радио, все передачи аналитиче�

ские, и юристов, и политиков.
Это влияет на меня постольку,
поскольку переживаю за стра�
ну, очень хотелось бы, чтобы мы
в этот раз оказались сильней
всех. Только в таком плане. А
пересуды, разговоры – ну,
практически никак на меня не
влияют. В общении со своими
музыкантами, друзьями, я
заявляю со смехом: я неиспра�
вимый оптимист, ребята, у нас
с вами бывали времена и
похуже.

Некоторые из музыкантов со
мной работают уже лет по 18�
20. Я люблю людей, очень
люблю своих, очень привыкаю
к своим, поэтому от меня ухо�
дят только на пенсию. Как

ушла одна девушка из балета –
там рано уходят на пенсию. Алек�

сандр Николаевич, говорит, отпу�
стите, пожалуйста, у меня уже

ножки болят… Ну, еле�еле, со скри�
пом, я ее отпустил.

Словом, много чего мы пережили
вместе, одной командой, в кризис�

ные 90�е годы. А уж сейчас – грех жало�
ваться. Положа руку на сердце, скажу: в
основном трудности коснулись олигар�
хов, крупных банкиров, очень и очень
богатых людей. Вот они, конечно, пере�
живают по этому поводу. Но поскольку
система должна выживать, им сейчас
помогает правительство, министерство
финансов, насколько я знаю. Так что, и
они тоже как�нибудь выживут.

Главное, это не коснулось народа, и, я
думаю, никому не придется слишком
затягивать пояса. Есть даже какие�то
позитивные моменты. Например, слегка
подешевел бензин на АЗС. Конечно,
смешно, что в то время, как бензин упал в
цене где�то на 40% , а нефть стала втрое
дешевле, топливо для простых автомоби�
листов подешевело всего на рубль. У нас
страна уникальная в этом плане. Но все�
таки это позитив, поскольку теперь бен�
зин на АЗС уже меньше доллара стоит, а
раньше стоил больше доллара. Для
людей, живущих на зарплату, это ощути�
мо. 

Есть даже надежда, что все происходя�
щее сегодня, вместе с кризисом мировым,
приведет к упорядочению цен в нашей
стране, что ценообразование станет
таким, каким оно и должно быть в здоро�
вой стране. Цены обязательно упадут до
нормального уровня, и все – хлеб, сахар,
соль, бензин – будет стоить столько,
сколько и должно стоить. Нужен какой�

то разумный баланс, например, сколько в
советские времена стоил бензин, а
сколько стоила солярка? Потому что
было понятно, что урожай собирают на
тракторах и комбайнах, которые ездят на
солярке, на дизтопливе. Не должно диз�
топливо стоить практически столько же,
сколько 95�й бензин. Вот на это нужно
обращать внимание управляющим стра�
ной.

Я надеюсь, что и увольнения, которые
сейчас местами происходят, скоро пре�
кратятся. Предприятия, заводы, фабрики
продолжают работать, и зарплата пока
остается на прежнем уровне. Так что,
есть такая надежда, что жить станет
лучше и веселей.

– Чего, на ваш взгляд, сейчас особен%
но ожидают люди от эстрады, искус%
ства, радио?

– Поскольку и газета называется
«Авторадио», и любимое радио – «Авто�
радио», то в основном я буду говорить о
том, что дает своим слушателям «Автора�
дио». Это радио дает столько позитива,
что мне нечего к этому добавить. Во�пер�
вых, это правильная политика репертуар�
ная, очень разнообразный репертуар. И,
конечно, новости, конечно, пробки, очень
много хорошей информации. Я знаю, «�
Юмор FM» – тоже «дочка» вашего веща�
тельного холдинга. И на «Юмор FM» всег�
да даже погода «хорошая». Ведь все это

влияет на подкорку, все это мы ощущаем,
даже слушая радио вполуха или вовсе не
слушая. Все равно остается в голове что�
то хорошее.

Вспомним тот период на телевидении,
когда началось «возрождение» нашего
кино и пошли кровавые криминальные
фильмы – а чем мы хуже Америки? От
подобного «возрождения» лучше жить не
стало. Но, слава Богу, сейчас фильмы «�
про братву» канули в Лету, народ соску�
чился по хорошим историям, он хочет
видеть себя, хочет видеть настоящих
героев. Потому что нас долго кормили
разными «рембо», и вот, наконец, стали
появляться свои герои нормальные,
достойные быть героями.

К этому больше добавить нечего.
«Авторадио» и другие станции ВКПМ – на
правильном пути. И только так и нужно
продолжать. 

– Может быть, вы хотите что%то
посоветовать, подсказать или поже%
лать тем, кто слушает нас по всей
России?

– Это сложней всего, потому что не
дорос я еще до того, чтобы учить. Недав�
но меня попросили преподавать в ГИТИ�
Се, который я закончил когда�то более�
менее успешно. Я даже приходил на
собеседование, общался с педагогами, с
ректором, совсем готов был пойти. Но
потом понял, что мне еще рано, что хочет�

ся еще поработать самому, быть свобод�
ным. Хотя это, конечно, очень интересно,
вести курс с молодыми ребятами, со сту�
дентами.

Я не готов никому ничего советовать.
Советовать, на мой взгляд, – самое небла�
годарное дело. Советами, например,
можно разрушить семью, страну, много
чего можно сделать. Единственное – я
хотел бы просто пожелать. Мы легко
можем все «разрушить до основанья, а
затем», делается это очень легко, доказа�
тельством тому не только октябрьский
переворот и гражданская война. Любой
кризис начинается прежде всего в голо�
вах людей, а не где�то еще. Все это мы
переживали в прошлом не раз, поэтому
сейчас, в 21 веке, хотелось бы мирного и
спокойного выхода из всех проблем,
которые так или иначе всегда возникают. 

Посмотрите, как наша страна всегда
поднималась даже после самых трудных
невзгод, как стряхивала с себя всю
наносную шелуху и вновь представала
такой, какая она есть – великой и пре�
красной.

И, я думаю, Россия уже давно встала с
колен, она разгибает спину. Нужно гор�
диться своей родиной, жить ради своих
детей, своей семьи. Потому что все наши
любимые люди и составляют нашу боль�
шую и великую страну.

Интервью провел Владимир Гурьянов

Александр Буйнов: «Я неисправимый оптимист»

Выступление президента ВКПМ Александра Варина 
на 4*м семинаре партнеров «Вещательной корпорации 

«Проф*Медиа» – «Radio Island». Токио, 2008 г.

Эксклюзив

для Авторадио�

газеты!




