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Ссылка на видеоСсылка на видеоСсылка на видео

В каком из этих видео вовлечённость 
зрителей была выше?

1 2 3



3 маркетинговых вызова М.Видео

Вызов #2
Видео должно продавать! 

Вызов #3
Новые цели бренда 
М.Видео

Вызов #1
Аудитория уходит с ТВ



Доля ЦА, смотрящая ТВ и использующая интернет ежедневно

Вызов #1:
Молодая аудитория потребляет интернет активнее, чем ТВ

Источник: TNS

Обновление ЦА требует перехода от просто ТВ 
рекламы к размещению Видео-формата



“Уход” аудитории в он-лайн означает увеличение кол-ва
необходимых рейтингов для достижения того же уровня охвата

Источник: Google



Решение:
М.Видео успешно внедрило использование подхода ТВ+, 

размещая свои ролики и на ТВ, и на YouTube



3 маркетинговых вызова М.Видео
Вызов #1
Аудитория уходит с ТВ

Вызов #2
Видео должно продавать! 

Вызов #3
Новые цели бренда 
М.Видео



Но…



Вызов #2: 
Видео должно продавать!

VTR
(View through rate)

Но…
ER

(Engagement rate)



Сегодня

Лидер по продажам 
категорий «ТВ», «Крупная 
бытовая техника», 
«Мелкая бытовая техника»

Лидер по показателям 
эффективности бренда в 
категории 

Завтра 

Лидер по продажам 
категории Digital + 

традиционных 
категорий

Лидер по предпочтениям 
бренда среди молодой 

аудитории

Вызов #3: Новые цели бренда М.Видео



INTERNAL: Google Confidential and Proprietary

xxxx 

Добро пожаловать в Generation C

xxxxx

>60% do at least one curation 
activity on a weekly basis

>90% do at least one creation 
activity on a monthly basis

1 in 2 agree “The first thing I do 
when I wake up in the morning is 
check my smartphone or tablet”

>66% curate or create in 
order to build a 

community

Source: Google GenC study, Ipsos MediaCT 



Какое поведение свойственно Millennials?

Источник: Исследование Google Generation C 



100% аудитории – особенно Millenials - приходит на
YouTube не для того, чтобы посмотреть нашу рекламу



Как сделать видео, 
которое приведёт к

желаемому результату
- ВЗАИМОДЕЙСТВИЮ 

и ПРОДАЖАМ?



Семинар «Креатив в стиле YouTube»

Примечание: авторские права на схемы принадлежат креативному агентству Instinct



Golden Rules 
для создания эффективного on-line video



1: В OLV всё решают первые 5 секунд

Ссылка на видео

http://www.youtube.com/watch?v=5KUtoNOP8sE&internalcountrycode=RU http://www.youtube.com/watch?v=No7S8wAiZ2M&internalcountrycode=RU

Ссылка на видео



1: В OLV всё решают первые 5 секунд

Пропустить рекламу

Ссылка на видео



2: Экспериментируем с кнопкой «Пропустить»

Ссылка на видеоСсылка на видео



3: Используем призыв к действию

Ссылка на видео Ссылка на видео



4: Используем YouTube Подсказки (Инфо-карты)

Ссылка на видео

1.4%
Коэф. «расхлопа» 

секции с инфо-
карточками

Источник: данные YouTube Analytics официального канала М.Видео на YouTube



5: «Мы знаем, что вы не любите рекламу 
перед фильмами» 

Пропустить рекламу

Ссылка на видео



VTR
(View through rate)

В результате вовлечённость роликов 
выросла в среднем в 2 раза*

ER
(Engagement rate**)

2х

Примечания: 
* сравнение показателя Interaction rate РК, созданной с применением  «Golden Rules для создания эффективного on-line video» с 
аналогичными показателями других РК 2016, в которых в качестве креатива использовался ТВ ролик 
** ER включает все возможные взаимодействия с видео на YouTube, в том числе клики, лайки, расшаривания, комментарии
Источник: М.Видео



Вовлечённость зрителей
(Engagement rate*)

2.0x
3.5X

1 2 3

* ER включает все возможные взаимодействия с видео на YouTube, в том числе клики, лайки, расшаривания, комментарии
Источник: М.Видео



Спасибо 
за внимание ;)


