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Интернет-журнал  BTL MAGAZINE 
является информационным вестником 
Российской Ассоциации BTL,  
рассказывающий об инструментах  
продаж, BTL – технологиях  
и профессионалах BTL – отрасли. 

Это действительно уникальное 
и авторитетное издание  
по целевым коммуникациям  
с 2003 года. 

Ежемесячно мы предоставляем  
вам, уважаемые читатели,  
проверенные инструменты  
стимулирования продаж, а также 
мнения и экспертизу предста- 
вителей ведущих BTL агентств  
страны по отдельным вопросам. 

С пожеланиями больших бюджетов,  
интересных проектов и быстрых оплат, 
ваша Редакция! 
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Раиса Слесаренко, 
Коммерческий директор РА BTL
+7 (965) 770-68-28
info@btlmag.ru

Уважаемые коллеги и друзья! Хочется поделиться с Вами пла-
нами Ассоциации на 2026 год. Что же нас ждет в этом году? 
Ассоциация продолжает активную работу по линии партнер-
ства, образовательной деятельности, подготовке шаблонов 
документов, усилению ценностей для Вас. 
 

В 2026 году планируются следующие события: 

Формирование управленческого 
состава и рабочих групп
 
В 2026 году ключевым событием 
станет проведение выборов 
в Совет Ассоциации. Этот про-
цесс подразумевает обновление 
состава лидеров путем закрытого 
голосования из числа наиболее 
активных резидентов. Парал-
лельно с этим начнется форми-
рование специализированных 
рабочих групп. Резиденты смогут 
войти в профильные комите-
ты по внутренним стратегиче-
ским направлениям и внешним 
коммуникациям. Это позволит 
участникам напрямую влиять 
на повестку Ассоциации и со-
вместно работать над отраслевы-
ми стандартами. 

3

Образовательная и экспертная 
поддержка
 
Ассоциация усилит работу 
по минимизации рисков для 
рекламных агентств. Запланиро-
вана серия вебинаров с привле-
чением ведущих экспертов 
в области юриспруденции, нало-
гообложения и бухгалтерского 
учета. Вебинары затронут крити-
чески важные аспекты: адапта-
цию к изменениям в налоговом 
законодательстве, защиту автор-
ских прав на креативные кон-
цепции и юридические тонкости 
взаимодействия с подрядчиками. 
Итогом этой работы станет база 
готовых шаблонов документов, 
адаптированных под актуаль-
ное законодательство 2026 года, 

что значительно упростит биз-
нес-процессы участников.

Масштабирование партнерской 
сети и бизнес-инструментов

Планируется значительное рас-
ширение индустриального пар-
тнерства. Ассоциация намерена 
заключить соглашения с новыми 
национальными премиями и 
профессиональными форумами, 
обеспечивая резидентам префе-
ренции при участии. Одним из 
самых ожидаемых внедрений ста-
нет запуск специализированного 
агрегатора тендеров, который 
собирает актуальные тендеры 
в сфере рекламы и маркетинга 
с различных площадок. Это обе-
спечит агентствам оперативный 
доступ к новым заказам и упро-
стит процесс мониторинга рынка. 

Обновление имиджа и цифро-
вой инфраструктуры

2026 год станет годом обновле-
ния визуальной и структурной 
составляющей организации. 
Ребрендинг Ассоциации подчер-
кнет ее современный статус и 
динамичное развитие. В рамках 
этого процесса будет модернизи-
рован официальный сайт, кото-
рый станет не просто визитной 
карточкой, а полноценным функ-
циональным порталом с базой 
знаний, шаблонами документов, 
полезной информацией для тен-
деров и другой важной инфор-
мацией. Также будет выпущена 
обновленная версия Rate-Card — 
индустриального ориентира 
по стоимости услуг, который 
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вую конкуренцию и обоснован-
ное ценообразование.

Развитие медиа и событийного 
маркетинга

Отраслевое издание BTL 
Magazine представит новые 
рубрики, посвященные кейсам 
с применением нейросетей, 
аналитике региональных 
рынков и интервью с крупней-
шими заказчиками. Параллельно 
с этим начнется подготовка 
к очному съезду резидентов. 
Двухдневная программа меро-
приятия будет сфокусирована 
на живом взаимодействии, 
профессиональном нетворкинге 
и обмене уникальной эксперти-
зой, что позволит участникам 
определить стратегические 
векторы развития и найти новые 
возможности для роста в насту-
пающем году. 

Международная экспансия

Стратегическим вектором разви-
тия станет официальный выход 
Ассоциации на рынок стран СНГ. 
Это направление предполагает 
налаживание связей с професси-
ональными сообществами Бела-
руси, Казахстана, Узбекистана, 
Таджикистана и других стран 
региона. Целью является 
создание единого экспертного 
пространства, обмен опытом 
в реализации трансграничных 
проектов и помощь российским 
агентствам в масштабировании 
своего бизнеса за пределами РФ, 
а коллегам из СНГ — обмен опы-
том и стандартами качества.

Уважаемые резиденты РА BTL!  
 
Хочу обратиться к Вам с напо-
минанием основных пунктов, что 
должен делать резидент после 
вступления в Ассоциацию или прод-
ления членства в Ассоциации для 
максимальной пользы. 
 
Дорогой друг, крайне важно рас-
сказать во всех своих каналах 
коммуникации, что ты являешься 
резидентом Российской Ассоциации 
BTL! Это действительно даёт тебе 
преимущество во время участия 
в тендерах, переговорах и повыша-
ет количество обращений. 
 
Ассоциация и журнал обладают 
высокой узнаваемостью и хорошим 
авторитетом за счет постоянного 
участия и партнёрства с основны-
ми профильными ассоциациями 
и событиями страны.

 

Что нужно сделать прямо сейчас: 

1.	 Размести логотип ассоциации 
на главной странице сайта 
агентства, а также в презентации.

2.	 Размести действующее удо-
стоверение в разделе «О нас».

3.	 Расскажи в своих социаль-
ных сетях и социальных сетях 
своей компании, что ты явля-
ешься резидентом Российской 
Ассоциации BTL.

4.	 Добавь в подпись электрон-
ных писем, фразу: «Резидент 
Российской Ассоциации BTL» 
и дай активную ссылку на наш 
сайт www.rabtl.ru.

5.	 Если вышел твой материал на 
страницах BTL MAGAZINE, то 
сделай репост и также расска-
жи всем об этом и дай ак-
тивную ссылку на сайт www.
btlmag.ru. 

6.	 Будь активным участником про-
фессионального сообщества:

• Посещай online встречи, органи-
зованные Дирекцией ассоциации;
• Высказывай свою позициюпо 
тем или иным вопросам в чате 
ассоциации, а также в личных 
сообщениях к Дирекции 
ассоциации;
• Читай чат и особенно внима-
тельно сообщения Дирекции 
ассоциации;
• Войди в один из рабочих коми-
тетов ассоциации;
• Пользуйся всеми возможно-
стями, которые предоставляет 
ассоциация, собранными в еди-
ный документ – Базу уникальный 
ценностей резидента Российской 
Ассоциации BTL. 

Благодарю Вас за внимание 
и доверие. 
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Эксклюзивное интервью 
Романа Ковалева
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Роман, рады приветствовать 
Вас на страницах журнала BTL 
Magazine.

Silver Mercury Regions’25 
в Приволжском и Северо- 
Западном округах прошли премии 
с офлайн-жюри, яркими форумами 
и сильными кейсами. Вы возродили 
молодежное направление 
SM Young, сделали основную пре-
мию SM Awards еще сильнее, мас-
штабнее и значимее для отрасли. 
Поделитесь, как это было? 
 
Это был очень плотный и, чест-
но, по-хорошему взрослый сезон. 
Мы осознанно сделали ставку 
на офлайн: очное жюри, живые 
дискуссии, форумы с реальным 
диалогом между спикером и зри-
телем. И это сразу дало эффект — 
по качеству кейсов, по вовлечён-
ности жюри, по реакции рынка.

В Приволжском и Северо-Запад-
ном округах мы увидели силь-
ные, зрелые работы и команды, 
которые мыслят не «локально», 
а системно. Для нас это был 
важный маркер: регионы давно 
готовы играть на равных, и зада-
ча фестиваля — дать им для этого 
инфраструктуру и внимание.

Отдельная история — возвра-
щение SM Young. Мы не хотели 
делать его формальным «моло-
дёжным треком». Это про выра-
щивание следующего поколения 
индустрии, про ранний контакт 
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и высокую планку с самого стар-
та. И интерес со стороны участни-
ков и экспертов подтвердил, что 
это было правильное решение.

SM Awards тоже сильно выросла — 
и по масштабу, и по значимости. 
Сегодня это уже не просто пре-
мия, а точка сверки для рынка: 
что считается сильным, рабочим, 
достойным внимания.

Для меня этот сезон — про взро-
сление всей экосистемы Silver 
Mercury Regions и про то, что ре-
гиональная индустрия всё громче 
заявляет о себе.

Итак, Silver Mercury Regions’25 
в цифрах — это 212 заявок от 98 
компаний, 2 федеральных округа, 
2 конференции и 2 церемонии на-
граждения, 1000+ гостей. В Каза-
ни: 29 жюри, 11 золота, 27 сере-
бра, 21 бронза, 7 шорт-листов. 
В Санкт-Петербурге: 28 жюри, 
12 золота, 17 серебра, 17 брон-
зы, 18 шорт-листов. Прекрасное 
начало! Что же ожидать от Silver 
Mercury Regions’26?

Для нас статистика сезона’25 ста-
ла подтверждением правильного 
направления, но дальше всё про-
изошло очень быстро. Сезон Silver 
Mercury Regions’26 уже идёт пол-
ным ходом: мы работаем в пяти 
федеральных округах, за короткое 
время провели Shortforum в десяти 
городах и продолжаем расширять 
живое присутствие фестиваля 
в регионах.

Важно, что меняется не только 
масштаб, но и содержание. 
В регионах появляется всё боль-

ше проектов с чёткой бизнес-ло-
гикой, осмысленным креативом 
и понятным результатом. Коман-
ды приходят не за «участием», 
а за профессиональной оценкой 
и сравнением себя с рынком, это 
говорит о взрослении индустрии.

Сезон’26 — это уже не история 
про запуск или тестирование 
форматов. Это плотная работа 
на территории всей страны, где 
Silver Mercury Regions становится 
точкой сборки для сильных 
региональных игроков и местом, 
где формируются ориентиры 
на следующий год.

Silver Mercury Regions’26 старто-
вал с приема заявок уже в декабре. 
Что бы вы посоветовали регио-
нальным компаниям, которые все 
еще сомневаются — стоит ли их 
кейс уровня Silver Mercury?

Я бы посоветовал перестать срав-
нивать себя с «идеальными» кейса-
ми из презентаций и начать смо-
треть на свой проект честно, 
с точки зрения задачи, решения 
и результата.

Silver Mercury Regions — это 
не про громкое имя бренда и не 
про бюджет. Это про мышление, 
логику, смелость решений и то, 
КАК команда справилась с реаль-
ной бизнес-задачей в своих усло-
виях. У региональных компаний 
здесь часто есть сильное преи-
мущество — это умение работать 
точно, быстро и эффективно.

Если кейс дал измеримый резуль-
тат, если в нём есть идея и понят-
ный эффект для бизнеса, то он точ-
но уровня Silver Mercury Regions.
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База полевого 
персонала BTL
За годы работы в BTL я для себя 
усвоил одну простую истину, 
с которой, уверен, согласится 
любой владелец агентства: база 
полевого персонала — это не вспо-
могательный инструмент, а основ-
ной актив бизнеса. Нет базы —нет 
агентства. Слабая база — слабое 
агентство. Можно иметь классных 
клиентов, сильный креатив 
и отличных аккаунтов, но если 
в нужный момент у тебя нет людей 
«в поле», всё это не имеет большо-
го значения.

Мы, как и многие, начинали с само-
го простого. Сначала — Excel. Потом 
к этому добавились WhatsApp- 
чаты, группы во «ВКонтакте», каки-
е-то списки, пересылаемые из рук 
в руки. На определённом этапе это 
кажется нормальным, но чем боль-
ше агентство растёт, тем очевиднее 
становятся проблемы. Excel — это 
адская рутина, постоянные ошиб-
ки и, что особенно важно сегодня, 
прямое нарушение закона о персо-
нальных данных. Давайте честно: 
в подавляющем большинстве слу-
чаев промоутеры не давали офици-
ального согласия на хранение сво-
их данных в этих таблицах. А ещё 
есть старая добрая боль: уходящий 
HR, который в 100% случаев уносит 
с собой копию базы и потом прода-
ёт её как «личное преимущество» 
на собеседованиях. Думаю, многим 
знакомы такие истории.

С мессенджерами и соцсетями си-
туация не лучше, просто проблемы 
другие. Группа в WhatsApp или VK 
по сути вообще не является базой 
агентства. Любой участник видит 
список, может писать людям 
в личку, переманивать их, добав-
лять в другие чаты. В итоге ты го-
дами вкладываешь деньги в набор 
и актуализацию персонала, 
а параллельно бесплатно кор-
мишь кучу мелких игроков, ко-
торые используют твою базу как 
донорскую. Плюс полная невоз-
можность нормально сегменти-
ровать людей. Попробуйте в чате 
отправить сообщение только 
девушкам 18–22 лет ростом от 
170. Или аккуратно работать по 
городам, если у вас несколько ре-
гионов. Либо один общий чат, где 
всем всё летит вперемешку, либо 
десятки отдельных групп, кото-
рые ведутся нерегулярно.

Мы варились в этом достаточно 
долго, пока в августе 2023 года 
не приняли, пожалуй, одно 
из самых правильных управленче-
ских решений — внедрили единую 
онлайн-платформу работы 
с фрилансерами на базе Vasilisa-
ERP. По сути, внешне это выглядит 
как большая таблица со всеми при-
вычными параметрами: возраст, 
город, специализация, рост, 
наличие медкнижки и так далее. 

Но ключевое — не сама таблица, 
а то, как она наполняется и живёт.

Подключение фрилансеров пол-
ностью вынесено в Telegram-бота. 
HR просто отправляет кандидату 
ссылку или размещает QR-код 
в объявлении. Дальше человек сам 
общается с ботом, который в при-
вычном формате переписки задаёт 
вопросы, собирает данные и сразу 
фиксирует их в системе. В процессе 
пользователь даёт официальное 
согласие на обработку персональ-
ных данных. Тон общения — 
живой, нормальный, человеческий. 

Мы сами настраиваем сценарии 
и формулировки, и это реально 

важно: молодым людям такой фор-
мат заходит гораздо лучше, чем 
сухая анкета.

Раньше на одного кандидата 
у HR уходило от 7 до 20 минут — 
в среднем около 10. Сейчас всё, 
что нужно сотруднику, — отпра-
вить ссылку. Дальше кандидат 
делает всё сам, а мы просто прове-
ряем анкету. Это около минуты. 
В итоге экономия — примерно 
9 минут на человека. Звучит не 
очень впечатляюще, пока не умно-
жаешь это на масштаб. С 2023 года 
у нас зарегистрировались 
4 799 пользователей. Это минимум 
719 часов, или 89 рабочих дней HR, 
которые мы уже сэкономили.
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По полу картина тоже стабильная: 
примерно две трети — женщины, 
треть — мужчины. Москва чуть более 
«мужская», регионы — более жен-
ские, но без радикальных отличий 
 И это, кстати, ещё один важный вы-
вод: Москва — не какая-то отдельная 
аудитория. Это те же самые люди, 

Если подводить итог, я искренне 
советую всем, кто до сих пор ведёт 
базу «по старинке», посмотреть в 
сторону современных решений. 
Это не про моду и не про «цифрови-
зацию ради галочки». Это про кон-
троль над ключевым активом агент-
ства, экономию времени и денег и 

При этом база получилась живой. 
Люди сами обновляют контактные 
данные, могут скрывать анкету, 
отключать уведомления, возвра-
щаться позже. Около 35% пользо-
вателей отключили уведомления, 
но не удалили анкеты — для нас это 
важный сигнал: сейчас неактуально, 
но контакт с агентством остаётся.

Отдельный бонус — аналитика. 
Когда смотришь на цифры целиком, 
а не на ощущения, многое встаёт 
на свои места. Например, возраст. 
Основная масса — 18–23.  Дальше 
плавный спад. Больше всего в базе 
двадцатилетних.

Анатолий Иванцов
Основатель рекламного агенства 
«Хорошие Люди»
horoshie-ludi.ru
+7 (495) 230-24-56
WhatsApp: +7 (963) 773-09-55
Anatoly.ivantsov@horoshie-ludi.ru
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Возраст, пол, динамика регистра-
ции — всё одинаково по форме, 
отличается только масштаб.
По специализациям тоже всё до-
вольно понятно. Почти 60% — про-
моутеры. Дальше — модели, супер-
вайзеры, аниматоры, ведущие.

нормальную, прозрачную работу 
с персоналом. Стоимость такого 
решения — 5 000 рублей в месяц. 
По меркам BTL это даже не статья 
расходов, а, скорее, страховка биз-
неса. Подробнее об автоматизации 
базы можно узнать по ссылке: 
https://erp-v.com/basa

btlmag.ru12 btlmag.ru 13
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WellDone 
Alexander.
Постоянная
рубрика от осно-
вателя информа-
ционного портала 
@btlmagazine

Пятнадцать минут. Каждый вторник. Два года подряд.
Именно так выглядели мои стандартные встречи один на один с Анной. Я, как 
руководитель, имею семерых прямых подчиненных, включая проджект-менед-
жеров. Я не могу тратить ценное время на информацию, которую легко найти 
в таск-трекере или в еженедельном отчете от нашего маркетингового агент-
ства по эффективности BTL-активаций.

Я знал, что Анна — грамотный и надежный специалист. Но мне не хватало 
главного: глубины планирования и понимания её карьерных целей.

Забудьте про статусы: 
как я учил своих проджект- 
менеджеров использовать 
меня как главный ресурс

— Как движется проект по промо Клинского? 
— Хорошо, Александр. Стенды в ТЦ будут готовы к пятнице. 
— Есть ли проблемы с подрядчиками или документацией? 
— Нет, все в порядке. 
— Отлично. Увидимся через неделю.
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Закономерность, 
которую я видел

Например, взглянем на Виктора.
Когда Виктор приходил на встре-
чи, у него был не список отчетов, 
а план действий, который всегда 
касался влияния.

«Александр, меня беспокоит, что 
наше основное маркетинговое 
агентство поменяло креативную 
команду. Я размышлял, как это 
скажется на качестве презентаций. 
Что, если мы оперативно расши-
рим пул подрядчиков?»
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Вот это — стратегическое мышле-
ние! Виктор оценивал риск, видел 
проблему, находил решение и, 
главное, объединял решение про-
блемы с личным ростом. Виктор 
получил повышение очень быстро, 
потому что он управлял не задача-
ми (и тем более не гасил пожары), 
а своей карьерной траекторией.

Анна же просто отчитывалась. 
Я ждал, когда она перестанет быть 
исполнителем, а станет настоящим 
проджект-менеджером.

Разговор, который изменил 
всё: «Наконец-то!»

Я уже думал, что ничего не изме-
нится, но однажды Анна прислала 
повестку дня.

Она содержала пункты, которые 
я обычно слышал только от са-
мых опытных коллег:

1. Обратная связь по моему стилю 
проведения тендеров и выбора 
подрядчиков.

2. Считаете ли вы проект по разра-
ботке нового формата дегустаций 
(как BTL-активации) работой 
на уровне проджект-инженера?

3. Как мне получить больше воз-
можностей для менторства в ко-
манде проджект-менеджеров?

Когда мы встретились, я сказал: 
«Анна, именно это я и ждал. 
Наконец-то!»

Я объяснил ей: «Я вижу твой тай-
минг, твои сметы и твою отчет-
ность. Но я не вижу твои страхи, 
твои амбиции или то, как ты справ-
ляешься с форс-мажорами на про-
мо-площадке. Моя задача — 
помогать тебе расти. Но я могу 
инвестировать в тебя только тогда, 
когда ты четко скажешь, куда 
мы идем».

Два года она видела во мне 
инспектора. Я же хотел быть 
ее стратегическим советником.

Что на самом деле 
работает: новая структура

Анна полностью перестроила свои 
встречи один на один. Во главе 

повестки стояло самое важное для 
Анны: ее проблемы, а не статусы. 
Например: «Я чувствую, что моя 
роль проджект-менеджера стала 
рутиной. Какие новые форматы 
BTL-активаций я могу протести-
ровать?»

Далее шло самое важное для меня, 
и только потом — темы для 
обсуждения: карьерная траектория, 
динамика команды, и открытый 
вопрос: «Что вам нужно от меня, 
чего вы не получаете?»

Ключевым стало добавление пун-
кта «Действия»: все наши догово-
ренности с датами и владельцами. 
Когда я впервые не выполнил свое 
обещание по предоставлению ей 
списка новых подрядчиков, встре-
ча стала обоюдной.

Результат

Через полгода я увидел, что Анна 
стала стратегом.

Я начал предлагать ей курировать 
крупные проекты до того, как они 
были анонсированы. Я знакомил её 
со своими контактами в крупных 
маркетинговых агентствах.

Когда Анна подала заявление 
на повышение, я сказал ей:

«Год назад я не знал, что ты готова, 
потому что ты не делилась со мной 
своими стратегическими мыслями. 
Сейчас? Ты лучший проджект-ме-
неджер, которого я курирую. 
Ты говоришь мне, что тебе нужно. 
Ты сама делаешь наши встречи 
полезными». Через три месяца она 
получила повышение.

BTL magazine 2 (143) 2026 BTL magazine
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Александр Царев
Предприниматель, практикующий 
маркетолог, креативный директор  
Ace Target, г. Москва. 
+7 (495) 65-94-59, ace-target.ru

То, чего я жду от вас

Ваш руководитель не умеет читать 
мысли. Мы не можем помочь ре-
шить проблемы, о которых не зна-
ем, и не можем дать вам возмож-
ности, о которых вы не попросили. 
Обновление статуса — важная 
часть работы, но только обнов-
ление статуса вас не продвинет 
вперед.

Я могу прочитать отчет прод-
жект-менеджера или сводку от ИИ. 
Чего я не вижу: ваших опасений, 
ваших амбиций, ваших трудностей.

Встреча один на один — это ВАША 
встреча. Это место, где вы исполь-
зуете мой контекст и мое влияние.

Личные встречи предназначены 
для разговоров, которые могут 
показаться неловкими: 
«Я чувствую себя выгоревшим после 
этого жесткого дедлайна», «Меня 
расстраивает, что старший специа-
лист постоянно вмешивается в мои 
переговоры с подрядчиком» или 
«Я допустил ошибку в расчете сме-
ты, что мне теперь делать?»
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Что бы я сказал себе, молодому 
руководителю

Перестаньте ждать, пока прод-
жект-менеджер сам станет стра-
тегом. Ваша задача — научить его 
использовать вас.

Настаивайте на повестке дня. Если 
ее нет, разговор будет о статусе.

Учите их формулировать вопросы. 
Вопросы, которые начинаются 
с «Как мне...» или «Готов ли я...», — 
это то, что мы должны обсуждать.

Будьте подотчетны. Если вы берете 
на себя обязательства, запишите 
их. Если вы их не выполните, это 
покажет сотруднику, что взаимная 
ответственность работает.

Я говорю своим проджект-менед-
жерам: «Встреча один на один — 
это ваша встреча. Приходите 
с повесткой дня. Расскажите, 
что вам нужно».

Те, кто это понял, — Анна и Вик-
тор, — растут быстрее. Они нау-
чились извлекать пользу из чело-
века, чья работа — помогать им 
добиваться успеха....

BTL magazine 2 (143) 2026 BTL magazine
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ДАЙДЖЕСТ НОВОСТИ

Треть компаний увеличили 
бюджет на обучение персонала
https://www.sostav.ru/publication/tret-
kompanij-uvelichili-byudzhet-na-obuchenie-
personala-81413.html

Суд отказал в регистрации 
товарного знака «Капри» 
из-за ассоциаций с Италией
https://www.sostav.ru/publication/sud-otkazal-v-
registratsii-tovarnogo-znaka-kapri-iz-za-assotsiatsij-s-
italiej-81395.html

Ученые выяснили, что ИИ- 
реклама также эффективна, 
как созданная людьми
https://www.sostav.ru/publication/uchenye-vyyasnili-
chto-ii-reklama-takzhe-effektivna-kak-sozdannaya-
lyudmi-81374.html

94% маркетологов доверяют 
агентствам, но продолжают 
их менять
https://www.sostav.ru/publication/94-
marketologov-doveryayut-agentstvam-no-
prodolzhayut-ikh-menyat-81404.html

Технологии, дисциплина, 
диалог: три драйвера 
рынка ОРД 2026
https://www.sostav.ru/publication/tekhnologii-
distsiplina-dialog-tri-drajvera-rynka-
ord-2026-81365.html

Ке
йс
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Аквариум был в голове 
или почему «Серебряный 
Меркурий» начинается 
не в Москве

Ке
йс

Про «Серебряный Меркурий» 
в регионах часто говорят вполго-
лоса. С опаской. Как будто это что-
то огромное, холодное и не совсем 
для нас.

«Там большие». «Там свои». «Мы 
потеряемся». «Не наш масштаб».

Из региона фестиваль долго выгля-
дит как океан для федеральных акул.

А ты — вроде бы рыба поменьше 
и кажется, что тебе туда нельзя.

Но правда в том, что все эти стены — 
стеклянные и стоят они 
не снаружи, а в голове.

Разбить их можно не стратегией 
и не связями, а всего одним дей-
ствием — шагом в свой страх.

Я это поняла давно.

Пятнадцать лет назад — когда от-
крывала агентство VIVAT.

Без гарантий. Без идеальных усло-
вий. С тех пор у меня один рабо-
чий метод — прыгать.

Прыг — и ты в Японии, разговарива-
ешь с легендарными агентствами.

Прыг — и стоишь в офисах, где 
шкафы уставлены «Каннскими 
львами».

Берёшь их в руки — и понимаешь 
не про пафос.

Такие поездки дают гораздо боль-
шее. Они дают понимание секре-
тов побед.

Понимание того, какие темы се-
годня действительно важны, 
о чём говорят фестивали рекламы 
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Ке
йси почему именно эти идеи получа-

ют отклик у жюри.

Потому что большие фестивали — 
это давно не только про маркетинг.

Они поднимают сложные, острые, 
социальные темы.

Про людей. Про общество. 
Про влияние брендов 
на реальную жизнь.

И не секрет, что на международ-
ных фестивалях часто бывает нао-
борот: не клиент приходит с зада-
чей, а агентство находит большую 
проблему, приглашает под неё 
партнёра, подсвечивает эту тему 
и иногда реально помогает 
её решить.

И уже потом случается победный 
кейс.

Не секрет же что фестивальные 
ролики — это не про «купи с 50% 
скидкой сегодня».

Это не про лиды и лайки.

Хотя они, конечно потом их полу-
чают сполна.

Фестивальные ролики — это не-
сколько другое. Иногда это — это 
вытащить глобальную проблему 
и громко сказать об этом.

Тема неравенства между мужчи-
ной и женщиной особенно остро 
звучит на востоке.

Ребята подняли проблему на при-
мере: Работы женщин художниц 
в ОАЭ продаются в 2 раза дешевле.

Придумали решение: «Если им 
платят на 48% меньше, тогда и ри-
совать они будут на 48% меньше.»

И женщины-художники написали 
свои работы наполовину: полови-

на лица, половина тела. и сделали 
выставку таких половинных работ. 
Решили они проблему неравен-
ства? Нет, конечно. Были услыша-
ны обществом? Да.

Фестивальные работы — это про 
бренд, про его роль и ответствен-
ность, про влияние на жизни 
людей.

Мне много есть что рассказать 
об этом. Когда меня впервые при-
гласили в жюри фестиваля, было 
страшно. Ответственно. Волни-
тельно. Кажется — вокруг боль-
шие, уверенные, опытные.

А потом приходит простая мысль: 
тебе есть что сказать.

Есть опыт. Есть позиция. Есть по-
нимание, как работает региональ-
ный рынок — без иллюзий 
и глянца.

Я довольно часто вставала в жюри 
на защиту региональных агентств. 
Проектов без огромных бюджетов, 
но с живыми идеями и честной 
работой.

Помню момент на фестивале 
рекламы в Екатеринбурге.

Региональные кейсы разбирали 
жёстко, в разнос: “Мы не видим 
тут достойных работ”.

Я тогда сказала вслух:

«Ребята, вы что делаете?

Эти команды впервые решились 
прийти.

А вы им крылья обрезаете.

Как им взлетать, если вы убиваете 
саму смелость?

Лучше идите и научите — как 
надо». С тех пор я каждый год иду 

Ольга Глухова

Директор и основатель рекламного 
агентства VIVAT 
+7 (917) 392-36-88 
vivat-m.ru 
glolga-10@mail.ru 
@olgavivatkazan
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в жюри, потому что кто-то должен 
быть за наших.

Прошлый год стал особенным.

Появился формат «Серебряный 
Меркурий. Регионы».

И это было очень правильное ре-
шение.

Наконец можно было соревно-
ваться не бюджетами, а смыслами.

Мы решили участвовать.

Подали два кейса - Гастрофести-
валь и конкурс «Мисс и Миссис 
Бизнес Татарстан».

Оба — региональные, живые, сде-
ланные в реальных условиях. Без 
глянца. Зато с результатом. 
С социальной повесткой.

И оба кейса получили награды — 
Серебро и Бронзу.

Честное жюри. Сильные коллеги. 
Равные условия.

И очень важное внутреннее ощу-
щение: мы всё делаем правильно.

Фестиваль даёт больше, чем стату-
этку. Он даёт калибровку. Понима-
ние своего уровня.

Новый язык общения с крупными 
клиентами. Рост планки — 
у команды и у тебя самого.

А награды…они чаще приходят 
туда, где на них не молятся, а спо-
койно, системно и честно работают.

Если вы агентство из региона и 
сомневаетесь - значит, вы как раз 
на том этапе, когда стоит идти.

Не чтобы «показаться». А чтобы 
заявить: Мы есть, мы умеем, и нам 
есть что сказать рынку.

И если смотреть в 2026 год…

Если вы хотя бы раз ловили себя 
на мысли «А вдруг стоит попро-
бовать» — значит, это уже не слу-
чайно. Фестиваль начинается не 
с подачи заявки. Он начинается с 
решения— выйти за границу: «нам 
туда рано».

2026 — хороший год, чтобы сде-
лать этот шаг. А всё остальное - 
опыт, форма, подача - приходит 
в процессе.

Иногда, чтобы попасть в океан, 
нужно просто понять: аквариум 
всё это время был у тебя в голове.

Есть секреты победного участия? Есть. 
Их много, но один критически важные: 

•	 Тщательно выбирайте номина-
тив. Порой прекрасный кейс, 
но не верно выбранная доми-
нация портят все и лишают на-
грады. Анализируйте прошлые 
фестивали, изучайте тщатель-
но. Смотрите на сколько она 
может быть конкурентной и 
возможно ваша номинация 
ждет только вас.

•	 Тщательно заполняйте заявку… 
каждый пункт, не пропуская. 
Работы часто заворачива-
ют только из за того, что не 
оформлено должным образом 
-это воспринимается как неу-
важение к жюри. 

•	 Презентацию сделайте специ-
ально для фестиваля

•	 Видео — ролики -тоже, пере-
ведите на русский язык, даже 
если подавали эту работу 
на международный фестиваль. 
Проверьте ссылки — все ли 
открывается.

•	 Цифры и доказательства — 
это важно- соберите охваты. 
Просмотры, реакции. Формаль-
ный подход -не прокатит.

•	 Будьте честны, крестовины 
и эмоциональны в описании 
заявки и это повысит ваши 
шансы.                                                           

•	 Если надо помочь — пишите - 
поможем. 

•	 Не бойтесь подаваться 
в жюри... ваш бекграунд может 
быть очень ценным и нужным 
в жюри. 
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Новые лица

B2C GROUP: 
Опыт и надёжность 
с 2006 года

Promo House: 
Молодое амбициозное 
агентство полного цикла

Агентство B2C GROUP — признан-
ный эксперт на рынке маркетинго-
вых услуг с 2006 года. Наши клю-
чевые преимущества — обширный 
географический охват, быстрые 
сроки реализации и слаженная 
команда профессионалов.

Мы специализируемся на органи-
зации и проведении BTL-акций на 
территории Поволжья и Урала, а 
также обладаем большим успеш-
ным опытом в реализации проек-
тов для табачной индустрии.

Promo House — динамичное агент-
ство полного цикла, специализирую-
щееся на комплексных маркетинго-
вых решениях. Мы работаем по всей 
России из Санкт-Петербурга, пред-
лагая клиентам весь спектр услуг:

· BTL-маркетинг;

· Организация мероприятий 
(Event);

· Технический мерчендайзинг 
и многое другое.

Мы только начинаем свой путь, 
но наша энергия, современный 
подход и ориентация на результат 
уже позволяют нам уверенно заяв-
лять: мы запомнимся абсолютно 
каждому клиенту.
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Контактные данные для связи:

Телефоны: 
+7 (831) 413-78-16, 
+7 (920) 253-78-16 
(Наталья Чигирева)

E-mail: natalia@b2cgroup.ru

Сайт: b2cgroup.ru

Адрес офиса: г. Нижний Новгород, 
ул. М. Горького, 262, оф. 29

Доверьтесь молодости, амбициям 
и профессионализму. 
Promo House — ваш проводник 
к узнаваемости и лидерству.

Доверьте свой проект команде 
с 17-летним опытом. 
Мы превращаем сложные 
задачи в эффективные решения.

Наша главная цель — повышение 
узнаваемости вашего бренда и по-
мощь в становлении лидером рын-
ка. Мы верим, что эффективное 
продвижение строится на смелых 
идеях и безупречной реализации.

Для связи и обсуждения проектов:

Руководитель агентства — 
Лебедева Василиса Андреевна

Телефон: 8 (993) 642-34-68 
Telegram: @Vasilisa_promohouse 
E-mail: PromohouseRA@yandex.ru 
Сайт: vk.link/promohousera
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Новые лица

Новое Время: 
Ваш надёжный 
партнёр в Тольятти

Рекламное агентство «EMPIRE» — 
это сплочённая команда професси-
оналов с опытом работы на рынке 
более 5 лет. 

Мы — команда профессионалов, 
создающая, управляющая и реа-
лизующая эффективные реклам-
ные кампании. Наш фокус — ком-
плексное продвижение бизнеса, 
в котором сочетаются передовые 
технологии BTL, выразительная 
визуальная реклама и безупречная 
организация мероприятий.

Более 5 лет мы помогаем брендам 
становиться ближе к своей аудито-
рии, выстраивая прочные и дове-
рительные отношения. Наша фи-
лософия проста: каждая яркая идея 
должна быть реализована на самом 
высоком уровне.

Мы накопили большой опыт успеш-
ного сотрудничества с клиентами 
любого уровня и масштаба.

Наша миссия — стать вашим на-
дёжным партнёром. Мы готовы не 
только удовлетворить любые запро-
сы, но и разработать с нуля, а затем 
блестяще реализовать рекламную 
кампанию любой сложности. 
 
«EMPIRE» — это именно то, что нуж-
но вашему бизнесу для уверенного 
роста и громкого заявления о себе.
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Для связи и сотрудничества:

· Руководитель — 
Максим Сергеевич Новиков: 
+7 (966) 321-75-53

· Начальник отдела по работе 
с клиентами — 
Ольга Андреевна Гурзанова: 
+7 (917) 120-86-22

Контакты:

Адрес: г. Тольятти, 
ул. Дзержинского, 90б

Email: novoevrema.tlt@yandex.ru 
Мессенджеры 
(WhatsApp, Telegram): 
+7 (966) 321-75-53 
Сайт: новоевремя.рф

Обращайтесь в «EMPIRE» — 
и мы построим для вас рекламную 
кампанию, которая 
принесёт результат.

Мы делаем рекламу, которая 
работает и запоминается. 
Доверьте продвижение вашего 
бренда надёжным рукам.

Контакты для старта 
вашего проекта:

Адрес: г. Ярославль, 
ул. Б. Октябрьская, д. 128

Телефоны: 
+7 (4852) 26-36-36, 
+7 (910) 821-12-13 
 
E-mail: info@empire-pr.ru
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