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Вот превосходная малобюджетная кампания 
Intel, которая показывает, что точное зна-
ние — что нужно фирме и что нужно потре-
бителю — может повысить продажи. Главное 
здесь обратиться к аудитории с глазу на глаз.

Задача
Розничные покупатели компьютеров обычно 
оставляют в магазине меньше денег, чем пла-
нировали, потому что продавцы постоянно уго-
варивают их на «трэйд-ин» (обмен старой моде-
ли на более новую). Парадоксальная ситуация: 
увеличение оборотов плохо сказывается на вы-
ручке, потому что этот обмен осуществляется 
со скидкой, в то время как потребители могли 
бы покупать компьютеры «с нуля» — у них на 
это есть деньги! Но как изменить ситуацию, 
которая с виду выгодна, а на деле пагубна? Как 
заставить их тратить больше?
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Креативное решение
Итак, ядро целевой аудитории Intel — 
это 25–35-летние технофилы, любители 
музыки и «цифры», для которых компью-
тер — половина мира. Целью кампании 
было заставить их покупать Centrino Duo 
в рознице. Исследования показали, что 10% 
всего online-времени эти люди проводят на 
MySpace. Именно туда Intel за ними и по-
следовал и завоевал сердца представителей 
целевой аудитории, одновременно (так 
сказать, под шумок) прорекламировав про-
цессор Centrino Duo. 

Сделав MySpace своим партнёром, Intel 
провёл там конкурс на создание музыкальной 
супергруппы на рынках шести европейских 
стран. Люди сами участвовали в конкурсе, соз-
давая песни, сами конкурировали, голосовали 
за музыкантов, за песни, за названия песен и 
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за оформление — словом, весь контент был 
создан самими потребителями под эгидой 
Intel, которая лишь создала инструментарий 
для этой захватывающей игры. Люди пошли 
за Intel не просто добровольно, а с большой 
страстью. Вот пример грамотной, эффектив-
ной работы с сообществом! 

Результаты
Осведомленность о бренде среди пользова-
телей MySpace за время кампании повыси-
лась на 33%, реклама достигла потребителей 

на 46 рынках, и в группу записалось 66 000 
друзей, а на блоге поучаствовали 25 000.
Общее количество участников голосова-
ний и конкурсов достигло 171 000, что на 
180% превысило плановый показатель. 
Одним словом, первая интернациональная 
кампания на MySpace прошла более чем 
успешно, вернув Intel репутацию большо-
го инноватора и медиапионера; стоимость 
одного контакта составила всего лишь 
12 центов, и 29% целевой аудитории заяви-
ли, что обязательно «проапгрейдят» свой 
компьютер.

Ключ к идее
Суть идеи: обратиться к аудитории напря-
мую в полном смысле слова, выйти один на 
один со своими потребителями через со-
циальную сеть (myspace.com, где тусуются 
молодые парни, интересующиеся музыкой 
и новой техникой) и, что самое главное, 
вовлечь потребителей в совместное дело — 
музыкальный конкурс.

Источник идеи: сетевой контент и его 
свойства. Когда в социальной сети запущена 
интересная тема, она нарастает по принци-
пу снежного кома. Если создаются условия 
для генерирования интересного контента, 
то аудитория подхватывает тему и начинает 
раскручивать проект самостоятельно. Ино-
гда процессы становятся бесконтрольными, 
когда количество пользователей перерас-
тает ресурс, как недавно произошло с icq 
(программа больше не может поддерживать 
то количество обращений в день, которое 
существует, а люди жаждут общения). Еще 
одно преимущество сетевых проектов — 
они свободны от границ стран.

Тренировочные вопросы:
1.  Изучите возможные новые средства ком-
муникации: блоги, социальные сети, корпо-
ративные сайты. 
2.  Может, вам стоит создать свое средство мас-
совой коммуникации, специализированное 
СМИ в Интернете, которое будет на короткий 
период освещать те или иные вопросы?
3.  А может, вам стоит выбрать социальную 
сеть, где больше зарегистрированных поль-
зователей с вашим кругом интересов? Мож-
но отследить аудиторию и найти активных 
пользователей, которые обновляют контент 
Сети. Исследование их интересов даст вам 
ключи к созданию проекта. 
4.  Можете ли вы выделить административ-
ный ресурс на ежедневную работу в Сети — 
для поддержания проекта? Может, стоит 
нанять специалиста? Возможно, зарплата 
одного человека будет наиболее эффектив-
ным способом использования вашего рек
ламного бюджета. ®
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