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Àëåêñàíäð ÁÀÍÊÈÍ (Ñàíêò-Ïåòåðáóðã) — ìåíåäæåð ïî ìàðêåòèíãó ôèðìû «Ëàâåðíà», âåäåò íàïðàâëåíèÿ
äèðåêò-ìàðêåòèíãà è ìàðêåòèíãîâûõ èññëåäîâàíèé. Äî ýòîãî ðàáîòàë â ðåêëàìíîì àãåíòñòâå
«Ýêñïðåññ Ñåðâèñ». Îïûò â ñôåðå ìàðêåòèíãîâûõ èññëåäîâàíèé è ðåêëàìû — 4 ãîäà.

Òåë./ôàêñ: (812) 543-7004, 543-1934. E-mail: bankin@laverna.spb.ru

МИФ 1. ДИРЕКТ	МАРКЕТИНГ –
ЭТО КОГДА ХОТЯТ ЧТО	НИБУДЬ
ПРОДАТЬ С ПОМОЩЬЮ
ПОЧТОВОЙ РЕКЛАМЫ, ЗВОНКОВ
ПО ТЕЛЕФОНУ ИЛИ ЧЕРЕЗ
ТОРГОВЫХ АГЕНТОВ

Íà ñàìîì äåëå äèðåêò-ìàðêåòèíã ìî-
æåò îñóùåñòâëÿòüñÿ ñ ïîìîùüþ ëþáûõ
ñðåäñòâ ðåêëàìû, âêëþ÷àÿ òåëåâèäå-
íèå, ðàäèî, íàðóæíóþ ðåêëàìó è, êî-
íå÷íî, Èíòåðíåò. Âàæíî íå òî, êàêèå
ñðåäñòâà ðåêëàìû èñïîëüçóþòñÿ, à êàê
è ñ êàêîé öåëüþ.
Äèðåêò-ìàðêåòèíã ðàññ÷èòàí íà ïîëó-
÷åíèå èçìåðÿåìîãî îòêëèêà
(response) è èìååò ñâîåé öåëüþ óñòà-
íîâëåíèå äîëãîâðåìåííûõ îòíîøå-
íèé ñ êëèåíòàìè (client relationship).
Ñ÷èòàåòñÿ, ÷òî äèðåêò-ìàðêåòèíã èìå-
åò ìåñòî òîãäà, êîãäà: à) äåëàåòñÿ
âïîëíå îïðåäåëåííîå ïðåäëîæåíèå
(offer); á) äàåòñÿ âñÿ íåîáõîäèìàÿ èí-
ôîðìàöèÿ äëÿ ïðèíÿòèÿ ðåøåíèÿ; è â)
îáåñïå÷èâàåòñÿ ìåõàíèçì îáðàòíîé
ñâÿçè.
Àìåðèêàíñêàÿ àññîöèàöèÿ äèðåêò-
ìàðêåòèíãà (DMA) îïðåäåëÿåò åãî êàê
«èíòåðàêòèâíóþ ñèñòåìó ìàðêåòèíãà,
êîòîðàÿ èñïîëüçóåò îäíî èëè íåñêîëü-
êî ñðåäñòâ ðåêëàìû, ÷òîáû âûçâàòü èç-
ìåðÿåìûé îòêëèê èëè ñîâåðøèòü ïðî-
äàæó, íåçàâèñèìî îò ìåñòîíàõîæäå-
íèÿ ïðîäàâöà è ïîêóïàòåëÿ».
Èíòåðàêòèâíîñòü çäåñü êëþ÷åâîå ñëî-
âî. Âîò êàê ïèøåò îá ýòîì Äæîðäæ
Äóíêàí (George Duncan), êîòîðûé çà-
íèìàåòñÿ ïðÿìîé ïî÷òîâîé ðåêëàìîé
â Âåëèêîáðèòàíèè óæå áîëåå 30 ëåò:
«Â äèðåêò-ìàðêåòèíãå âû íå äîáüå-
òåñü íè÷åãî, åñëè ñóìååòå ïðîäàòü
îäèí ïðîäóêò îäíîìó êëèåíòó îäèí
ðàç. Çàäà÷à ñîñòîèò â òîì, ÷òîáû ñî-

ÇÀÒÐÀÒÛ ÍÀ ÄÈÐÅÊÒ-ÌÀÐÊÅÒÈÍÃ
ÂÎ ÂÑÅÌ ÌÈÐÅ ÐÀÑÒÓÒ Ñ ÊÀÆÄÛÌ

ÃÎÄÎÌ. ÒÅÌÏÛ ÐÎÑÒÀ ÝÒÈÕ ÇÀÒÐÀÒ,
ÍÀÏÐÈÌÅÐ, Â ÑØÀ ÇÀ ÏÎÑËÅÄÍÈÅ
ÑÅÌÜ ËÅÒ ÑÎÑÒÀÂËßÞÒ 8% Â ÃÎÄ.
ÎÄÍÀÊÎ Â ÝÒÎÉ ÑÒÐÀÍÅ ÇÀÒÐÀÒÛ

ÍÀ ÄÈÐÅÊÒ-ÌÀÐÊÅÒÈÍÃ Â ÐÀÑ×ÅÒÅ
ÍÀ ÎÄÍÎÃÎ ÆÈÒÅËß ÑÎÑÒÀÂËßÞÒ

ÓÆÅ $571 Â ÃÎÄ.
Â ÐÎÑÑÈÈ, ÏÎ ÍÅÊÎÒÎÐÛÌ ÎÖÅÍÊÀÌ,

ÐÎÑÒ ÀÊÒÈÂÍÎÑÒÈ Â ÑÔÅÐÅ
ÄÈÐÅÊÒ-ÌÀÐÊÅÒÈÍÃÀ ÑÅÉ×ÀÑ

ÈÇÌÅÐßÅÒÑß ÑÎÒÍßÌÈ ÏÐÎÖÅÍÒÎÂ,
ÒÎ ÅÑÒÜ ÏÐÎÈÑÕÎÄÈÒ ÓÂÅËÈ×ÅÍÈÅ

ÇÀÒÐÀÒ ÊÀÆÄÛÉ ÃÎÄ Â ÍÅÑÊÎËÜÊÎ
ÐÀÇ. ÒÅÌ ÍÅ ÌÅÍÅÅ, ÑÏÅÖÈÀËÈÑÒÛ

Â ÝÒÎÉ ÎÁËÀÑÒÈ ÓÒÂÅÐÆÄÀÞÒ,
×ÒÎ ÄÈÐÅÊÒ-ÌÀÐÊÅÒÈÍÃ –

ÝÒÎ ÍÅ ÐÅÊËÀÌÀ.
ÅÃÎ ÝÔÔÅÊÒÈÂÍÎÅ ÈÑÏÎËÜÇÎÂÀÍÈÅ

ÒÐÅÁÓÅÒ ÈÍÛÕ ÌÅÒÎÄÎÂ,
ÑÒÈËÈÑÒÈÊÈ È ÔÈËÎÑÎÔÈÈ

ÁÈÇÍÅÑÀ.
ÇÍÀÊÎÌßÑÜ Ñ ÝÒÎÉ ÑÔÅÐÎÉ,

ß ÎÁÍÀÐÓÆÈË, ×ÒÎ ÇÍÀ×ÈÒÅËÜÍÀß
×ÀÑÒÜ ÌÎÈÕ ÏÐÅÄÑÒÀÂËÅÍÈÉ

Î ÄÈÐÅÊÒ-ÌÀÐÊÅÒÈÍÃÅ
ÍÅ ÑÎÎÒÂÅÒÑÒÂÓÅÒ ÐÅÀËÜÍÎÑÒÈ.

ÏÎÕÎÆÈÅ ÇÀÁËÓÆÄÅÍÈß ÐÀÇÄÅËßËÈ
È ÌÍÎÃÈÅ ÌÎÈ ÊÎËËÅÃÈ.

ÏÎÝÒÎÌÓ ÁÛËÀ ÑÄÅËÀÍÀ ÏÎÏÛÒÊÀ
ÑÎÁÐÀÒÜ ÈÍÔÎÐÌÀÖÈÞ,

ÊÎÒÎÐÀß ÏÎÌÎÆÅÒ ËÓ×ØÅ ÏÎÍßÒÜ,
×ÒÎ ÏÐÅÄÑÒÀÂËßÅÒ ÑÎÁÎÉ

ÄÈÐÅÊÒ-ÌÀÐÊÅÒÈÍÃ,
È ÐÀÇÂÅÍ×ÀÒÜ ÍÀÈÁÎËÅÅ ×ÀÑÒÎ

ÂÑÒÐÅ×ÀÞÙÈÅÑß ÌÈÔÛ.

çäàòü áàçó êëèåíòîâ, êîòîðûì âû ñìî-
æåòå ïðîäàâàòü äîïîëíèòåëüíûå ïðî-
äóêòû ñ áîëüøèì ïðîöåíòîì îòêëèêà
(response rate) ïðè ìåíüøèõ çàòðà-
òàõ».
Ê ïðèìåðó, èçâåñòíûé æóðíàë
«Reader’s Digest» ïîëó÷àåò òîëüêî 26%
äîõîäà çà ñ÷åò ïîäïèñêè íà ñàì æóð-
íàë. Âåñü îñòàëüíîé äîõîä èäåò îò
ïðîäàæè ñóùåñòâóþùèì ïîäïèñ÷è-
êàì êíèã, ìóçûêàëüíûõ çàïèñåé, âè-
äåîêàññåò è ïðî÷èõ òîâàðîâ. Âîò ïî-
÷åìó öåëåñîîáðàçíî òðàòèòü ñòîëüêî
ñðåäñòâ íà ïðèâëå÷åíèå íîâûõ êëèåí-
òîâ: ïîäïèñ÷èêè ïðèíåñóò íåìàëóþ,
ïðè÷åì çàðàíåå ïðîñ÷èòàííóþ, ïðè-
áûëü ïîçæå.
Íà ýòîì æå ïðèíöèïå ñòðîÿòñÿ «êíèæ-
íûå êëóáû», êîòîðûå íà÷èíàþò ïîÿâ-
ëÿòüñÿ â Ðîññèè. Â ýòîì áèçíåñå  ïî
ïðåäøåñòâóþùåìó îïûòó èçâåñòíî,
ñêîëüêî âðåìåíè òèïè÷íûé ïîòðåáè-
òåëü áóäåò «÷ëåíîì êëóáà», ñêîëüêî
êíèã è íà êàêóþ ñóììó îí ïðèîáðå-
òåò. Èñõîäÿ èç ýòîãî, äåëàåòñÿ ïåðâîå,
î÷åíü âûãîäíîå, ïðåäëîæåíèå, íàïðè-
ìåð: «Âûáåðèòå ëþáûå 5 êíèã ïî îä-
íîìó öåíòó!» Äîõîä îò äàëüíåéøèõ
ïîêóïîê îïðàâäàåò çàòðàòû íà ïðè-
âëå÷åíèå êëèåíòà.
Èíûìè ñëîâàìè, íå âàæíî, êàêîå ñðåä-
ñòâî ðåêëàìû èñïîëüçóåòñÿ. Äèðåêò-
ìàðêåòèíã íà÷èíàåòñÿ òîãäà, êîãäà
òùàòåëüíî ñîáèðàþòñÿ îòêëèêè êëè-
åíòîâ è ñîçäàåòñÿ áàçà äàííûõ, êîòî-
ðàÿ ïîçâîëèò îáðàùàòüñÿ ê ýòèì ëþ-
äÿì âíîâü è âíîâü.

МИФ 2. В ДИРЕКТ	МАРКЕТИНГЕ
МЕНЬШЕ ТВОРЧЕСТВА,
ЧЕМ В ОБЫЧНОЙ РЕКЛАМЕ

Èñòî÷íèê ýòîãî ìèôà â òîì, ÷òî äëÿ



111 9 9 8 ë å ò î (23) ¹ 2

áîëüøèíñòâà ðåêëàìèñòîâ äèðåêò-
ìàðêåòèíã àññîöèèðóåòñÿ ïðåæäå âñå-
ãî ñ ðåêëàìîé ïî ïî÷òå, à îíà â ñâîþ
î÷åðåäü – ñî ñòàíäàðòíûìè, ñêó÷íî
íàïèñàííûìè òåêñòàìè, àâòîðû êîòî-
ðûõ íå âèäÿò äàëüøå ñâîåãî òîâàðà.
Õîðîøèå êðåàòèâíûå ðåøåíèÿ âñòðå-
÷àþòñÿ íå ÷àñòî êàê â îáû÷íîé ðåê-
ëàìå, òàê è â äèðåêò-ìàðêåòèíãå. È ðà-
çóìååòñÿ, äåëî çäåñü íå â òîì, ÷òî ïîñ-
ëåäíèé íàêëàäûâàåò îãðàíè÷åíèÿ íà
òâîð÷åñòâî. Âàæíî æåëàíèå ðàçðàáîò-
÷èêà èñïîëüçîâàòü ïðåèìóùåñòâà ýòî-
ãî ìåòîäà – èñêëþ÷èòåëüíî öåëåâîé
ïîäõîä è, â ñëó÷àå ïî÷òîâîãî îáðàùå-
íèÿ, ñèòóàöèþ ïîëó÷åíèÿ ïèñüìà.
Äîñòàòî÷íî ïîñìîòðåòü íà ðàáîòû,
óäîñòîåííûå íàãðàä Epica â êàòåãîðèè
direct marketing/direct mail çà 1996
ãîä, ÷òîáû óáåäèòüñÿ â òîì, ÷òî òâîð-
÷åñòâî â äèðåêò-ìàðêåòèíãå âïîëíå
âîçìîæíî.

МИФ 3. РЕКЛАМИСТ С ОПЫТОМ
МОЖЕТ ХОРОШО СДЕЛАТЬ
ЛЮБУЮ РЕКЛАМУ, НЕЗАВИСИМО
ОТ ТОГО, КАК ВСЕ ЭТО НАЗЫВАЕТ
ЗАКАЗЧИК – ДИРЕКТ	МАРКЕТИНГ
ИЛИ КАК	ТО ЕЩЕ

Äåëî â òîì, ÷òî äèðåêò-ìàðêåòèíã –
ýòî íå ñîâñåì ðåêëàìà. Ïîýòîìó ÷èñ-
òî ðåêëàìíîãî îïûòà ìîæåò áûòü íå
âïîëíå äîñòàòî÷íî, ÷òîáû ðàçðàáî-
òàòü óñïåøíîå ñîîáùåíèå äëÿ äèðåêò-
ìàðêåòèíãà. Íåîáõîäèì ñïåöèôè÷åñ-
êèé îïûò èìåííî â ýòîé îáëàñòè.
Âñòðå÷àþòñÿ äàæå âåñüìà êàòåãîðè÷-
íûå ìíåíèÿ î òîì, ÷òî äèðåêò-ìàðêå-
òèíã – ýòî âîâñå íå ðåêëàìà. Äåéñòâè-
òåëüíî, ìåæäó íèìè åñòü ðÿä âåñüìà
ñóùåñòâåííûõ ðàçëè÷èé.
Îñíîâíàÿ çàäà÷à ðåêëàìû – óâåëè÷è-
âàòü èëè ïîääåðæèâàòü èçâåñòíîñòü è
ïðèâëåêàòåëüíîñòü ìàðêè. Ïðîäàæè
ÿâëÿþòñÿ ñëåäñòâèåì ýòîãî è ìîãóò
ïðîèñõîäèòü â äðóãîå âðåìÿ è â äðó-
ãîì ìåñòå. Ðåêëàìà ïðåäïîëàãàåò, ÷òî
ýôôåêòèâíóþ ïåðåäà÷ó ñîîáùåíèÿ

ìîæíî îñóùåñòâèòü òîëüêî ïîñðåä-
ñòâîì ìíîãèõ ðåêëàìíûõ êîíòàêòîâ.
Ñóùåñòâóåò ïîíÿòèå ýôôåêòèâíîé ÷à-
ñòîòíîñòè – ñðåäíåãî ÷èñëà ðåêëàì-
íûõ êîíòàêòîâ ñ îäíèì ïîòðåáèòåëåì
çà îïðåäåëåííîå âðåìÿ, êîòîðîãî íóæ-
íî äîñòè÷ü äëÿ ïîëó÷åíèÿ ýôôåêòà.
Âìåñòå ñ ýòèì â ðåêëàìå, êàê ïðàâèëî,
íåîáõîäèìî ñáàëàíñèðîâàííîå èñ-
ïîëüçîâàíèå ðàçëè÷íûõ ñðåäñòâ
(media mix). Êðîìå òîãî, ïîòîê èíôîð-
ìàöèè íàïðàâëåí â îäíó ñòîðîíó – îò
ðåêëàìîäàòåëÿ ê ïîòðåáèòåëþ, à ñàìè
ïðîäàæè ÷àùå âñåãî ïðîèñõîäÿò ÷åðåç
òðåòüå ëèöî – îïòîâîãî èëè ðîçíè÷-
íîãî ïðîäàâöà, ïðè÷åì âðåìÿ è ìåñòî
ïîêóïêè îïðåäåëÿåò ïîêóïàòåëü.
Â äèðåêò-ìàðêåòèíãå âñå èíà÷å.
Ïðåæäå âñåãî ãëàâíàÿ çàäà÷à äèðåêò-
ìàðêåòèíãà – îñóùåñòâèòü ïðîäàæó
ïðÿìî ñåé÷àñ (direct order), èëè íå-
ìåäëåííî ïîëó÷èòü çàïðîñ îò ïîòåí-
öèàëüíîãî ïîêóïàòåëÿ (lead
generation), èëè æå ïðèâëå÷ü åãî â
îïðåäåëåííîå âðåìÿ â îïðåäåëåííûé
ìàãàçèí (traffic building). Â äèðåêò-
ìàðêåòèíãå äëÿ ïåðåäà÷è ñîîáùåíèÿ
â áîëüøèíñòâå ñëó÷àåâ èñïîëüçóåòñÿ
òîëüêî îäèí êîíòàêò – ïèñüìî èëè òå-
ëåôîííûé çâîíîê. Ïðè÷åì äàæå îäíî-
ãî ñðåäñòâà ðåêëàìû – ïî÷òû, òåëåôî-
íà, ïðåññû èëè ÒÂ – ìîæåò áûòü âïîë-
íå äîñòàòî÷íî. Èíôîðìàöèÿ èäåò â
îáîèõ íàïðàâëåíèÿõ: êàê îò ïðîäàâ-
öà ê ïîêóïàòåëþ, òàê è îáðàòíî. À âðå-
ìÿ è ñïîñîá ïðîäàæè êîíòðîëèðóþò-
ñÿ ïðîäàâöîì.
Åùå îäíî ïðèíöèïèàëüíîå ðàçëè÷èå
çàêëþ÷àåòñÿ â òîì, ÷òî ýôôåêòèâíîñòü
òðàäèöèîííîé ðåêëàìû ìîæíî îöå-
íèòü âåñüìà ïðèáëèçèòåëüíî, âñëåä-
ñòâèå âëèÿíèÿ ïðî÷èõ ôàêòîðîâ è
íåîïðåäåëåííîãî âðåìåííîãî ïðîìå-
æóòêà ìåæäó ðåêëàìíûì âîçäåéñòâè-
åì è ñîâåðøåíèåì ïîêóïêè. Â äèðåêò-
ìàðêåòèíãå, íàïðîòèâ, ñòðîãàÿ îò÷åò-
íîñòü ÿâëÿåòñÿ ïðàâèëîì. Êàæäûé îò-
êëèê ó÷èòûâàåòñÿ, è òàêèå ïîêàçàòå-

ëè, êàê «çàòðàòû íà 1 çàêàç», «çàòðàòû
íà 1 çàïðîñ» è «äîëëàðîâàÿ ñòîèìîñòü
ïîêóïàòåëÿ», ÿâëÿþòñÿ ñòàíäàðòíûìè
ðàñ÷åòàìè. Ïîýòîìó åùå âñòðå÷àåòñÿ
òåðìèí «accountable marketing» – â
äîñëîâíîì ïåðåâîäå «îòâåòñòâåííûé
ìàðêåòèíã».
Åñëè ðåêëàìà áîëüøå çàäåéñòâóåò
ýìîöèîíàëüíî-îáðàçíûå ñðåäñòâà, òî
äèðåêò-ìàðêåòèíã îïåðèðóåò ôàêòà-
ìè, ñðàâíåíèÿìè, ñâèäåòåëüñòâàìè ïî-
òðåáèòåëåé, ãàðàíòèÿìè è ò.ï. Äèçàéí
çäåñü âåñüìà ôóíêöèîíàëåí è íàðî÷è-
òî ðåçîê, òîãäà êàê îñíîâíóþ êîììó-
íèêàòèâíóþ íàãðóçêó íåñåò òåêñò.
Åñëè ðåêëàìà ñðîäíè èñêóññòâó, òî äè-
ðåêò-ìàðêåòèíã íàïîìèíàåò íàóêó.
Äåéñòâèòåëüíî, ïëàíèðóÿ êàìïàíèþ
äèðåêò-ìàðêåòèíãà, ïîëåçíî äóìàòü î
íåé, êàê î íàó÷íîì ýêñïåðèìåíòå. Âñå
îñíîâíûå ôàêòîðû – óñëîâèÿ ïðåäëî-
æåíèÿ, òîâàð, öåíó è àäðåñíûå ñïèñ-
êè – ðåêîìåíäóåòñÿ çàðàíåå ïðîòåñ-
òèðîâàòü íà îãðàíè÷åííîé âûáîðêå.
Òàêèì îáðàçîì, äëÿ óñïåøíîé ðàáîòû
â äèðåêò-ìàðêåòèíãå íåäîñòàòî÷íî
îáû÷íîãî ðåêëàìíîãî îïûòà. Çäåñü
òðåáóåòñÿ âëàäåíèå èíûìè ìåòîäàìè
è ñòèëèñòèêîé. Âîçìîæíû ñèòóàöèè,
êîãäà òî, ÷òî ïðåêðàñíî ðàáîòàåò â
ðåêëàìå, ñíèæàåò ýôôåêòèâíîñòü â
äèðåêò-ìàðêåòèíãå, è íàîáîðîò.

МИФ 4. ОТКЛИКИ НА ПОЧТОВУЮ
РАССЫЛКУ НЕ ПРЕВЫШАЮТ 3%

Íå ñóùåñòâóåò «òèïè÷íîãî» ïðîöåí-
òà îòêëèêîâ íà ïî÷òîâóþ ðåêëàìó. Â
êàêîì-òî ñëó÷àå îòêëèêà ìîæåò íå
áûòü âîîáùå, à â äðóãîì ìîæíî ïîëó-
÷èòü 50% è âûøå. «Ìèô 3%» ïðîèçî-
øåë îò íåâåðíîãî ïîíèìàíèÿ ñïåöè-
ôèêè äèðåêò-ìàðêåòèíãà âîîáùå è

Âìåñòî òðàäèöèîííîãî íàñòåííîãî êàëåíäàðÿ, êîòîðûå ìèëëèîíàìè
ðàññûëàþòñÿ åæåãîäíî, ôèðìà îòïðàâèëà ñâîèì êëèåíòàì
è ïàðòíåðàì ïîñûëêó, ñîñòîÿùóþ èç ðåçèíîâîãî ðîëèêà
ñ ãðàâèðîâêîé, áàíî÷êè ÷åðíèë è èíñòðóêöèè. Ïîëó÷àòåëÿì
ñîâåòóþò «äëÿ ïîëó÷åíèÿ ïðåâîñõîäíîãî ðåçóëüòàòà»
ïðàêòèêîâàòüñÿ íà ñòåíàõ îôèñà èëè ñâîèõ êâàðòèð.
Íàäïèñü íà êîðîáêå ñîîáùàåò, ÷òî íåàâòîðèçèðîâàííîå
êîïèðîâàíèå, àðåíäà è ïóáëè÷íîå âîñïðîèçâåäåíèå ðàçðåøåíû.
Àãåíòñòâî: Futura, Liubliana

Ðîñêîøíûé òîì, ðàçîñëàííûé èðëàíäñêèì äèðåêòîðàì
ïî ìàðêåòèíãó, îáåùàåò ðàññêàçàòü òî, î ÷åì íå áûëî
íàïèñàíî â êíèãå «Îãèëâè î ðåêëàìå».
Îäíàêî âíóòðè íåò íè÷åãî, êðîìå ïðèãëàøåíèÿ
íà ñåìèíàð Ogilvy & Mather Direct.
Ó÷àñòíèêè ñåìèíàðà ïîëó÷èëè êíèãó
«Differential Marketing», êîòîðàÿ ÷óäåñíî
âïèñûâàåòñÿ â ïóñòîå ïðîñòðàíñòâî âíóòðè
áîëüøîãî òîìà.
Àãåíòñòâî: Ogilvy & Mather Direct, Dublin

Ì À Ð Ê Å Ò È Í Ã



121 9 9 8 ë å ò î (23) ¹ 2

ïî÷òîâûõ ðàññûëîê â ÷àñòíîñòè. Ìíî-
ãèå ðàññìàòðèâàþò ïî÷òîâóþ ðàññûë-
êó ëèøü êàê åùå îäíî ñðåäñòâî ðåê-
ëàìû èëè ñïîñîá äîñòàâêè ðåêëàìíî-
ãî ñîîáùåíèÿ, ðàáîòàþùèé äëÿ îïðå-
äåëåííîé ãðóïïû ëèö, ñêàæåì, äëÿ
ðóêîâîäèòåëåé ïðåäïðèÿòèé. Äåé-
ñòâèòåëüíî, ïîëüçóÿñü ìåòîäàìè ïëà-
íèðîâàíèÿ, ïðèíÿòûìè â òðàäèöèîí-
íîé ðåêëàìíîé ïðàêòèêå, ìîæíî ñîïî-
ñòàâèòü çàòðàòû íà 1 êîíòàêò ïðè èñ-
ïîëüçîâàíèè, ñêàæåì, äîðîãèõ ñïåöè-
àëèçèðîâàííûõ æóðíàëîâ è ïî÷òîâîé
ðàññûëêè. Âïîëíå ìîãóò áûòü ñèòóà-
öèè, êîãäà èñïîëüçîâàòü ïî÷òó îêà-
æåòñÿ âûãîäíåå.
Îäíàêî ñïåöèàëèñòû äèðåêò-ìàðêå-
òèíãà ðàçìûøëÿþò ïî-äðóãîìó. Îíè
ñòðåìÿòñÿ çàñòàâèòü ðàáîòàòü íà ñåáÿ
Çàêîí Ïàðåòî, ñîãëàñíî êîòîðîìó 20%
óñèëèé äàþò 80% ðåçóëüòàòîâ. Ñëåäî-
âàòåëüíî, ëîêàëèçîâàâ ýòè «çîëîòûå»
20% êëèåíòîâ è ðàáîòàÿ ïî ïðåèìó-
ùåñòâó ñ íèìè, ìîæíî äîáèòüñÿ âî
ìíîãî ðàç áîëüøèõ ïðîäàæ è ïðèáû-
ëè.
Â äèðåêò-ìàðêåòèíãå ðàçëè÷àþò «õî-
ëîäíûå» è «ãîðÿ÷èå» àäðåñíûå ñïèñ-
êè (cold or hot lists). Îòêëèêè íà îá-
ðàùåíèå ê «õîëîäíûì ñïèñêàì», íà-
ïðèìåð, ïî àäðåñàì èç òåëåôîííûõ
ñïðàâî÷íèêîâ èëè íà ðàññûëêó ïî
àðåíäîâàííûì àäðåñíûì áàçàì, êàê
ïðàâèëî, ìàëû è ìîãóò íå îïðàâäàòü
çàòðàò. «Ìèô 3%» ñâÿçàí èìåííî ñ
ðàññûëêîé ïî «õîëîäíûì àäðåñàì».
Ýòî íàèáîëåå ÷àñòàÿ ïðè÷èíà íåäîâå-

ðèÿ êëèåíòîâ ê ïî÷òîâîé ðàññûëêå.
«Ìû ýòî ïðîáîâàëè, è ýòî íå ðàáîòà-
åò»  – ïîõîæå íà ñèòóàöèþ, êîãäà
óïàâøèé ñ âåëîñèïåäà ðåáåíîê îòêà-
çûâàåòñÿ ñíîâà ñåñòü çà ðóëü.
Ôèðìû, ÷üå íàìåðåíèå ñåðüåçíî, çíà-
þò, ÷òî âíà÷àëå èì ïðèäåòñÿ íåñòè áî-
ëåå âûñîêèå çàòðàòû, ÷òîáû íàéòè
«ñâîèõ» êëèåíòîâ, êîòîðûì çàòåì
ìîæíî áóäåò ïðîäàâàòü íå òîëüêî
îäèí, íî è ìíîãèå äðóãèå ñõîæèå òî-
âàðû ñ îòêëèêîì 10, 20 èëè äàæå 50%.
Êîãäà óäàåòñÿ íàéòè ñâîå ïðîñòðàí-
ñòâî íà ðûíêå, Çàêîí Ïàðåòî íà÷èíà-
åò ðàáîòàòü óæå íà âàøåé ñòîðîíå.
Ïðîôåññèîíàëû ñ÷èòàþò, ÷òî ïî ýô-
ôåêòèâíîñòè ñàìûì ëó÷øèì áóäåò
ñïèñîê ðàññûëêè ïî âàøèì ñóùåñòâó-
þùèì èëè ïðîøëûì êëèåíòàì. Çàòåì
ñëåäóþò ñïèñêè, ïîëó÷åííûå ïî îò-
êëèêàì íà âàøó ðåêëàìó. Ïîñëåäíè-
ìè ïî ýôôåêòèâíîñòè áóäóò ñïèñêè,
ïîëó÷åííûå èç òðåòüèõ èñòî÷íèêîâ.
×òî êàñàåòñÿ ôàêòîðîâ óñïåõà, ñïåöè-
àëèñòû ïðèâîäÿò «ïðàâèëî 40/40/20».
Óñïåõ àêöèè äèðåêò-ìàðêåòèíãà íà
40% çàâèñèò îò ïðàâèëüíî âûáðàííî-
ãî àäðåñíîãî ñïèñêà, íà äðóãèå 40% —
îò èìèäæà ôèðìû è îò ïðåäëîæåíèÿ,
êîòîðîå îíà äåëàåò, è íà 20% — îò
ïðî÷èõ ôàêòîðîâ.

МИФ 5. НА ЗАПАДЕ ПОТРЕБИТЕЛИ
УЖЕ НЕ ВОСПРИНИМАЮТ
«МУСОРНУЮ ПОЧТУ» (JUNK0 MAIL)
ВСЕРЬЕЗ. ОНА РАБОТАЕТ ТОЛЬКО
ДЛЯ НЕБОЛЬШОЙ ГРУППЫ ЛЕГКО
ВНУШАЕМЫХ ЛЮДЕЙ

Â 1997 ãîäó ñðåäíèé àìåðèêàíåö ïî-
ëó÷èë 553 ðåêëàìíûõ ïèñüìà. Íåêî-
òîðûå ìåíåäæåðû ïîëó÷àþò ïî 200
ðåêëàìíûõ ïèñåì â íåäåëþ. Ïî÷òîâóþ
ðåêëàìó íàçûâàþò «ïîòîïîì, íàâîä-
íåíèåì», ïðîòèâ êîòîðîãî «íàäî ïðè-
íèìàòü ìåðû».
Ïðîòåñòû ïî ïîâîäó ïî÷òîâîé ðåêëà-
ìû â ÑØÀ íàïîìèíàþò âûñòóïëåíèÿ
ïðîòèâ òåëåâèçèîííîé ðåêëàìû â Ðîñ-
ñèè. È åñëè òåëåâèçèîííàÿ ðåêëàìà –
ýòî ïëàòà çà âîçìîæíîñòü ñìîòðåòü òå-
ëåâèçîð, òî âîëíà ïî÷òîâîé ðåêëàìû
äëÿ ðÿäîâîãî àìåðèêàíöà – ýòî ïëàòà
çà òî, ÷òîáû â êîíöå êîíöîâ ïîëó÷èòü
âîçìîæíîñòü äåëàòü âûãîäíûå ïîêóï-
êè, ýêîíîìÿ âðåìÿ, â èíòåðåñíîé ëè÷-
íî äëÿ íåãî ïðåäìåòíîé îáëàñòè, íà-
ïðèìåð, ïî êàòàëîãó èíñòðóìåíòîâ
äëÿ ðåçüáû ïî äåðåâó èëè ðûáîëîâíûõ
ñíàñòåé.
Ñòàòèñòè÷åñêàÿ êàðòèíà âïå÷àòëÿåò.
Ïî äàííûì Àìåðèêàíñêîé àññîöèà-
öèè äèðåêò-ìàðêåòèíãà (DMA), â 1997
ãîäó çàòðàòû â ÑØÀ íà äèðåêò-ìàð-
êåòèíã ñîñòàâèëè 153 ìèëëèàðäà äîë-

ëàðîâ, ÷òî ñîñòàâëÿåò 58% âñåõ ðåê-
ëàìíûõ çàòðàò èëè 571 äîëëàð â ðàñ-
÷åòå íà îäíîãî æèòåëÿ, íåçàâèñèìî
îò âîçðàñòà. Ìåæäó ïîòðåáèòåëüñêîé
è äåëîâîé ñôåðîé çàòðàòû ðàñïðåäå-
ëèëèñü ïðèìåðíî ïîðîâíó. Ñðåäè
ñðåäñòâ ðåêëàìû, èñïîëüçóåìûõ â
äèðåêò-ìàðêåòèíãå, ëèäèðóåò òåëå-
ôîííûé ìàðêåòèíã (38% ðåêëàìíûõ
çàòðàò), çà íèì ñëåäóþò direct mail
(24%) è ïðÿìàÿ òåëåâèçèîííàÿ ðåê-
ëàìà – DRTV (11%). Îäíàêî íåîáõî-
äèìî îòìåòèòü, ÷òî ê äèðåêò-ìàðêå-
òèíãó, ïî êëàññèôèêàöèè DMA, îòíî-
ñèòñÿ òàêæå ïðÿìàÿ ðåêëàìà, ðàññ÷è-
òàííàÿ íà óâåëè÷åíèå ïðèòîêà ïîêó-
ïàòåëåé â ìàãàçèí (traffic building).
Òî åñòü çàòðàòû íà ãàçåòíîå îáúÿâëå-
íèå, ãäå óêàçàíû òîâàð, öåíà è àäðåñ
ìàãàçèíà, òàêæå áóäóò âêëþ÷åíû ïî
ýòîé ìåòîäèêå â äèðåêò-ìàðêåòèíã.
(Ó íàñ áû ñþäà ïîïàëî áîëüøèíñòâî
ðåêëàìû â áåñïëàòíûõ ãàçåòàõ.) Íî
âñå-òàêè äîëÿ çàòðàò íà traffic
building ñîñòàâèëà âñåãî 12%, òîãäà
êàê íà ïîëó÷åíèå çàïðîñîâ è ïðÿìûå
ïðîäàæè áûëî èçðàñõîäîâàíî, ñîîò-
âåòñòâåííî, 57% è 32% îò îáùèõ çàò-
ðàò íà äèðåêò-ìàðêåòèíã.
×òî êàñàåòñÿ ïðÿìîé ïî÷òîâîé ðåêëà-
ìû, îêîëî 50% àìåðèêàíñêèõ ñåìåé
äåëàþò â îòâåò íà íåå õîòÿ áû îäíó
ïîêóïêó â ãîä. Åñëè ðàçäåëèòü ïðîäà-
æè ïî ïî÷òîâîé ðåêëàìå íà ÷èñëåí-
íîñòü ïîëîâèíû äîìîõîçÿéñòâ ÑØÀ, òî
ïîëó÷èòñÿ, ÷òî êàæäàÿ èç ýòèõ ïî÷òè
50 ìèëëèîíîâ ñåìåé, êîòîðûå äåëàþò
ïîêóïêè ïî ïî÷òîâîé ðåêëàìå, òðàòèò
íà ýòî áîëåå $4800 â ãîä. Âðÿä ëè çäåñü
ìîæíî ãîâîðèòü î «íåáîëüøîé ãðóï-
ïå ëåãêî âíóøàåìûõ ëþäåé».

МИФ 6. В ПОЧТОВОЙ РЕКЛАМЕ
ПРЕДЛАГАЮТСЯ ТОВАРЫ,
ВЫСОКИЕ ЦЕНЫ НА КОТОРЫЕ
НЕ СООТВЕТСТВУЮТ ИХ КАЧЕСТВУ

Äåéñòâèòåëüíî, ïî÷òîâàÿ ðåêëàìà
âåñüìà ïðèâëåêàòåëüíà äëÿ íåäîáðî-
ñîâåñòíûõ ïðîäàâöîâ è äëÿ ìîøåííè-
êîâ, ïîñêîëüêó ó ïîòðåáèòåëÿ íåò âîç-
ìîæíîñòè íåïîñðåäñòâåííî óçíàòü,
÷òî ñîáîé ïðåäñòàâëÿåò ôèðìà, äåëà-
þùàÿ åìó ñòîëü çàìàí÷èâîå ïðåäëî-
æåíèå.
Äðóãîé èñòî÷íèê ýòîãî ìèôà – íå
ñòîëüêî íåäîáðûå íàìåðåíèÿ, ñêîëü-
êî íåïðîôåññèîíàëèçì ïðîäàâöîâ,
êîòîðûå ðàññ÷èòûâàþò çàðàáîòàòü,
ïðîäàâ ïî ïî÷òå îäèí òîâàð îäèí ðàç
îäíîìó ïîòðåáèòåëþ. Ïðè òàêîé ñõå-
ìå äåéñòâèòåëüíî ñëîæíî ïîëó÷èòü
áîëüøå 3% îòêëèêîâ. Ïðîñòîé ïîä-
ñ÷åò ïîêàçûâàåò, ÷òî, ïðè óñëîâèè
ñðåäíåé ñòîèìîñòè îòïðàâêè îäíîãî

Áóõãàëòåðû, ôèíàíñîâûå äèðåêòîðà è þðèñòû ñîñòàâèëè
îñíîâíóþ öåëåâóþ ãðóïïó äëÿ ðåêëàìíîé
êàìïàíèè ôèðìû Magnus, ïðåäîñòàâëÿþùåé
èíôîðìàöèþ ïî äàòñêîìó íàëîãîâîìó
çàêîíîäàòåëüñòâó. «Îñòîðîæíî — ñîäåðæèò
èñêóññòâåííûé èíòåëëåêò», - íàïèñàíî
íà  óïàêîâêå. Îòêðûâ åå, ïîëó÷àòåëü
îáíàðóæèâàåò CD-ROM, ïîäâåøåííûé
â ëàáîðàòîðíîé êîëáå. Ïîëó÷àòåëÿì ïðåäëàãàåòñÿ
ïîäïèñàòüñÿ íà åæåêâàðòàëüíîå îáíîâëåíèå
äàííûõ ïîñëå áåñïëàòíîãî òåñòèðîâàíèÿ ïðîäóêòà.
Àãåíòñòâî: Rubicon, Copenhagen
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ïèñüìà ñ âëîæåííîé áðîøþðîé îêî-
ëî äîëëàðà è ñîâåðøåíèè ïîêóïêè
îäíèì èç 33 ïîëó÷àòåëåé, â öåíó ïðî-
äóêòà äëÿ ýòîãî ïîêóïàòåëÿ äîëæíû
áûòü âëîæåíû 33 äîëëàðà, çàòðà÷åí-
íûå íà ðåêëàìó, îñòàâøóþñÿ áåç îò-
âåòà. Ýòî ìîæåò áûòü îïðàâäàíî òîëü-
êî äëÿ äîðîãèõ òîâàðîâ ïî öåíå îò
350 äîëëàðîâ, èíà÷å ïîòðåáèòåëþ
äåéñòâèòåëüíî ïðèäåòñÿ ïåðåïëà÷è-
âàòü çà òîâàð, îïëà÷èâàÿ íå ñðàáîòàâ-
øóþ ðåêëàìó.
Ïðîôåññèîíàëû äèðåêò-ìàðêåòèíãà
ðàññ÷èòûâàþò íà äîëãîâðåìåííûå îò-
íîøåíèÿ ñ ïîêóïàòåëåì. Îíè ãîòîâû
ïîíåñòè áîëåå âûñîêèå íà÷àëüíûå
ðàñõîäû, ÷òîáû íàéòè «ñâîèõ» êëèåí-
òîâ, äëÿ êîòîðûõ ïðåäëàãàåìûå òîâà-
ðû äåéñòâèòåëüíî èìåþò öåííîñòü. Â
ýòîì ñëó÷àå îñíîâíàÿ ÷àñòü ïðèáûëè
ïîñòóïàåò óæå îò ïðîäàæ äîïîëíè-
òåëüíûõ òîâàðîâ ñóùåñòâóþùèì êëè-
åíòàì, ïðè çàòðàòàõ íà ðåêëàìó â ðàñ-
÷åòå íà îäíîãî ïîëó÷àòåëÿ ãîðàçäî
íèæå ïåðâîíà÷àëüíûõ.
Â 1997 ãîäó â ÑØÀ ðåêëàìíûå çàòðà-
òû íà direct mail â ïîòðåáèòåëüñêîì
ñåêòîðå ñîñòàâèëè 10% îò îáúåìîâ
ïðîäàæ â îòâåò íà ïî÷òîâóþ ðåêëàìó.
Ïîòðåáèòåëè ìíîãèõ òîâàðîâ, ðåêëà-
ìèðóåìûõ òðàäèöèîííûìè ñïîñîáà-
ìè, îïëà÷èâàþò áîëüøèé ïðîöåíò
ðåêëàìíûõ çàòðàò, êîòîðûå, ðàçóìååò-
ñÿ, âõîäÿò â öåíó òîâàðà.
Ïîêóïêà ïî ïî÷òå ìîæåò èìåòü âûñî-
êóþ öåííîñòü äëÿ ïîòðåáèòåëÿ, îñî-
áåííî åñëè îí óìååò îòëè÷àòü äîáðî-
ñîâåñòíûå ïðåäëîæåíèÿ îò íåäîáðî-
ñîâåñòíûõ, äîðîãî öåíèò ñâîå âðåìÿ
è çàèíòåðåñîâàí â ïðèîáðåòåíèè òî-
âàðîâ, êîòîðûå ñëîæíî íàéòè íà ïðè-
ëàâêàõ îáû÷íûõ ìàãàçèíîâ.

МИФ 7. В РОССИИ ДЛЯ МЕТОДОВ
ДИРЕКТ	МАРКЕТИНГА ВРЕМЯ
ЕЩЕ НЕ ПРИШЛО

Êîãäà ïî÷òè âñåì ñòàíåò ÿñíî, ÷òî âðå-
ìÿ äëÿ äèðåêò-ìàðêåòèíãà â Ðîññèè
íàñòóïèëî, ýòî áóäåò îçíà÷àòü, ÷òî äëÿ
ïîäàâëÿþùåãî áîëüøèíñòâà âîçìîæ-
íîñòü ïîëó÷èòü ïðåèìóùåñòâî â ýòîé
ñôåðå óæå óïóùåíà. Îäíàêî îáðàòèì-
ñÿ ñíîâà ê öèôðàì.
Äèðåêò-ìàðêåòèíã íå âûäåëÿåòñÿ Ðîñ-
ñèéñêîé àññîöèàöèåé ðåêëàìíûõ
àãåíòñòâ (ÐÀÐÀ) êàê îòäåëüíàÿ ãðóï-
ïà ðåêëàìíûõ çàòðàò. Â êàòåãîðèè
direct mail çàòðàòû ðîññèéñêèõ ðåêëà-
ìîäàòåëåé â 1997 ãîäó, ïî îöåíêå
ÐÀÐÀ, ñîñòàâèëè 55–65 ìëí äîëëàðîâ,
÷òî ñîñòàâëÿåò 3% îò îáúåìà ðåêëàì-
íîãî ðûíêà â öåëîì. Ëþáîïûòíî îïÿòü
æå ñîïîñòàâèòü â ýòîì ïëàíå Ðîññèþ
è ÑØÀ.

Çàòðàòû íà direct mail
â 1997 ãîäó â ÑØÀ è Ðîññèè.

ÑØÀ Ðîññèÿ
Çàòðàòû íà direct mail
(ìëí USD) 37 400 55–65
Äîëÿ direct mail îò âñåõ
ðåêëàìíûõ çàòðàò 14% 3%
Çàòðàòû íà direct mail 139,7 0,40
â ðàñ÷åòå íà îäíîãî æèòåëÿ (USD)

Èç ñðàâíåíèÿ âèäíî, ÷òî åñëè îäèí
àìåðèêàíåö â ñðåäíåì ïîëó÷èë ïî÷òî-
âîé ðåêëàìû ïî÷òè íà 140 äîëëàðîâ
çà ãîä, òî ñðåäíèé ðîññèÿíèí – ïðè-
ìåðíî íà 40 öåíòîâ, ÷òî ñîîòâåòñòâó-
åò 1–2 ïèñüìàì çà ãîä.
Òåì íå ìåíåå óñëîâèÿ äëÿ ðàçâèòèÿ
äèðåêò-ìàðêåòèíãà â Ðîññèè ñòàíî-
âÿòñÿ âñå ëó÷øå. Âîçðàñòàåò ÷èñëåí-
íîñòü ñðåäíåãî êëàññà – ïðîôåññèî-
íàëîâ, âûñîêî öåíÿùèõ ñâîå âðåìÿ è
ãîòîâûõ ñîâåðøàòü ïîêóïêè ïî êàòà-
ëîãàì. Óâåëè÷èâàåòñÿ ÷èñëî âëàäåëü-
öåâ áàíêîâñêèõ êàðòî÷åê è ëþäåé,
èìåþùèõ äîñòóï ê Èíòåðíåò. Óìåíü-
øàþòñÿ îïàñåíèÿ îñòàâëÿòü ñâîé ïî-
÷òîâûé àäðåñ. Ðàñòåò ÷èñëî ïðîôåñ-
ñèîíàëüíûõ àãåíòñòâ, ïðåäîñòàâëÿþ-
ùèõ óñëóãè â îáëàñòè äèðåêò-ìàðêå-
òèíãà. Ïðèçíàêè ðîñòà àêòèâíîñòè â
ñôåðå äèðåêò-ìàðêåòèíãà âèäíû è â
òîì, ÷òî â îôèñû ñòàëî ïðèõîäèòü
áîëüøå ðåêëàìíûõ ïèñåì, ìíîãèå èç
êîòîðûõ óæå ïåðñîíàëüíî àäðåñîâà-
íû êîìó-ëèáî èç ñîòðóäíèêîâ, à òàê-
æå ïî ó÷àñòèâøåìóñÿ ïîÿâëåíèþ â
ãàçåòàõ è æóðíàëàõ ðåêëàìû, ñîäåð-
æàùåé áëàíêè ñ çàïðîñàìè, êîòîðûå
ïðåäëàãàþò îòïðàâèòü îáðàòíî, óêà-
çàâ èìÿ è àäðåñ.
Ïî ïðîãíîçó ïðåçèäåíòà ÐÀÐÀ Â. À. Åâ-
ñòàôüåâà, êîòîðûé îí äàë â ñâîåì èí-
òåðâüþ äëÿ «Ìîñêîâñêîãî ðåêëàìíî-
ãî îáîçðåíèÿ», ðåêëàìà below-the-line
(BTL), ê êîòîðîé îòíîñèòñÿ è äèðåêò-
ìàðêåòèíã, áóäåò ðàçâèâàòüñÿ â Ðîñ-
ñèè â áëèæàéøåå âðåìÿ áûñòðåå ðåê-
ëàìû â êëàññè÷åñêèõ ÑÌÈ.
Âàæíî îòìåòèòü, ÷òî òå, êòî óæå íà÷àë
ðàçâèâàòü àêòèâíîñòü â ñôåðå äèðåêò-
ìàðêåòèíãà, ïîëó÷àò ñóùåñòâåííîå ïðå-
èìóùåñòâî «ðàííåãî ñòàðòà». Îíî ñî-
ñòîèò â òîì, ÷òî äëÿ ðîññèÿí ýòè ìåòî-
äû ïîêà åùå â íîâèíêó, à çíà÷èò, ðå-
çóëüòàòû â áëèæàéøåå âðåìÿ áóäóò ãî-
ðàçäî âûøå, ÷åì ïîñëå òîãî, êàê Ðîññèþ
çàõëåñòíåò âîëíà «ìóñîðíîé ïî÷òû».
Ñåé÷àñ òðóäíî ïðåäñòàâèòü â Ðîññèè
÷åëîâåêà, êîòîðûé âûáðîñèò, íå ïðî-
÷èòàâ, ïèñüìî, íà êîíâåðòå êîòîðîãî
íàïèñàíû åãî èìÿ è ôàìèëèÿ. Äëÿ
ñðàâíåíèÿ: â ÑØÀ ïîëîâèíó ðåêëàì-
íîé ïî÷òû âûáðàñûâàþò, íå ÷èòàÿ, è íà

óñèëèÿ, íàïðàâëåííûå òîëüêî íà òî,
÷òîáû àäðåñàò îòêðûë êîíâåðò, òðàòÿò-
ñÿ íåìàëûå äåíüãè. Çàíèìàòüñÿ äè-
ðåêò-ìàðêåòèíãîì â Ðîññèè íå ïðîñòî
óæå ïîðà, íî ñ êàæäûì ïðîøåäøèì ãî-
äîì ýòî ïîòðåáóåò âñå áîëüøèõ çàòðàò.

Êíèãè ïî äèðåêò-ìàðêåòèíãó
íà ðóññêîì ÿçûêå

1. Ñòýí Ðýïï, Òîìàñ Ë. Êîëëèíç. Íî-
âûé Ìàêñèìàðêåòèíã. ×åëÿáèíñê:
Óðàë LTD, 1997. 535 ñ.
Âäîõíîâåííûé òåêñò, íàïèñàííûé îñ-
íîâàòåëÿìè àãåíòñòâà «Rapp Collins
Wordwide», ñòàâøåãî ê íàñòîÿùåìó
âðåìåíè êðóïíåéøèì â ìèðå äèðåêò-
ìàðêåòèíã àãåíòñòâîì. Ìíîæåñòâî
ïðèìåðîâ, â îñíîâíîì èç àìåðèêàíñ-
êîãî îïûòà. Ëó÷øàÿ êíèãà, êîòîðàÿ
åñòü ñåé÷àñ íà ðóññêîì ïî «èäåîëî-
ãèè» äèðåêò-ìàðêåòèíãà.
2. Çèãôðèä Ôåãåëå. Äèðåêò-ìàðêå-
òèíã. 1997. 356 ñ.
Îïèðàåòñÿ íà íåìåöêèé îïûò äèðåêò-
ìàðêåòèíãà. Ïîñòðîåíà â ñòèëå âîï-
ðîñ-îòâåò. Â ñæàòîì âèäå ñîäåðæèò äî-
ñòàòî÷íî ïîëåçíîé èíôîðìàöèè.
3. Äîí Äåáåëàê. Ìàãèÿ ìàðêåòèíãà.
Êèåâ: «Ñîôèÿ», 1997. 288 ñ.
Ñîäåðæèò ãëàâû, ïîñâÿùåííûå ìàðêå-
òèíãó ïî áàçàì äàííûõ, òîðãîâëå ïî ïðÿ-
ìîé ðàññûëêå, êàòàëîãàì è òåëåôîíó.

Èíôîðìàöèÿ
ïî äèðåêò-ìàðêåòèíãó
â Èíòåðíåò (íà àíãëèéñêîì ÿçûêå)

www.the-dma.org
Ñàéò Àìåðèêàíñêîé àññîöèàöèè äè-
ðåêò-ìàðêåòèíãà. Ñîäåðæèò â òîì ÷èñ-
ëå ñòàòèñòè÷åñêèé îò÷åò î äèðåêò-
ìàðêåòèíãå â ÑØÀ.
www.dmworld.com
«Èíôîðìàöèîííûé öåíòð ïî äèðåêò-
ìàðêåòèíãó». Íà ýòîì ñàéòå, â ðàçäå-
ëå «áèáëèîòåêà», õðàíÿòñÿ ãëàâû èç
êíèã Äæîðäæà Äóíêàíà, ñïåöèàëèñòà
èç Âåëèêîáðèòàíèè ñ 30-ëåòíèì îïû-
òîì â ñôåðå ïî÷òîâîé ðåêëàìû,
«Direct Mail And The Dynamics Of
Response», «The Direct Mail Package
Checklist» è äðóãèå ñòàòüè.
www.dmnetwork.com
Ñîäåðæèò ññûëêè íà àìåðèêàíñêèå
îí-ëàéíîâûå æóðíàëû ïî äèðåêò-ìàð-
êåòèíãó.
www.rappcollins.com
Ñàéò êðóïíåéøåãî â ìèðå äèðåêò-ìàðêå-
òèíã àãåíòñòâà «Rapp Collins Wordwide».
www.dmnews.com
Áåñïëàòíûé àðõèâ àìåðèêàíñêèõ è åâ-
ðîïåéñêèõ íîâîñòåé ïî äèðåêò-ìàðêå-
òèíãó.
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