«Оценка эффективности каналов продвижения B2B компаний в Интернете»
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Динамика роста российского сегмента Интернета
На сегодняшний день ни одна компания не может игнорировать такой канал продвижения, как Интернет. Если раньше многие считали, что удел интернета – это реклама некоторых нишевых товаров и услуг, так или иначе связанных с IT, то теперь ко многим маркетологам и руководителям компаний пришло понимание масштабности этого относительно нового средства массовой информации.

Это не удивительно, ведь по данным статистики российская аудитория Интернета выросла на 32% и составила 44, 8 млн. пользователей. И не смотря на не самые высокие показатели проникновения интернета (около 38%) по сравнению с другими странами, всё больше и больше рекламодателей делают свой выбор в пользу интернет-рекламы, перераспределяя бюджеты с более дорогой и менее эффективной рекламы в классических медиа.
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Рисунок 1. Динамика аудитории интернета в 14 странах Центральной и Восточной Европы (+Турция), 2009 – 2010 гг. ( по данным компании Gemius)

Хороший рост показывает и сегмент мобильного интернета. По данным компании TNS, ежемесячная аудитория мобильного интернета составляет 9,4 млн человек. Такие темпы роста данного сегмента могут быть вызваны повсеместным распространением дешёвых безлимитных тарифов, удешевлением gprs трафика и обилием мобильных устройств, приспособленных под интернет-сёрфинг.
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Само собой такой хороший рост рунета не мог не отразиться на доходах от интернет-рекламы, который по данным АСКАР составил порядка 7, 3 миллиарда рублей ( за III квартал 2010 года).

Кризисный 2009 год так же способствовал росту рынка интернет-рекламы, так как в целях экономии средств многие рекламодатели сделали Интернет главным каналом продвижения. В связи с чем количество средств, выделяемых на интернет-рекламу в России за 2009 год выросли в среднем на 50 млн евро. 

Преимущества Интернета как основного канала продвижения.

Безусловно, любой маркетолог понимает основные плюсы и минусы того или иного канала продвижения, поэтому стоит лишь кратко обозначить  основные преимущества Интернета по сравнению с традиционными медиа.

1. Таргетинг. Главный плюс рекламы в интернете –  возможность воздействовать только на целевую аудиторию, а, следовательно, при меньших издержках получить больше лояльных к бренду клиентов. Таргетировать рекламные объявления можно по нескольким критериям: 
Поисковому – объявления соответствуют поисковому запросу пользователя
Географическому – объявления показывают только пользователям с IP адресами определённого города или региона.
Тематическому – объявления показываются только посетителям тематических страниц
Временному – объявления показываются в строго определённые часы
Поведенческому -  объявление будет показано только тем пользователям, которые ранее вводили поисковый запрос, аналогичный предмету объявления.
Объявлениях в таких социальных сетях как Вконтакте или Facebook, можно адресовать людям конкретного, пола, возраста и социального статуса.

2. Низкая стоимость контакта. Цена за тысячу контактов с рекламным сообщением (CPT) в Интернете в среднем на 20 рублей ниже, чем у телевидения (в российском сегменте Интернета CPT составляет 86 рублей).
3. Возможность более тщательного планирования рекламной компании. В интернете существует несколько способов оплаты за рекламу: CPC (cost-per-click), CPM (cost-per-mile) и CPA (cost-per-action), поэтому рекламодатель может более детально продумать рекламную компанию и выбрать именно ту модель оплаты, которая наиболее удобна в данном конкретном случае.
4. Оценка эффективности. Благодаря таким инструментам как Яндекс. Метрика и Google Analytics можно отследить эффективность каждого рекламного канала, будь то баннерная реклама или контекст. 
