
«Дорожная карта по разработке

и реализации проекта для 
взаимодействия федеральных 
и локальных агентств»

При сотрудничестве регионального комитета РАМУ

и Российской Ассоциации BTL, 2023

интерактивная версия

презентации



Рекламный бизнес 2023

Объем и динамика рынка маркетинговых услуг

Согласно оценке РАМУ объем рынка маркетинговых услуг в 2022 году 
составил 99.3 млрд.руб., что на 9% ниже показателей 2021 года.



Эксперты Российской Ассоциации Маркетинговых Услуг оценивают 
инфляцию в данной индустрии (повышение стоимости проектных, 
операционных, финансовых затрат) в 2022 году по отношению 
к 2021-му в 15%.

1/28



Оценка РАМУ

Trade Marketing -40% 30% -4%

-60% 45% -13%

-90% 40% -13%

-50% 40% -5%

Consumer Promotion

(+Production, POSM, Creative )

Event marketing

Digital Marketing

Динамика в %, 2022/2021
Мин. Макс. Среднее

Оценка РАМУ

Trade Marketing -10% 45% 11%

-25% 45% -15%

-30% 60% -9%

-5% 30% -12%

Consumer Promotion

(+Production, POSM, Creative )

Event marketing

Digital Marketing

Динамика в %, 2023/2022
Мин. Макс. Среднее
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Рекламный бизнес 2023

Ассоциации, объединения рекламной 
и маркетинговой деятельности в России

Ассоциации с глубокой экспертизой в маркетинговых услугах:

Другие значимые ассоциации:

РАМУ (Российская Ассоциация Маркетинговых Услуг)


РА BTL ( Российская ассоциация BTL)

АКАР (Ассоциация коммуникационных агентств России)


АРИР (до 2022 - IAB Russia) (Ассоциация развития интерактивной рекламы)


REMA (Национальная ассоциация организаторов событийного маркетинга)


POPAI (Ассоциация разработчиков, производителей и заказчиков рекламных материалов, торгового оборудования и услуг


для мест продаж "Маркетинг в ритейле»)


АТМ (Ассоциация торгового маркетинга) 


НАОМ (Национальная ассоциация организаторов мероприятий)


АБКР (Ассоциация брендинговых компаний России) 


РАОС (Российская академия общественных связей) 


РАСО (Российская ассоциация по связям с общественностью) 


РАЭК (Ассоциация электронных коммуникаций) 


АКОС (Ассоциация компаний-консультантов в области связей с общественностью) 3/28

https://ramu.ru
http://rabtl.ru/
https://www.akarussia.ru/
https://interactivead.ru/
http://remamoscow.com/
http://popairussia.com
http://popairussia.com
https://trade-marketing.org
https://eventros.ru
https://russianbranding.ru
https://rusatom-overseas.com/ru/
https://raso.ru
https://raec.ru
https://www.akospr.ru


Российская Ассоциация Маркетинговых Услуг (РАМУ)
— крупнейшая российская некоммерческая организация, объединяющая агентства, 
специализирующиеся на маркетинговых услугах.

Ключевые проекты РАМУ:

«КАРТА СЕРТИФИЦИРОВАННЫХ РЕГИОНАЛЬНЫХ АГЕНТСТВ РОССИИ»

Мониторинг стоимости полевого персонала

НАЦИОНАЛЬНЫЙ Рейтинг ивент-агентств 

PERSPECTUM AWARDS

Цель проекта: выделить в регионах надежных 
подрядчиков, отвечающих критериям РАМУ. 


Крупным федеральным агентствам подобная 
инициатива значительно облегчит поиск 
качественных подрядчиков для проведения 
маркетинговых проектов в регионах России

и позволит минимизировать риски.


Для региональных игроков проект станет 
дополнительной возможностью 
продемонстрировать уровень своей работы

и привлечь новых клиентов.
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— профессиональный конкурс в области маркетинговых коммуникаций

https://www.ramu.ru/regiony/


Российская Ассоциация BTL

Объединяет около 100 региональных рекламных агентств с географией 
от Владивостока до Калининграда специализирующихся на маркетинговых 
BTL коммуникациях.

Миссия Российской Ассоциации BTL — объединение региональных рекламных 
агентств, развитие цивилизованного рынка BTL, а также популяризация BTL как 
комплекса инструментов для продвижения товаров и услуг. 

BTL MAGAZINE — в первую очередь является информационным вестником 

Российской Ассоциации BTL, с 2003 года рассказывающий об инструментах продаж, 

BTL–технологиях и профессионалах BTL отрасли.

WeCanPromo — форум региональных рекламных агентств, собирающий 
традиционно осенью в Сочи лидеров регионального BTL рынка страны.

BTL STAR — профессиональная премия в сфере BTL коммуникаций.
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http://rabtl.ru/
https://btlmag.ru/


В рамках работы экспертной комиссии разработан первый формат единой 
методологии взаимодействия федеральных и локальных агентств. 



Этот документ объединяет ключевые этапыи блоки совместной работы 
над проектами, включая: тайминг, специфику по типам услуг, подходы 
к ценообразованию, стандарты качества услуг, отчетности и требований 
по финансовомуи документальному сопровождению, примеры документации.

Состав экспертной комиссии проекта:

Члены РАМУ
Присадов Николай — руководитель регионального комитета РАМУ, Promo Space/ Ark Group

Равенская Ольга — Seven/Progression Group

Потапенко Екатерина — Seven/Progression Group

Скубацкая Татьяна — АДВ

Костромцов Борис — CREON

Члены РА BTL:
Кореневский Роман — Руководитель РА BTL, агентство Пилот (Ростов-на-Дону)

Зарембо Ксения — Член совета РА BTL, агентство Level UP (Санкт-Петербург)

Глухова Ольга — Член совета РА BTL, агентство VIVAT (Казань)
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Ключевые предпосылки разработки дорожной карты взаимодействия 
федеральных и локальных агентств :

Федеральный формат проектов является основным при проведении комплексных проектов 
продвижения в торговых каналах (trade marketing), стимулирование потребителей (consumer 
promotion) и событийного маркетинга (event marketing), охватывающего несколько регионов 
(фестивали, роад-шоу и тп).



Для реализации подобных проектов ключевым фактором становится качество коммуникации 
между заказчиком (федеральным агентством) и исполнителем (локальным агентством). 
Несмотря на выстроенные и схожие процессы в каждом агентстве, на рынке отсутствуют единые 
стандартны и методология взаимодействия между участниками данных процессов.

Разработка единого стандарта в текущим периоде обуславливается:

необходимостью выведения всех региональных участников на единый высокий 
уровень качества реализации проектов;


7/28



Ключевые предпосылки разработки дорожной карты взаимодействия 
федеральных и локальных агентств :

Федеральный формат проектов является основным при проведении комплексных проектов 
продвижения в торговых каналах (trade marketing), стимулирование потребителей (consumer 
promotion) и событийного маркетинга (event marketing), охватывающего несколько регионов 
(фестивали, роад-шоу и тп).



Для реализации подобных проектов ключевым фактором становится качество коммуникации 
между заказчиком (федеральным агентством) и исполнителем (локальным агентством). 
Несмотря на выстроенные и схожие процессы в каждом агентстве, на рынке отсутствуют единые 
стандартны и методология взаимодействия между участниками данных процессов.

Разработка единого стандарта в текущим периоде обуславливается:

восстановлением объема федеральных проектов, после пандемии и событий 
2022 года, в течение которого наблюдался значительный отток и перестроение 
бизнеса участников регионального рынка;
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Ключевые предпосылки разработки дорожной карты взаимодействия 
федеральных и локальных агентств :

Федеральный формат проектов является основным при проведении комплексных проектов 
продвижения в торговых каналах (trade marketing), стимулирование потребителей (consumer 
promotion) и событийного маркетинга (event marketing), охватывающего несколько регионов 
(фестивали, роад-шоу и тп).



Для реализации подобных проектов ключевым фактором становится качество коммуникации 
между заказчиком (федеральным агентством) и исполнителем (локальным агентством). 
Несмотря на выстроенные и схожие процессы в каждом агентстве, на рынке отсутствуют единые 
стандартны и методология взаимодействия между участниками данных процессов.

Разработка единого стандарта в текущим периоде обуславливается:

повышением уровня требований клиента и более высоким уровнем контроля 
за исполнением маркетинговых бюджетов;
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Ключевые предпосылки разработки дорожной карты взаимодействия 
федеральных и локальных агентств :

Федеральный формат проектов является основным при проведении комплексных проектов 
продвижения в торговых каналах (trade marketing), стимулирование потребителей (consumer 
promotion) и событийного маркетинга (event marketing), охватывающего несколько регионов 
(фестивали, роад-шоу и тп).



Для реализации подобных проектов ключевым фактором становится качество коммуникации 
между заказчиком (федеральным агентством) и исполнителем (локальным агентством). 
Несмотря на выстроенные и схожие процессы в каждом агентстве, на рынке отсутствуют единые 
стандартны и методология взаимодействия между участниками данных процессов.

Разработка единого стандарта в текущим периоде обуславливается:

сокращением времени на проработку данных проектов и отсутствием 
возможности дополнительного обучения сотрудников и партнеров 
контрагентов, в связи с имеющимся на рынке дефицитом кадров;
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Ключевые предпосылки разработки дорожной карты взаимодействия 
федеральных и локальных агентств :

Федеральный формат проектов является основным при проведении комплексных проектов 
продвижения в торговых каналах (trade marketing), стимулирование потребителей (consumer 
promotion) и событийного маркетинга (event marketing), охватывающего несколько регионов 
(фестивали, роад-шоу и тп).



Для реализации подобных проектов ключевым фактором становится качество коммуникации 
между заказчиком (федеральным агентством) и исполнителем (локальным агентством). 
Несмотря на выстроенные и схожие процессы в каждом агентстве, на рынке отсутствуют единые 
стандартны и методология взаимодействия между участниками данных процессов.

Разработка единого стандарта в текущим периоде обуславливается:

общим усилением поддержки деятельности ассоциаций (РАМУ, РА BTL) 
для повышения уровня стандартов членов ассоциаций и участников рынка.
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Базовые условия сотрудничества:

Жизненный цикл проекта:
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Тендер Подготовка Реализация Закрытие

Рейт-

картыKPI документы



Процедура Тендера

Оценка бюджетов, ресурсов, каналов 
и kpi, схем реализации, «примерка» 

креативных идей

I Тендерный запрос от Клиент@

I Разработка проактивного 
предложения для Клиент@

I Индивидуальный запрос 
от Клиент@

I Необходимость в региональной 
экспертизе

I Подтвержденный бриф 
от Клиент@

I Обзор конкурентных 
предложений на рынкn

I Выбор лучшего предложениq

I Необходимость анализа брифа 
от Клиента с учетом специфики 
регионов

I Изменение условий проекта: 
механики, каналов, географии, 
kpi, профайлов, сроков 
реализации и пр�

I Неудовлетворенность работой 
текущего Подрядчика и 
необходимость его замены 
(качество/ цена/ ресурсы/ 
клиентоориентированность/ 
скорость)

Проработка запроса по конкретному 
брифу от Клиента

Адаптация предложения 

к измененным условиям

Тендер

Тендер

Претендер Перетендер
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Типы тендерных запросов:

Критерии выбора Исполнителя:

N Географическое расположени:

N Наличие необходимой квалификации Подрядчика по типу услуг и экспертизI

N Успешная реализация предыдущих проектов подобного тип?

N Наличие ресурсов для проведения проект?

N Оптимальное соотношение цена-качествD

N Аудитопригодность, предоставление полного пакета документов

N Подбор локаций для целей проекта и/или оценка локаций от Клиента, просчет стоимости букировани[

N Просчет стоимости по всем позициям персонал?

N Просчет стоимости закупки/аренды необходимых материалоj

N Просчет стоимости производства оборудования, в т.ч. монтажа и других доп.статей для реализациn

N Просчет стоимости складских операций и логистикn

N Просчет стоимости любых других сервисов в рамках ТЗ
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Тендерный процесс:

Запрос Ответ с предложением Анализ предложения

Принятие решенияОптимизация цен, 

доработка

Тендер

Электронное письмо с информацией: 

Клиент (если допустимо), Бренд/
категория продукта, механика, задачи, 
DL, темплейты для заполнения

Ответное письмо с проработанным 
предложением в соответствии 
с поставленными в запросе задачами 
в заданном темплейтами форматом

Цена

Наличие ресурсов для реализации

Скорость реакции и соблюдение DL

Качество и полнота информации

Соблюдение заданного формата ответа

Гибкий подход и вариативность

Отработка вопросов, поиск лучший 
решений и условий

Выбор лучшего предложения 
и поставщика
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Планирование проекта

Все элементы, собранные вместе, образуют 
дорожную карту проекта — общий обзор того,  
что происходит, когда и (в широком смысле) в каких 
инициативах будут задействованы участники 
и заинтересованные лица проекта.

Планирование проекта заключается в продумывании 
и организации всех процессов, необходимых для 
достижения целей проекта, и охватывает все аспекты — 
от определения объема работ, задач и ресурсов 
до составления бюджета и установки сроков.



Планирование является наиболее важным процессом 
управления проектом, определяющим во времени всю 
деятельность по осуществлению проекта с момента 
запуска до его завершения.



Планирование важно сделать в самом начале проекта, 
чтобы гарантировать его качественную реализацию.

Управление проектом включает три ключевых этапа: 
подготовительный, реализационный и закрывающий.

В рамках планирования на каждом этапе должны 
быть определены:

¸ Процесс¨
¸ Ресурс¨
¸ Пул зада�
¸ Зоны ответственност±
¸ Конечные сроки и промежуточные контрольные точк±
¸ Результат
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Подготовительный этап

Подготовка

Возможные правки / изменения

План бюджет

Подбор локаций

Договорённости с локациями

Выезды на площадки

Рекрутинг персонала

Тренинги, кастинги

Список персонала

Требование к складу

Получение продукта / POSm

Комплектация / логистика

Приёмка склады партнёров
Документы с клиентом

Документы с поставщиками

Подписание NDA

Договор с персоналом

Разработка брифа

Выбор поставщиков

Проектная команда

Брифинг участников проекта

Партнёрам

От клиента

Тираж в производство

Сигнальные образцы

Согласование дизайна

Список производства

Осуществление закупки

Список закупок

Список аренды

Тренинг материалов

Формы отчётов

Формы статусов

Разработка брифа

Выбор поставщиков

Проектная команда

Брифинг участников проекта

Брифинг Бюджети

рование

Документо

оборот

АП/

букинг

Прочие 

задачи

Докумен

тация Закупка

Персонал

Планирова

ние (CPS)

Логистика /

склад

Производ

ство

Статусы Чек-ап

сметы

Предо

платы

ЗАДАЧИ
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Реализационный этап

Реализация

Обеспечение разрешений

Выезды на площадки

Монтаж рекламного оборудования

Проверка наличия всех материалов

Выработка мер

Анализ результатов

Баланс материалов

Ежедневные / Еженедельные

отчёты

Статус старта

Отработка рисков

Выезды в «поля» 

Реализация проекта в полях

График отгрузок МА

Логистика до места работы

Расстановка

Проверка готовности отчётности

Вывод в «поля»

Учёт табеля

Прочие 

задачи

Старт 
«Поля»

Монтаж

Статусы ОтчётностьЗАДАЧИ

АП/

букинг

Персонал
Логистика /


склад
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Закрывающий этап

Закрытие

Отчёт /

анализ

Документо

оборот

Статусы Пост

оплаты

ЗАДАЧИ

Персонал
Логистика /


склад От клиента

Пост оплаты партнёрам

Возврат рек. мата. на склад агенства

Ревизия материалов после проекта

Утилизация, химчистка, ремонт и т.д.

Возврат заказчику

Оригиналы документов (ЭДО / бумага)

Отчёт по реальности сделки

Закрывающие документы с клиентом

Закрывающие документы от партнёров

Сохранение экспертизы

Обсуждение итогов

Финальный отчёт

Утверждение балансовой сметы

Актуализация балансовой сметы

Утверждение табель ведомости

Закрывающие от персонала

Выполата полевому персоналу

Прочие 

задачи

Бюджети

рование
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Основные критерии оценки Клиентом 

реализации проекта:

Принципы расчета kpi (каскадируются перед стартом):

KPI

Оптимальная стоимость 
за контакт/ услугу



Прозрачность сметы



Рыночные условия



100% Compliance

f цели в kpi проецируются от ключевых целей и задач проекта (от Заказчика)a
f определяется расстановка весов по целям (фокусы)a
f фиксируются критерии оценки и формы для заполненияa
f согласовываются условия начисления kpi и выплаты бюджета.

100% достижение целей



Контроль над ходом 
программы, выработка мер 
по выполнению kpi



Глубина экспертизы 
и соответствие АП целям

Качество персонала



Качество производства



Качество закупок/аренды



Качество логистики



Соблюдение сроков

Качество и скорость 
проработки запросов



Качество отчетности



Клиентский сервис



Вовлеченность 200%

БЮДЖЕТ БИЗНЕС ЦЕЛИ КАЧЕСТВО УСЛУГИ МЕНЕДЖМЕНТ
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Ключевые показатели, используемые 

для целей в KPI

Также могут оцениваться коммуникации

и имиджевые показатели эффективности.

Количественные показатели представляют 
результат в единицах измерения 
(процентах, штуках, рублях, часах и т.д.)

В KPI могут быть поставлены цели 
по различным метрикам эффективности:

В KPI может быть выделен блок по качеству 
оказания услуги в соответствии со стандартами:

Качественные показатели оценивают 
работу субъективно, в формате хорошо-
плохо или по балльной шкале.

ç Reach, OTÒ
ç конверсия в новых клиентов брендä
ç конверсия в продажá
ç конверсия в трафик (офлайн, онлайнà
ç рост частоты покупокÊ
ç рост пенетрации брендä
ç и другие измерители

ç внешний вид персонала, уровень знаний и соблюдение дисциплин�
ç соблюдение сроков оказания услугá
ç качество производства, аренды, закупок и т.д�
ç качество менеджментä
ç и другие критерии оценки
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Финансово-юридическое 

сопровождение проекта

АУДИТ ИСПОЛНИТЕЛЯ ЗАКЛЮЧЕНИЕ СДЕЛКИ ПОДТВЕРЖДЕНИЕ СДЕЛКИ ЗАКРЫТИЕ СДЕЛКИ

Аудит на реальность 
и благонадежность 
Исполнителя, принятие 
решение по сотрудничеству



Документы для АудитаG
F анкета контрагентi
F уставные документH
F бух. и налоговая 

отчетностM
F подтверждение 

реальности Исполнителя 
и наличия ресурсов у него

Согласование ключевых 
условий сотрудничества 
(см. слайд Условия)



Согласование ресурса 
(конечный исполнитель / 
посредник с раскрытием 3-х 
лиц для проверки СБ)



Подписание договора 
и приложений к нему (в ЭДО 
или на бумаге)

Предоставление отчета 
по реальности сделки: 
финальный отчет 
с результатами, фото/видео



Первичные документы 
по привлеченному персоналу, 
вкл. налоговую отчетность



Накладные по логистике, 
ТОРГ-12 по производству и пр.

Согласование сумм 
по фактическим услугам, 
формулировок и дат в ЗД 
согласно этапам закрытия 
по договору



Подписание ДС в случае 
необходимости



Подписание закрывающих 
документов (в ЭДО или 
на бумаге)

документы

22/28Пример влияния выполнения KPI на бюджет смотреть в Приложении



Ключевые условия по договору

23/28

документы



Рейт-карты. Подходы к формированию стоимости
Rate Card — приложение к договору между Заказчиком и Подрядчиком, фиксирующее ставки 
или тарифы на спектр оказываемых услуг, на срок действия договора.

Также может служить ориентиром при формировании предварительных бюджетов неся 
рекомендательный характер не имея при этом юридическую силу.

В основе формирования RC лежат:

Методология индексации RC и связь с естественными экономическими показателями.

­ Официальные исследования рынка проводимые под эгидой Ассоциаций (или совместно)¬

­ Самостоятельно проводимые Заказчиком опросы¬
­ Результаты проведённых тендеров.

(Смотрите информацию в Приложении)

Факторы влияющие на изменения RC:

� Данные Росстата по уровню инфляции (по итогам 2022 года – 11,94%)�
� Изменения МРОТ (повышение с 13890 до 16242 рублей за 2022 год, что составило 16,93%)�
� Тарифы ЖКХ (повышение в 2022 году на 11,57% по сравнению с 2021 годом)�
� Медианная заработная плата (рост в 2022 году на 14,13% по сравнению с 2021 годом)�
� Прожиточный минимум (повышение в 2022 году на 19,44% в 2022 по сравнению с 2021 годом).
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Приложение

Trade Marketing (Продвижение в торговых каналах) — программы по продвижению товаров/услуг в торговых каналах: 
мотивационные программы для персонала торговой точки, дистрибуторов; программы по мерчендайзингу (выкладка товара, 
размещение рекламных материалов); аудит торговых точек (проверка выкладки продукта согласно заданным параметрам).

Consumer Promotion (Стимулирование потребителей) — разработка и проведение рекламных акций для конечного 
потребителя в местах продаж и в местах скопления целевой аудитории (например, в магазинах, кинотеатрах, ресторанах 
и т.д.). Используются следующие инструменты: презентация продукта/ услуги, дегустация, раздача образцов, проведение 
конкурсов и розыгрышей.

Event marketing (Организация мероприятий) — разработка и проведение различных мероприятий для конечного потребителя 
и торговых посредников: городские праздники, спортивные праздники и фестивали, шоу-программы, корпоративные 
праздники, выставки, конференции и семинары, спонсорские проекты.

Digital Marketing (Продвижение в цифровой среде) — разработка интерактивного взаимодействия между брендом 
и потребителем, с помощью которого решаются маркетинговые задачи продвижения бренда.

OSM and In-Store Visual Communications (ПОС-материалы), сувенирная продукция — разработка специальных рекламных 
материалов, рекламного оборудования, сувенирной продукции для мест продаж и целевой аудитории с целью выделения 
данного товара/ услуги и стимулирования сбыта.
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Приложение

Direct Marketing / CRM (Директ маркетинг/Управление отношениями) — набор приемов, который дает возможность прямого 
контакта с целевой аудиторией, а именно телемаркетинг (телефонный обзвон для формирования базы данных рассылки), 
почтовые рассылки, рассылки по электронной почте, SMS-рассылки, маркетинг баз данных (составление базы данных целевых 
аудиторий по определенным запросам для конкретных кампаний).

Creative — услуга по созданию творческих идей и концепций для товаров и услуг клиента, реализованных в виде креативных 
рекламных материалов для использования в рекламных кампаниях и/или в интерактивных решениях.
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Пример влияния выполнения KPI на бюджет:

% ВЫПОЛНЕНИЯ KPI: 96%
Условия выплаты вознаграждения  по статье, привязанной к KPI:

hd Вознаграждение выплачивается при достижении KPI свыше 70%  

   при достижении 70-80% KPI - 50% AK  

   при достижении 80-90% KPI - 80% AK  

   при достижении KPI  90 и выше - 100% AK

1.1

1.2

1.3

Цели

Количественная цель 60%
Достижение KPI по количеству

проведённыхх дегустаций в проекте

Качество работы полевого персонала 

по бальной шкале на основе стороннего

аудита

5000 4700 94%

5 4.9 98%40%Качественная цель

ПланВсе цели % планаОписание цели Факт

56%

39

%

Взв %

выполнения


KPI
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Приложение



«Дорожная карта по разработке и реализации проекта 
для взаимодействия федеральных и локальных агентств» 

подготовлена экспертами РАМУ и РА BTL 
в качестве индустриального стандарта и является 
рекомендованным ассоциациями руководством 
при реализации проектов.

Контакты:

ramu@ramu.ruРАМУ

PA BTL info@btlmag.ru
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