
Восстановление 2020
7 рекламных стратегий для экономики 

социального дистанцирования

КРАТКОЕ РУКОВОДСТВО



Экономика социального 
дистанцирования
Пандемия коронавируса изменила поведение потребителей 
больше, чем мы могли себе представить. 

Начиная с января, постановления о карантине, правила социального дистанцирования  
и закрытия компаний привели к остановке офлайн-шоппинга по всему миру. Бронирования 
путешествий и мероприятия были отменены или отложены. Еда, фитнес и развлечения были 
ограничены домом. Все быстро стало виртуальным, так как все больше людей начали работать, 
учиться, общаться и делать покупки из дома.

Мы считаем, что эти новые формы поведения потребителей не исчезнут полностью,  
из-за того что ограничения сняты, а страхи улеглись. Потребители нуждаются в товарах  
и услугах для своего нового образа жизни, отличных от тех, которые были актуальны  
до вспышки коронавируса. Люди думают о том, что важно для их качества жизни,  
во время установившегося порядка социального дистанцирования.

В конечном счете, не осталось ни единого бизнеса, не затронутого коронавирусом.  
Какие-то индустрии были полностью разрушены вспышкой коронавируса, какие-то пережили 
взлеты и падения, а другие столкнулись с ростом электронной коммерции и заказов на доставку.

В Criteo мы хотим помочь маркетологам принимать разумные решения и адаптировать свою 
стратегию к экономике социального дистанцирования. Это руководство поможет вам начать.
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Мы прислушиваемся 
к вам!
Мы взяли самые распространенные 
бизнес-задачи, о которых мы узнали  
от рекламодателей, и разработали семь 
рекламных стратегий, чтобы помочь 
вам решить их.

Каждая стратегия имеет простые шаги, 
которые вы можете начать делать уже 
сегодня. 



ПРОБЛЕМА

Излишне говорить, что многое 
изменилось с тех пор,  
как рекламодатели запланировали  
свои бюджеты на 2020 год,  
и теперь им нужно делать больше  
с меньшими затратами. Будь то 
работа с сокращением расходов  
или меньшим количеством 
сотрудников, рекламодатели все еще 
должны достигать своих целей и 
поддерживать рост своего бизнеса. 
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Использование только одного ретаргетера

Так, например, рекламодатели могут использовать одного ретаргетера, чтобы сократить расходы и при этом повысить 
эффективность своих рекламных вложений. Для компаний, которые все еще используют несколько ретаргетеров,  
мы обнаружили, что это неэффективно, поскольку рекламодатели фактически конкурируют сами с собой. Использование 
единого ретаргетера устраняет этот риск для рекламодателей, а также помогает им получить более четкую атрибуцию  
и избежать утомляемости пользователей из-за отсутствия данных о частоте показов. 

РЕШЕНИЕ

Сосредоточиться  
на перформанс-маркетинге 
Перформанс-маркетинг позволяет вам работать на достижение конкретных бизнес-целей, 
точно понимая, как вы тратите свои маркетинговые бюджеты, и дает возможность измерять 
успех ваших кампаний.

Когда вы сможете увидеть четкие результаты и понять окупаемость инвестиций по каждой кампании, вы сможете  
консолидировать свои расходы на наиболее эффективные маркетинговые каналы и сосредоточиться на росте бизнеса. 
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РЕШЕНИЕ

Включить автоматическую 
стратегию назначения ставок

Рекламодатели также могут, по возможности, переключиться 
на автоматическую стратегию назначения ставок для большей 
эффективности своих кампаний. Этот процесс использует 
технологии машинного обучения и искусственного интеллекта 
для назначения ставок за рекламодателя, корректируя их  
в режиме реального времени, устраняя необходимость ручной 
настройки и постоянного контроля. Это означает, что необходимо 
сосредоточиться на маркетинговых активностях, которые 
приносят результат, чтобы действовать умнее, а не сложнее.

Автоматизированная стратегия назначения ставок Criteo - 
Adaptive Optimizer, позволяет Criteo AI Engine оптимизировать 
ваши ставки в течение дня (включая выходные), чтобы 
максимизировать доход или конверсии в соответствии  
с вашей целевой стоимостью продажи (COS) или целевой 
стоимостью заказа (CPO). Мы знаем, что онлайн-трафик 
растет благодаря тому, что потребители фактически все 
делают онлайн, и Adaptive Optimizer поможет вам повысить 
эффективность в периоды повышенной активности. 

Используйте  
брендинговые креативы, 
чтобы поместить рекомендации  
по продукции и промо-акции 
в правильный контекст 

Мы предлагаем рекламодателям использовать 
брендинговые креативы в своих перформанс-
объявлениях, так, чтобы все предложения появлялись 
в контексте жизни потребителей прямо сейчас. 
Используйте изображения и сообщения, чтобы 
показать ценность ваших товаров для потребителей, 
во время установившегося порядка социального 
дистанцирования. Например, если вы продаете 
одежду, убедитесь, что на ваших объявлениях 
изображены люди, носящие вашу одежду дома. 
Предоставьте скидку на продукты и услуги, которые 
ищут потребители, и продемонстрируйте свои усилия 
по оказанию помощи своим клиентам, такие  
как быстрая и бесконтактная доставка и расширенная 
политика возврата. 
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ПРОБЛЕМА
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Закрытие 
магазинов 
Во время пика вспышки коронавируса 
многие мелкие ритейлеры закрыли свои 
офлайн-магазины из-за правительственных 
постановлений. Это означало, что все 
продажи перешли в онлайн, и электронная 
коммерция должна была стать основным 
источником дохода. 

Сейчас некоторые ритейлеры вновь 
открывают магазины, но с повышенными 
мерами по охране здоровья и безопасности. 
Но многие потребители все еще практикуют 
социальное дистанцирование, избегая 
переполненных магазинов и делая  
большую часть своих покупок в Интернете.



РЕШЕНИЕ

Воспользуйтесь 
лояльностью к своим 
офлайн-магазинам, 
чтобы увеличить 
продажи в Интернете
Покупатели, которые обычно покупают лично, 
вероятно, скучают по шоппингу в ваших магазинах 
не меньше, чем вы скучаете по их кошелькам. 

Многие ритейлеры предпочитают перераспределять 
часть своего бюджета с магазинов и офлайн-продаж 
на онлайн-тактики и электронную коммерцию,  
чтобы охватить своих лояльных покупателей  
офлайн-магазинов онлайн, информировать их  
об открытии магазинов и, вместе с тем, побуждать  
их совершать покупки онлайн. По мере того  
как магазины постепенно открываются, ваши 
постоянные покупатели и посетители могут  
делать покупки у вас так, как им удобно. 
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РЕШЕНИЕ

Стимулируйте офлайн-покупателей делать покупки у вас онлайн, 
используя собственные данные

Наиболее эффективный способ связаться с вашими постоянными покупателями в Интернете — это собрать аудиторию 
покупателей в магазине для ваших рекламных кампаний онлайн, используя офлайн-данные о транзакциях. Для этого вам 
необходимо предоставить каталог ваших офлайн-транзакций вашему рекламному партнеру. (Обратитесь к своему аккаунт-
стратегу Criteo, чтобы получить руководство по интеграции.)

Этот метод позволяет персонализировать каждое рекламное объявление для каждого конкретного клиента.  
Используя защищенные конфиденциальностью данные о покупках в магазине, вы можете показывать каждому покупателю 
соответствующие рекомендации по продукции на основе товаров, которые они приобретали у вас ранее. 

Если по какой-либо причине вы не можете поделиться своим фидом офлайн-транзакций со своим рекламным партнером, 
лучшей альтернативой будет создать аудиторию офлайн-покупателей, используя другие данные из вашей CRM, платформы 
клиентских данных (CDP) или данных партнерских платформ (DMP).
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РЕШЕНИЕ

Рассказать о том, что ваши магазины  
вновь открываются

Если ваши магазины снова открыты, сообщите об этом своим покупателям на тех 
рынках, где это уже случилось. Если некоторые из ваших клиентов предпочитают 
делать покупки исключительно в магазине, они могли не взаимодействовать 
с вашим брендом в течение 2-х месяцев или дольше. Анализируя данные 
омниканальных ритейлеров, которые работают с Criteo, мы выяснили, что до 80 % 
клиентов офлайн-магазинов даже не заходят веб-сайт продавца перед покупкой. 
Эти клиенты могут не знать, что ваши магазины снова открыты.

Когда вы промоутируете повторные открытия, соотнесите свое сообщение 
с этапом покупательского пути пользователя и верните их в свой магазин. 
Например, поблагодарите участников программы лояльности за  
их постоянную поддержку и предложите ранний доступ к промо-акциям 
магазина. Для покупателей «из группы риска» или тех, кто отказался  
от шоппинга у вас, предоставьте скидки при покупке в магазине.

Такие мотивации помогают возвращать покупателей в ваш магазин 
и снижают риск их потери в пользу конкурентов, которые уже успели 
выстроить с ними отношения во время карантина.

Таргетируйте бывших 
посетителей магазина 
с помощью данных  
о местоположении

Используйте ориентированную 
на местоположение аудиторию 
для перенаправления анонимных 
потребителей, которые были в одном 
из ваших физических магазинов или 
рядом с ними, на ваш сайт электронной 
коммерции или для локализации 
ваших усилий по информированию  
о вновь открывшихся магазинах. 

Вы знаете, что эти потребители знакомы  
с вашими магазинами в своем городе,  
и им, возможно, нравится делать покупки 
у вас, и, следовательно, они будут 
восприимчивы к вашей онлайн-рекламе —  
независимо от того, предлагаете ли 
вы им совершить покупку онлайн или 
информируете, о том, что они снова могут 
посетить ваш магазин. 
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ПРОБЛЕМА

Сбои в работе 
ритейл-партнера 
Бренды, которые полагаются  
на своих розничных партнеров  
в офлайн-продажах, сталкиваются  
с те ми же задачами, что и ритейлеры: 
Они хотят, охватить своих офлайн-
покупателей онлайн, пока магазины 
закрыты или их посетители предпочитают 
делать покупки онлайн из дома. 

Однако эти бренды не имеют данных 
из точек продаж, упомянутых выше, 
поэтому для них есть другое решение. 
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РЕШЕНИЕ

Инвестируйте в рекламу на сайтах 
ритейлеров, включая нативную рекламу 
на сайтах розничных продавцов
Реклама на сайтах ритейлеров предоставляет брендовым рекламодателям доступ к инвентарю ритейлеров, где они уже продают 
свои товары, которая демонстрируется потребителям, пока они активно совершают покупки. В связи с ростом количества 
просмотров и покупок в Интернете, реклама на сайтах ритейлеров помогает брендам получить больше узнаваемости в диджитал-
пространстве: будь то домашняя страница веб-сайта ритейлера, страница поиска или страница описания товара. Это также  
включает внешнюю рекламу на основе данных, которая позволяет брендам ретаргетировать пользователей в открытом Интернете  
и мотивировать их возвращаться на сайт ритейлера для совершения покупок — и все это в удобном для покупателей формате.

Расширьте свой список артикулов (SKU)

Потребности потребителей резко меняются по мере того, как они приспосабливаются к своей новой реальности, поэтому 
рекламодатели должны соответствующим образом расширять ассортимент приоритетных товаров на складе (SKU), чтобы 
продвигать товары, отвечающие насущным потребностям покупателей.
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Убедитесь, что ваши ежедневные расходы позволяют показывать 
объявления в любое время дня

Поскольку ваши клиенты адаптируются к новому образу жизни, они работают в любое время, а не только в обычные 
рабочие часы, и вам стоит убедиться, что ежедневный лимит расходов не помешает вам поддерживать показ ваших 
объявлений в более позднее время дня, чем обычно, так как потребители сейчас дольше остаются онлайн. 

2

РЕШЕНИЕ

Снимите любые ограничения инвентаря, если они установлены

Рекламодателям стоит снять любые ограничения инвентаря, поскольку потребители делают больше покупок  
в Интернете. Например, приверженцы покупок в магазинах являются новичками в электронной коммерции и  
по-прежнему руководствуются тем, кто является продавцом. Предоставляя возможность покупки на нескольких 
ресурсах, рекламодатели могут помочь потребителям упростить процесс и сделать покупки более удобными.
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ПРОБЛЕМА

Привлечение 
новых клиентов
Экономика социального дистанцирования 
стимулирует высокий спрос на такие 
продукты, как веб-камеры, игры, товары 
для творчества и продукты питания 
длительного хранения. В то время как 
многие компании продают эти товары 
высокого спроса, потребители не знают,  
у кого из ритейлеров есть товары, которые 
им нужны в наличии. Поэтому некоторые 
онлайн-продавцы испытывают трудности 
с привлечением новых клиентов на свои 
сайты электронной коммерции. 
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РЕШЕНИЕ

Получите доступ к новой аудитории, 
которая активно покупает 
востребованные товары 
В это время быстрых изменений поведение потребителей меняется от недели к неделе, поскольку они привыкают к новому 
образу жизни, что означает, что спрос на различные продукты также меняется. Вы хотите, чтобы ваши объявления охватывали 
пользователей, которые в настоящее время интересуются товарами высокого спроса, которые вы продаете, чтобы вы  
могли увеличить квалифицированный трафик на ваш сайт электронной коммерции и стимулировать покупки. 

Отслеживайте быстрорастущие категории

Первым шагом для привлечения потенциальных клиентов является отслеживание быстрорастущих товарных категорий 
неделя за неделей. Посмотрите, какие продукты вы предлагаете в быстрорастущих категориях прошлой недели. 
(Посетите дашборд Criteo - Влияние коронавируса чтобы отслеживать тренды потребления каждую неделю!) 
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РЕШЕНИЕ

Создайте аудиторию  
на основе данных 
о покупательских 
намерениях

Данные о намерениях сообщают вам, 
проявляет ли покупатель активный интерес 
к продаваемому вами товару, и должны 
включать данные о просмотрах и покупках 
в режиме реального времени. Вы можете 
создать аудиторию своей кампании, используя 
комбинацию таких элементов, как категории 
продуктов, интерес к бренду (конкретный 
бренд или группа брендов в одной категории 
продуктов) и демографических данных, 
таких как пол и покупательская способность. 
(В Criteo мы называем эти кампании 
«Коммерческие аудитории».) 

 Объедините связанные продуктовые 
категории, чтобы создать профиль 
покупателя

Когда вы объединяете связанные продуктовые категории,  
вы можете создать новые профили покупателей, появившиеся 
во время пандемии. Одним из примеров является профиль 
покупателя «работающий из дома». К этому типажу могут 
относиться потребители, которые недавно приобрели новый 
ноутбук, поскольку они также могут приобрести другие 
предметы для домашнего офиса, в том числе канцелярские 
товары, такие как органайзеры для столов, переплетные 
принадлежности, папки с файлами, а также офисную мебель.

Чтобы создать такие профили в Criteo, мы думаем о том,  
как потребители проводят время дома, и определяем,  
что им нужно в данный момент. Это поможет рекламодателям 
обеспечить максимально возможную ценность своим клиентам. 
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Велосипедный бренд  
Ekoï перепрофилируется  
на фитнес в помещении
Ekoï — это международный бренд велосипедного оборудования, 
базирующийся во Франции, с клиентской базой, состоящей из велогонщиков, 
горных велосипедистов и триатлонистов. Их товары, среди которых шлемы, 
одежда и обувь, обычно используются на открытом воздухе. 

Более половины их продаж приходится на международные рынки,  
поэтому, когда страны начали вводить свои собственные правила карантина,  
Ekoï подумали о том, как люди во всем мире будут использовать их товары, 
учитывая эти новые ограничения. 

Данные Criteo показывают, что продажи растут во многих категориях 
спортивных товаров, как для использования в помещении, так и для 
использования на открытом воздухе. В тех регионах, где люди все еще могут 
заниматься спортом на свежем воздухе, Ekoï меняет свои маркетинговые 
сообщения, чтобы соответствовать новому образу жизни потребителей.  
В странах с более жесткими ограничениями Ekoï фокусируется на товарах  
для велосипедистов, которые можно использовать дома, например 
кроссовках для занятий в зале и велотренажерах. 

Например, бренд продает технологичную 
одежду, предназначенную для очень жаркой 
погоды. Эта одежда также может помочь 
велосипедистам сохранять прохладу дома, 
когда они занимаются на тренажерах 
в закрытых помещениях с меньшей 
циркуляцией воздуха. 

Поскольку потребители проводят  
больше времени в Интернете, находясь 
дома, компания Ekoï работает с Criteo, 
чтобы увеличить присутствие в диджитал 
пространстве и охватить свою целевую 
аудиторию с помощью медийной рекламы. 
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ПРОБЛЕМА

Источник: Criteo Global App Survey, США, 2-7 апреля 2020 г., выборка n = 976 

Удержание  
в приложении
По мере того, как потребители увеличивают свое 
экранное время, оставаясь дома, многие используют 
мобильные приложения для покупок, игр, потребления 
контента и общения с друзьями и семьей.

В Criteo мы провели опрос потребителей  
в США в начале апреля и обнаружили, что 8 из 10 
респондентов используют игровые приложения, 
новостные приложения, приложения для 
социальных сетей и приложения для потокового 
видео, по крайней мере, один раз в день. 

Однако более трети пользователей приложений 
заявили, что, скорее всего, удалят приложение, 
которое они загрузили за это время. Приложениям 
нужна стратегия, чтобы сохранить этих 
пользователей на длительный срок. 
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РЕШЕНИЕ

Сосредоточьтесь  
на пользовательском опыте
В интересах маркетологов обеспечить пользователям безупречный опыт в приложении, который 
позволит потенциально краткосрочному подходу к установке и использованию приложения 
перерасти в лояльные и активные отношения. 

 Запустите кампании по ретаргетингу для товаров и предложений  
с самым высоким спросом в вашем приложении

Мы уже знаем, какие товары находятся в тренде, но подумайте об услугах, которые пользуются спросом, таких как 
диджитал-развлечения и видеозвонки — приложения также могут предлагать и их. Например, если в вашем приложении 
предлагаются товары или услуги, пользующиеся высоким спросом, рассмотрите возможность запуска ретаргетинговой 
кампании, ориентированной на покупателей, которые активно ищут эти конкретные товары и услуги онлайн. 

Это отличный способ получить больше конверсий и создать кросс-девайс пользовательский опыт для своего бренда,  
если вы уже ведете ретаргетинговые кампании в веб. 
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РЕШЕНИЕ

 Запускайте программы лояльности и поощрения для активных 
пользователей приложения

Если установки вашего приложения и степень вовлеченности в него растут, это идеальное время для запуска или 
обновления программ лояльности и поощрений для активных пользователей. Например, если у вас есть приложение  
для покупок, убедитесь, что ваши пользователи довольны приложением и совершают покупки у вас, а не у конкурента.

Наш опрос показал, что 50 % пользователей приложений скачали его во время COVID-19, потому что оно было рекомендовано 
им коллегой, членом семьи или другом. Учитывая все это, рассмотрите возможность запуска реферальной программы,  
чтобы ваши самые лояльные пользователи помогли вам расширить клиентскую базу за счет «сарафанного радио». 

2

Активируйте «спящих» пользователей

В это время повышенной активности в Интернете важно напомнить пользователям вашего приложения о том, что оно 
существует и что конкретно оно может им предложить. Увеличьте использование вашего приложения с помощью  
push-уведомлений, электронных писем и рекламы в приложениях, которые промоутируют новые продукты в наличии  
и акции, такие как скидки, бесплатная доставка и обновления мер безопасности. 
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ПРОБЛЕМА

Креативы  
и сообщения
Вспышка коронавируса заставила 
рекламодателей задуматься  
о том, как их сообщение будет 
воспринято их клиентами.  
Многие меняют свой подход 
к онлайн-рекламе, чтобы 
убедиться, что они чувствительны 
к потребностям потребителей, 
и их сообщение не является 
безучастным.
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РЕШЕНИЕ

Вдохновлять и мотивировать 
потребителей, адаптируясь  
к их новому образу жизни
Вашим первым вопросом может быть: должен ли я продолжать рекламные кампании в это время? Ответ — да. 

Недавний опрос Kantar, в котором приняли участие более 35 000 потребителей по всему миру, обнаружил, что потребители  
хотят услышать мнение своих любимых компаний. Недавний опрос Kantar, в котором приняли участие более 35 000 потребителей  
по всему миру, показал, что большинство потребителей (77 %) считают, что бренды должны «говорить о том, насколько они полезны  
в новой повседневной жизни», а 70 % считают, что бренды «должны создавать обнадеживающую атмосферу».  
Только 8 % потребителей считают, что бренды должны прекратить показ рекламы во время пандемии. 

Показывайте товары, соответствующие их образу жизни

Рекомендации по продукции, которые вы показываете потребителям, должны соответствовать их новому образу жизни, 
включающему социальное дистанцирование. Если вы не предлагаете предметы первой необходимости, такие как 
бумажные товары или другие товары, пользующиеся повышенным спросом, сосредоточьтесь на товарах и услугах  
для комфорта, удобства и развлечений. Это включает в себя удобную одежду, доставку еды и всевозможные игры. 
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РЕШЕНИЕ

 Покажите, как 
ваша компания 
поддерживает 
потребителей 

Подумайте о своей целевой 
аудитории и о том, как изменился 
их образ жизни — ваша реклама 
должна их поддерживать. 
Укажите способы, которыми 
вы помогаете потребителям 
оставаться в безопасности, такие 
как бесплатная и бесконтактная 
доставка и пожертвования 
сообществам. Ваши объявления 
могут также вызвать идеи для 
новых домашних активностей, 
таких как рукоделие, организация 
пространства или обучение 
новым навыкам. Это создает 
доверие потребителей  
и прозрачность бренда. 

 Будьте в курсе эмоционального 
контекста вашей рекламы 

Несмотря ни на что, для рекламодателей важно знать эмоциональный 
контекст своих объявлений. Это трудные времена, и неправильное 
рекламное сообщение может навредить, оказавшись не в том месте.  
Чтобы обеспечить безопасность бренда, рекламодатели могут 
использовать черные списки ключевых слов, которые помогают 
предотвратить показ объявлений в контенте, в котором обнаружено любое 
из связанных ключевых слов. Это может ограничить охват и эффективность, 
но может быть хорошей тактикой, если есть опасения по поводу 
восприятия бренда. 
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Маркетплейс подарочных карт –  
Raise, адаптируется к трендам  
расходов потребителей

Весной американский маркетплейс подарочных 
онлайн-карт Raise обычно рекламирует 
туристические подарочные карты для отелей, 
авиакомпаний, круизов и совместных поездок 
в своих рекламных объявлениях. Но в этом году 
потребители отложили свои планы отправиться  
в путешествия. 

Raise переключает свой сезонный маркетинг  
на более гибкую стратегию, которая фокусируется 
на тех товарах, которые нужны потребителям  
в данный момент. Компания идет в ногу  
с потребительскими тенденциями и ищет 
продукты и услуги, которые люди хотят купить, 
привыкая к новому образу жизни. Это помогает  
им продвигать правильные подарочные карты  
и донести до потребителей правильное сообщение.  

«Постоянно оставаться дома — это сложно», — говорит Альберто Авилес, старший 
менеджер по привлечению пользователей в Raise. «Вам нужно обратить 
внимание на все аспекты жизни людей и как они будут функционировать  
с учетом новой нормы».

«В последнее время мы начинаем видеть, что люди во время использования 
видеозвонков хотят выглядеть презентабельно», — сказал он. «Они начинают 
делать косметические процедуры самостоятельно, включая уход за лицом, 
ногтями, окрашивание или стрижку волос, что стимулирует продажи брендов, 
предоставляющих товары для красоты и здоровья». 

Raise использует Criteo, чтобы повысить узнаваемость своего бренда  
и товаров, поскольку покупка подарочных карт, предоставляющих скидки —  
не обязательно то, что потребители даже знают, что они могут сделать, или то, 
что они думают сделать перед покупкой. 

Criteo сохраняет популярность Raise среди онлайн-покупателей, предлагая 
им вернуться и воспользоваться специальными предложениями.
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ПРОБЛЕМА

Снижение 
спроса 
Правда состоит в том, что не каждый 
рекламодатель собирается предлагать 
товары или услуги, которые пользуются 
большим спросом во время экономики 
социального дистанцирования. 
Рекламодатели в таких категориях, 
как путешествия, мероприятия и авто, 
испытали меньший спрос во время 
пандемии, но это не значит, что они 
должны прекратить маркетинговые 
активности. 
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РЕШЕНИЕ

Выстраивайте 
доверительные 
отношения  
с потребителями  
при подготовке  
к восстановлению
Хотя точные сроки восстановления неясны, 
большинство маркетологов понимают,  
что мир после коронавируса будет другим,  
и ищут способы помочь своим клиентам  
в посткризисный период. 

 Сфокусируйтесь  
на брендинговых кампаниях  
верхнего уровня, направленных 
на борьбу со вспышкой

Если ваш бизнес сталкивается с этой проблемой,  
ваша рекламная стратегия должна перепрофилироваться 
на более ориентированные на бренд сообщения. 
Сосредоточьтесь на ценностях, которые бренд может 
дать потребителям, и обратите внимание в сообщении 
на гибкость и единство. Некоторые компании начали 
предлагать новые товары и услуги, в которых потребители 
нуждаются именно сейчас, и кампании верхнего уровня 
воронки могут обратить внимание на эти новые предложения 
и привлечь потребителей на ваш сайт, чтобы оценить их. 

Многие потребители были разочарованы тем, что такие 
мероприятия, как концерты, фестивали и свадьбы 
пришлось отменить или отложить. Теперь компании 
предлагают альтернативы — такие как концерты в прямом 
эфире и комедийные шоу — и создают сильный интерес  
к своему бренду, поскольку потребители ищут новые 
виды развлечений, которые они могут получить дома. 

1

Сокращение  
  рекламного бюджета1

Закрытие магазинов2

Сбои в работе  
  ритейл-партнера3

Привлечение  
  новых клиентов4

Удержание  
  в приложении5

Креативы и сообщения6

Снижение спроса7



РЕШЕНИЕ

 Не стимулируйте 
продажи, пока 
потребитель не 
проявит активный 
интерес

Когда основное внимание  
в вашей рекламной стратегии 
уделяется укреплению доверия, 
это показывает потребителям, что 
вы не просто хотите стимулировать 
продажи, а станете это делать 
только когда они к этому готовы. 
Используйте стратегию полной 
воронки, чтобы вы могли охватить 
потребителей, которые могут быть 
заинтересованы в ваших продуктах, 
единым сообщением и кампанию 
для нижней части воронки, чтобы 
охватить тех пользователей, 
которые уже проявили интерес. 

2

 Если это необходимо,  
ограничьте геотаргетинг

Для рекламодателей, которые столкнулись с закрытием 
офлайн-магазинов или центрами выполнения заказов,  
мы можем внести в черный список пострадавшие регионы 
в рамках онлайн-кампаний, чтобы обеспечить оптимальное 
качество обслуживания клиентов. 
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Свяжитесь с нами уже 
сегодня!

Переходите на criteo.com/ru 
чтобы начать использовать 
нашу платформу или обсудить 
детали с аккаунт-стратегом!

Начать работу

Следующий шаг 
Экономика социального дистанцирования постоянно развивается. 

Поведение потребителей меняется еженедельно, поскольку ограничения меняются от 

страны к стране, и люди начинают жить своей новой жизнью дома.

Ваша маркетинговая стратегия тоже должна развиваться. 

В этом руководстве Criteo Ad Platform предлагает решения для каждой рекламной стратегии. 
Независимо от того работают ли они из наших офисов или со своих собственных кухонь, 
наши аккаунт-стратеги могут помочь вам быстро внедрить наши рекламные решения и 
составить план, наиболее подходящий именно вашему бизнесу.

Свяжитесь с потребителями уже сегодня, выстраивая более крепкие отношения для 
периода восстановления, с помощью персонализированных рекламных кампаний Criteo, 
которые помогают людям найти то, что им нужно.

О Criteo
Criteo (NASDAQ: Criteo (NASDAQ: CRTO) — глобальная технологическая компания, обеспечивающая маркетологов всего 
мира надежной и эффективной рекламой. 2 800 сотрудников Criteo работают совместно с более чем 20 000 клиентами 
и тысячами паблишеров для создания действенной рекламы во всех каналах с использованием передовых технологий 
машинного обучения и беспрецедентных массивов данных. Criteo обеспечивает компаниям любого масштаба доступ к 
технологии, необходимой для лучшего понимания потребителей и удовлетворения их нужд.

www.criteo.com/ru
www.criteo.com/ru/talk-to-an-expert

