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— интервью —

— Какие факторы развития 
медиа рынка сегодня являются 
определяющими?
— На мой взгляд, существуют два 
ключевых фактора, которые доста-
точно давно лежат на поверхно-
сти, но многие их игнорируют. Пер-
вый — борьба за внимание. Сегодня, 
в условиях многоканальности, муль-
тимедийности и огромного количе-
ства потребляемой информации, 
борьба за внимание читателей меж-
ду медиа приобретает все больший 
масштаб. Если раньше подавляющее 
число СМИ работали для того, что-
бы наращивать рекламный бюджет 
и монетизировать контент, то сей-
час эта модель неэффективна. Что-
бы привлечь читателей, необходимо 
не просто заинтересовать, но и удер-
жать их внимание. Поэтому на пер-
вый план выходит забота о потреби-
теле и качестве транслируемого кон-
тента. Второй фактор — эффектив-
ность рекламного сообщения. Медиа 
во многом существуют за счет рекла-
модателей, но они сейчас ориентиру-
ются на практический выхлоп от со-
общений и привлечение потребите-
лей. Массмедиа должны быть понят-
ными потребителю, а рекламодате-
лям нужно стремиться к тому, что-
бы размещать рекламу в тех форма-
тах, которые не будут мешать читате-
лю пользоваться тем или иным СМИ.

— Насколько тенденции столич-
ного рынка характерны для реги-
онов?
— Безусловно, тенденции борьбы 
за внимание и качество контента 
наблюдаются и в регионах. Однако 
имеет смысл сравнивать не столич-
ный, а федеральный и региональ-
ный рынки. В последнее время в ре-
гионах растет интерес к своим, мест-
ным источникам информации и 
уникальному контенту. Существует 
большое количество примеров, ког-
да региональные СМИ, освещающие 
события регионального масштаба 
или области, гораздо популярнее, 
нежели общефедеральные издания.
— Эксперты уже несколько лет го-
ворят о том, что бумажные СМИ 
«умирают». Будущее, по их мне-
нию, за интернетом. Насколько 
эти утверждения справедливы?
— Интернет, благодаря возможно-
сти прямой связи с потребителем, 
интерактиву, скорости передачи и 
реакции на информацию, гораздо 
большему охвату, однозначно «съел» 
большой кусок аудитории печатных 
изданий. Тем не менее в некоторых 
областях, таких как классифайд-
ная реклама или журналы люкс-
категории, целиком заменить печат-
ные издания невозможно. Это свя-
зано с форматом распространения, 
удобством получения информации, 
доступа к сети и доверием к привыч-
ному формату журналов и газет. Ни 

для кого не секрет, что во многих ре-
гионах проникновение интернета 
и скорость связи оставляют желать 
лучшего. Соответственно, способ по-
требления СМИ везде разный, и це-
ликом вытеснить печатные класси-
файдные издания будет очень тяже-
ло и проблематично, особенно из 
тех регионов, в которых данный тип 
получения информации является ча-
стью культуры и образа жизни.
— Большинство газет сегодня 
поддерживают и развивают соб-
ственные онлайн-версии. Ка-
кая модель, на ваш взгляд, более 
устойчива на рынке — бумага, 
интернет-СМИ или гибрид?
— Существует масса примеров, ког-
да печатное издание и интернет-пор-
тал одного бренда решают абсолют-
но разные задачи. Необходимо четко 
понимать, что онлайн-версия журна-
ла или газеты должна отличаться по 
своему наполнению, объему мате-
риалов, поскольку формат воспри-
ятия информации в сети отличает-
ся от подачи в печати. Что касается 
классифайдных изданий, например 
«Из рук в руки», то здесь и газета, и 
сайт имеют очень четкую сервисную 
функцию, которая отвечает запро-
сам своих потребителей.
— Насколько сократились ре-
кламные доходы бумажных СМИ 
в текущем году? Падение дохо-
дов для столицы и регионов со-
поставимы?

— В столице, в силу более напря-
женного ритма жизни, люди прак-
тически не тратят время на прочте-
ние печатных версий, а в регионах, 
где более размеренный режим дня, 
большинство может позволить себе 
провести время за чтением прессы. 
Соответственно, доходы столичных 
изданий сократились в большей 
степени, нежели в регионах. Од-
нако справедливо будет отметить, 
что пик падения тиражей печатной 
прессы пришелся не на период ак-
тивного развития интернета, а на 
выход запрета на рекламу алкоголь-
ной и табачной продукции, которая 
приносила от 20 до 40% рекламно-
го бюджета.
— Региональную сеть можно раз-
вивать самостоятельно либо при-
влекать партнеров. Франшиза 
для медиарынка в сегодняшних 
условиях интересна?
— Это зависит от многих моментов. 
Например, мы верим во франшизу и 
именно в этот способ дальнейшего 
развития потому, что наиболее успеш-
ными подразделениями являются те, 
в которых управляющему принадле-
жит либо большая доля филиала, ли-
бо проект уже полностью переведен 
на франшизу. Это позволяет каждой 
конкретной компании и их владель-
цам самим заботиться о повышении 
прибыльности, о качестве продукции 
и о том, как бизнес будет развиваться. 
Соответственно, на мой взгляд, фран-
шиза — это наиболее интересное и 
взаимовыгодное направление, в ко-
тором мы активно развиваемся, осу-
ществляя продажи в регионах.

— Как именно устроен ваш бизнес 
по франчайзинговой модели?
— «Пронто Медиа» передает на 
франшизы те проекты, которые 
уже обладают достойной репута-
цией и доверием аудитории, как, 
например, газета «Из рук в руки». 
Это наиболее легкий старт для раз-
вития бизнеса, поскольку пози-
ционирование нового продукта и 
его бренда — долгий и затратный  
процесс.

Мы со своей стороны предоставля-
ем весь пакет правовых, программ-
ных, брендовых документов, кото-
рые позволяют практически с нуля 
запустить готовый бизнес в новых ре-
гионах или перезапустить в тех, где 
он был недостаточно прибыльным. 
Также мы проводим тренинги для 
франчайзи, знакомим их с продук-
том и спецификой бизнеса, делимся 
своим опытом, рассказываем о силь-

ных сторонах нашего продукта и то, 
на чем стоит сделать акцент.

Партнеры платят нам роялти в 
размере 5%, а также проценты от 
продаж на сайте. При этом мы гото-
вы быть гибкими с перспективны-
ми партнерами и пересматривать 
планы продаж. Мы готовы на такие 
уступки, потому что для нас важно 
поддержать наших партнеров в эко-
номически нестабильное время на 
этапе старта.
— В чем преимущества такой биз-
нес-модели?
— Покупка франшизы — это опти-
мальный вариант для предприни-
мателя, который планирует выход 
на сложный рынок издательско-
го бизнеса. Основные преимуще-
ства заключаются в том, что голов-
ная компания осуществляет полно-
ценную поддержку своих франчай-
зи, передавая уже сформированные 
бренд, продукт и опыт работы с ни-
ми. Кроме того, те ограничения, ко-
торые существуют для головной 
компании, не распространяются на 
франчайзи, а это позволяет получать 
дополнительную прибыль и сокра-
щать издержки. То есть человек по-
лучает возможность с первого дня 
целиком владеть своим бизнесом и 
получать консультации по мере не-
обходимости от франчайзера. Тот 
бренд, о котором мы говорим, «Из 
рук в руки», это народная марка, и 
франчайзеру не нужно затрачивать 
большое количество усилий, чтобы 
объяснить своей аудитории, что это 
за продукт.

Записала Алина Ильина

«Массмедиа должны 
быть понятными 
потребителю»
По данным Ассоциации коммуникационных агентств России, сум-
марный объем российского рынка рекламы в первом квартале 
2015 года уменьшился на 17% (по сравнению с аналогичным перио-
дом 2014 года), наиболее ощутимыми последствия кризиса на ме-
диарынке стали для печатных СМИ: объем рекламы в газетах сокра-
тился на 28%, рекламных изданий оказалось на 37% меньше по срав-
нению с прошлым годом. При этом в выигрыше остались онлайн-ре-
сурсы: рынок интернет-рекламы вырос на 9%, до 18,1 млрд руб. Гене-
ральный директор холдинга «Пронто Медиа» Николас Дадиани 
убежден, что даже в период кризиса массмедиа могут быть успеш-
ной бизнес-моделью.

партнер проекта

х о л Д и Н г  « П р о Н Т о  М е Д и а »

В «Пронто Медиа Холдинг», выпускающий 
газету «Из рук в руки», входит 
28 юридических лиц в 58 городах России, 
Белоруссии и Казахстана. С марта 2015 года 
первая франшиза начала действовать в 
Смоленске. В Калининграде и Иваново 
предприятия поменяли бизнес-модель в 
апреле. В остальных регионах сейчас идут 
переговоры и поиск партнеров. По итогам 
2014 года доход медиахолдинга составил 
$63 млн.  Совокупный тираж газеты «Из рук 
в руки» по России 250 тыс. экз. в неделю. 
Ежедневная аудитория газеты 2 млн человек. 
Посещаемость сайта irr.ru 12 млн уникальных 
пользователей в месяц.

НОВОСИБИРСК

Гастрономический театр 
PuPPenHaus  

ул. ЧаплыгИНа, 65/1  

тел. (383) 251-03-03

ресторан MeXICO 

ул. ОКтЯБРЬСКаЯ, 49 

тел. (383) 210-34-20

ресторан sHaMROCK 

ул. НаРыМСКаЯ, 23  

тел. (383) 210-61-06

ресторан  
«ВкУснЫй Центр» 

пР. лаВРеНтЬеВа, 4  

тел. (383) 330-37-37

ресторан «тинЬкоФФ» 

ул. леНИНа, 29  

тел. (383) 2222-703

ресторан-ГрилЬ  
«не Горюй!» 

ул. ОКтЯБРЬСКаЯ, 49 

тел. (383) 218-76-36 

стейк ХаУс «ГУДман»                          

ул. СОВетСКаЯ, 5 

тел. (383) 289-25-25

ресторан-ГрилЬ  
«Фенимор кУпер» 

ул. СОВетСКаЯ, 64 

тел. (383) 236-25-63

ресторан  
«аДЖикинеЖалЬ» 
КРаСНыЙ пРОСпеКт, 37,  
2-Й Этаж 
тел. (383)227-09-21

ресторан «на Даче» 
ДаЧНОе шОССе, 5 
тел. (383) 204-99-87

ресторан «макарони» 
КРаСНыЙ пР., 25 
тел. (383) 222-01-83

ресторан La MaIsOn 
ул. СОВетСКаЯ, 25  
тел. (383) 209-00-10

ресторан «алаДДин» 
ул. РОМаНОВа, 28 
тел. (383) 222-52-33

рестораннЫй комплекс  
«скомороХи» 
ул. ЧелЮСКИНЦеВ, 21 
тел. (383) 204-2992 
пР. КаРла МаРКСа, 39 
тел. (383) 315-29-79

ресторан  
«тиХаЯ плоЩаДЬ» 
ул. тИтОВа, 10 
тел. (383) 354-70-04

ресторан «танДЫр» 

ул. СеМЬИ шаМшИНыХ, 64 

тел. (383) 209-03-42 

ГрилЬ-Бар «ДрУЖБа» 

ул. КОшуРНИКОВа, 39/1 

(3-Й Этаж) 

тел.(383)303-40-00

коктейлЬ-Бар BLaCK MILK 

ул. ЯДРИНЦеВСКаЯ, 21  

(3-Й Этаж) 

тел. (383) 213-03-23

коктейлЬ-Бар twIggy 
пОтаНИНСКаЯ, 10а 

тел. (383) 303-43-20

каФе BeLLIssIMO 

ул. ИВаНОВа, 29 

тел. (383) 332-03-44

каФе «амиГо» 

ул. МуСы ДжалИлЯ, 11  

тел. (383) 3305-111

каФе «Восток-ЗапаД»             

ул. ИлЬИЧа, 6 (2-Й Этаж)  

тел. (383) 330-84-40

каФе «ШанХай»                

КРаСНыЙ пРОСпеКт, 13  

тел. (383) 223-46-87

каФе-БлиннЫе BLIss 
ул. леНИНа, 20  
тел. (383) 210-04-46 
ул. Б. ХМелЬНИЦКОгО, 39  
тел. (383) 271-38-14

Café éCLaIR  
ул. ЯДРИНЦеВСКаЯ, 21 
тел. (383) 285-88-31

БеРДСК

трактир «печки-лаВочки» 
ул. леНИНа, 29 
тел. (383) 212-59-61

тОМСК

ресторан  
«слаВЯнский БаЗар»  
плОщаДЬ леНИНа, 10 
тел. (3822) 51-55-53 

ресторан twO CHefs 
НаБеРежНаЯ  
РеКИ ушаЙКИ, 16 
тел. (3822) 995-996

трактир «ВечнЫй ЗоВ» 
ул. СОВетСКаЯ, 47 
тел. (3822) 528-167 

рестораннЫй комплекс  
«БамБУк» 
ул. гагаРИНа, 2 
тел. (3822) 53-22-81

каФе «коФеШенкЪ» 
пР. леНИНа, 63 
тел. (3822) 534-246 

ресторан «ХмелЬ» 
ул. леНИНа, 95 
тел. (3822) 511-211 

каФе-конДитерскаЯ  
«пралине» 
ул. геРЦеНа, 26  
тел. (3822) 43-56-66

КеМеРОВО

каФе «маЯк» 
пР. ОКтЯБРЬСКИЙ, 2 Б  
(1-Й Эт.) 
тел. (3842) 65-76-50

БаРНаул

ресторан «сиБирЬ» 
СОЦИалИСтИЧеСКИЙ  
пРОСпеКт, 116 
тел. (3852) 62-97-05 

каФе «алексанДр ХаУс» 
ул. пРОФИНтеРНа, 4  
тел. (3852) 619-883

ресторан BBq  
пР. СтРОИтелеЙ, 16 
тел. (3852) 610-111

НОВОКузНеЦК

ресторан «ФонарЬ»  
ул. РОСтОВСКаЯ, 11  
тел. (3843) 91-00-71

каФе «паллаДа» 
ул. лазО, 18 
тел. (3843) 72-51-73ре

кл
ам

а 
  1

6+

к бизнес-ланчу

ре
кл

ам
а 

 1
6+

ФИНАНСОВАЯ 
КОНФЕРЕНЦИЯ

Novosibirsk Marriott Hotel,  
 ул. Орджоникидзе, 3117.09.15 

В ПРОГРАММЕ:
•	 Финансово-экономический	прогноз	

•	 Внутренние	и	внешние	резервы	предприятия	для	сокращения	
издержек	и	привлечения	ресурсов

•	 Планы	по	ужесточению	фискальной	политики	в	России	в	2016	году	

•	 Изменения	кредитной	политики	банков

•	 Применение	современных	технологий	в	управлении		
бизнес-процессами

•	 Закрытая	сессия	для	собственников	и	генеральных	директоров

Новосибирск,

(383) 212-02-42, 375-24-74, отдел конференций Зао «коммерсантъ - Сибирь»

Финансовая конференция «коммерсанта» — это 
продолжение уже ставшей традиционной в ново-
сибирске конференции финансовых директоров, 
которую сибирское представительство ао «ком-
мерсантъ» проводит с 2011 года. В этом году про-
грамма мероприятия будет расширена и предна-
значена не только для финансовых управляющих, 
но и для собственников и руководителей компаний.

Стать партнером и учаСтником: 


