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Â ïîñëåäíèå ãîäû â ñåãìåíòå öèôðîâîé ðåêëàìû íà çàïàäíûõ ðûíêàõ ìîæíî âû-
äåëèòü çàìåòíûé òðåíä � ýêñïåðèìåíòû ïî àâòîìàòèçàöèè ðåêëàìíîãî ïðîöåññà, îïðå-
äåëÿåìûå êàê òåõíîëîãèÿ àëãîðèòìèçèðîâàííîãî ðàçìåùåíèÿ ðåêëàìû (àí-
ãë. programmatic advertising). Áëàãîäàðÿ ïðîãðàììíîìó ìåòîäó ïðîâåäåíèÿ ðåêëàìíûõ
êàìïàíèé è äîñòóïíûì íà ñåãîäíÿ òåõíîëîãèÿì èçäàòåëè ïîëó÷àþò âîçìîæíîñòü îñâî-
èòü íîâûå èñòî÷íèêè äîõîäà áåç äîïîëíèòåëüíûõ èçäåðæåê ñî ñâîåé ñòîðîíû.

Ñòîèòü îòìåòèòü, ÷òî àâòîìàòèçàöèÿ â äðóãèõ îòðàñëÿõ ñïîñîáñòâîâàëà ïîâûøåíèþ
óðîâíÿ ðàçâèòèÿ ýêîíîìèêè è ðîñòó îòäåëüíûõ áèçíåñîâ. ßðêèì ïðèìåðîì ñëóæèò áåç-
íàëè÷íûé ðàñ÷åò, êîòîðûé èç ôîðìàòà âåêñåëåé è ÷åêîâ òðàíñôîðìèðîâàëñÿ â ñèñòåìó
ýëåêòðîííûõ ïëàòåæåé. Ñåãîäíÿ íåò íåîáõîäèìîñòè òðàòèòü âðåìÿ â î÷åðåäÿõ: â ëþáîå
âðåìÿ è â ëþáîì ìåñòå, ãäå åñòü èíòåðíåò, ïðè ïîìîùè öèôðîâîãî óñòðîéñòâà, áóäü
òî ñòàöèîíàðíûé êîìïüþòåð, íîóòáóê, ïëàíøåò èëè ñìàðòôîí, âû ìîæåòå ñîâåðøàòü
áåçíàëè÷íûå îïåðàöèè ïî îïëàòå òîâàðîâ è óñëóã, âûáèðàÿ èç ìíîæåñòâà äîñòóïíûõ ñïî-
ñîáîâ � îò áàíêîâñêîé êàðòû äî âèðòóàëüíîãî êîøåëüêà, ïðèâÿçàííîãî ê ìîáèëüíîìó
òåëåôîíó. Àâòîìàòèçàöèÿ ïëàòåæåé ñïîñîáñòâîâàëà çàðîæäåíèþ ñïåöèàëèçèðîâàííûõ
â ñôåðå ýëåêòðîííûõ ðàñ÷åòîâ áèçíåñîâ, òàêèõ êàê ¾ßíäåêñ. Äåíüãè¿ èëè ¾ÏýéÏàë¿
(PayPal).

Ñåãîäíÿ ïîäîáíàÿ ðåâîëþöèÿ ïðîèñõîäèò â ñåãìåíòå öèôðîâûõ ìåäèà, êîãäà, íà-
ñòðîèâ ïî îïðåäåëåííûì àëãîðèòìàì ïðîöåññ ïîêóïêè è ïðîäàæè îíëàéí-ðåêëàìû, èç-
äàòåëü ìîæåò ïîëó÷àòü ïðèáûëü, íå èìåÿ ïðè ýòîì ñîáñòâåííîãî îòäåëà ïðîäàæ, à
ðåêëàìîäàòåëü � ðàçìåùàòü ðåêëàìó áåç êîìïåòåíòíîãî ñïåöèàëèñòà èëè ðåêëàìíîãî
àãåíòñòâà. Âîçìîæíîñòü òàêîãî èííîâàöèîííîãî ìåòîäà îáåñïå÷èâàþò àëãîðèòìû, ïðåä-
ñòàâëÿþùèå íàáîð èíñòðóêöèé äëÿ ìóëüòèâàðèàíòèâíûõ ðàñ÷åòîâ, êîòîðûå ïîçâîëÿþò
àíàëèçèðîâàòü è àäàïòèðîâàòü èíôîðìàöèþ ïîä íóæíûé ðåçóëüòàò. Ýòî ñïîñîáñòâóåò
äîñòèæåíèþ öåëåé ðåêëàìíîé êàìïàíèè ñ íàèáîëüøåé ýêîíîìè÷åñêîé ýôôåêòèâíîñòüþ.

Íàáèðàþùèå ïîïóëÿðíîñòü òåõíîëîãèè êëàññà ¾áîëüøèå äàííûå¿ (àíãë. big data)
ïîçâîëÿþò âûäåëèòü èç ìèëëèîíîâ ïîëüçîâàòåëåé è îõâàòèòü íóæíóþ äëÿ êîíêðåòíîãî
ïðîäóêòà àóäèòîðèþ. Òåðìèí òàêæå îòíîñèòñÿ ê ïîíèìàíèþ ðàçìåðà èìåþùåéñÿ äëÿ
àíàëèçà è ñèíòåçà èíôîðìàöèè, äîñòóïíûõ ìåòîäîâ è òåõíîëîãèè óïðàâëåíèÿ ìàññèâà-
ìè, ÷òîáû ñäåëàòü äàííûå îñìûñëåííûìè è ïðèãîäíûìè äëÿ èñïîëüçîâàíèÿ.

Ïîñëå ðÿäà óñïåøíûõ ïðèìåðîâ ãðàìîòíîãî èñïîëüçîâàíèÿ äàííûå áîëüøå íå ðàñ-
ñìàòðèâàþòñÿ, ¾êàê íåêàÿ ñòàòèñòè÷åñêàÿ èëè óñòàðåâøàÿ âåëè÷èíà, êîòîðàÿ ñòàíîâèò-
ñÿ áåñïîëåçíîé ïî äîñòèæåíèþ îïðåäåëåííîé öåëè [. . . ]. Ñêîðåå, îíè ñòàëè ñûðüåâûì
ìàòåðèàëîì áèçíåñà, æèçíåííî âàæíûì ýêîíîìè÷åñêèì âêëàäîì, èñïîëüçóåìûì äëÿ ñî-
çäàíèÿ íîâîé ýêîíîìè÷åñêîé âûãîäû. Îêàçàëîñü, ÷òî ïðè ïðàâèëüíîì ïîäõîäå èõ ìîæíî
ëîâêî èñïîëüçîâàòü ïîâòîðíî, â êà÷åñòâå èñòî÷íèêà èííîâàöèé è íîâûõ óñëóã [1, Ñ.13]¿.
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Íå ñìîòðÿ íà òî, ÷òî èçíà÷àëüíî îðèåíòèðîì äëÿ àëãîðèòìèçàöèè ïðîöåññà ðàçìå-
ùåíèÿ ðåêëàìû áûëî ðåøåíèå çàäà÷ ðåêëàìîäàòåëåé è ðåêëàìíûõ àãåíòñòâ ñ öåëüþ
îïòèìèçàöèè ïîêàçàòåëåé ïðîâîäèìûõ êàìïàíèé, àëãîðèòìè÷åñêèå ïðîäàæè ðåêëàìû
èìåþò çíà÷èòåëüíóþ öåííîñòü äëÿ èçäàòåëåé êàê ñïîñîá ïîëó÷åíèÿ äîïîëíèòåëüíîãî
äîõîäà. Ìîæíî îõàðàêòåðèçîâàòü òàêóþ ìîäåëü êàê àëüòåðíàòèâíûé îòäåë ïðîäàæ â
âèäå ñèñòåìû, äåéñòâóþùåé ïî çàäàííûì êîìïüþòåðíûì àëãîðèòìàì.

Ðàçáåðåì ðÿä òåðìèíîâ, îïðåäåëÿþùèõ áèçíåñ-ìîäåëè â äàííîì íàïðàâëåíèè. Íà÷-
íåì ñ àëãîðèòìè÷åñêèõ ïðîäàæ (àíãë. programmatic selling) êàê ñïîñîáà àâòîìà-
òèçèðîâàííîãî óïðàâëåíèÿ ïðîäàæàìè ðåêëàìû íà ìåäèéíîì ðåñóðñå. Ýòà òåõíîëîãèÿ
ïîçâîëÿåò èçäàòåëþ ïðîäàâàòü ðåêëàìó áåç íåïîñðåäñòâåííîãî êîíòàêòà ñ ðåêëàìîäàòå-
ëåì, òåì ñàìûì, ñîêðàòèâ âðåìåííûå è ìàòåðèàëüíûå óñèëèÿ ïî ïðèâëå÷åíèþ êëèåíòîâ.

Ñóùåñòâóåò äâà ìåòîäà àëãîðèòìè÷åñêîé ïðîäàæè ðåêëàìû:
- ïðîäàæà ðåêëàìíîãî òðàôèêà ÷åðåç ïóáëè÷íûå èëè èíäèâèäóàëüíûå àóêöèîíû

(àíãë. public and private auctions);
- ÷àñòíûå ñîãëàøåíèÿ î ïðîäàæå ðåêëàìíîãî èíâåíòàðÿ [2] ìåæäó ïëîùàäêîé è ðå-

êëàìîäàòåëåì èëè ðåêëàìíûì àãåíòñòâîì.
Â ñâîþ î÷åðåäü, ôóíêöèÿ èíäèâèäóàëüíûõ òîðãîâ (àíãë. private marketplaces) ïîç-

âîëÿåò ïëîùàäêå ïðîäàâàòü òðàôèê ïî ìîäåëè ¾îäèí ê îäíîìó¿ (àíãë. one-to-one sales)
� íàïðÿìóþ è òîëüêî èçáðàííûì êëèåíòàì.

Ïîìèìî ôóíêöèè àóòñîðñèíãà ðåêëàìíûõ ïðîäàæ, èçäàòåëè ïîëó÷àþò àíàëèòèêó î
ðåàëüíîé öåííîñòè ðåêëàìû íà ñâîåì ðåñóðñå, ÷òî ïîçâîëÿåò êîíöåíòðèðîâàòü óñèëèÿ ïî
ðàçâèòèþ ïðîäóêòà â íóæíîì íàïðàâëåíèè [3, Ñ.86]. Áëàãîäàðÿ âîçìîæíîñòÿì àíàëèçà
â ïðîöåññå ðåêëàìíîãî êîíòàêòà òåõíîëîãèÿ îïðåäåëÿåò óäîáñòâî, ñêîðîñòü çàãðóçêè
ñòðàíèöû, ïîïóëÿðíîñòü ìåñòà ðàñïîëîæåíèÿ êîíêðåòíîãî ðåêëàìíîãî ôîðìàòà, âðåìÿ
ïðîâåäåíèÿ íà ñòðàíèöå ñ êîíòåíòîì è òîìó ïîäîáíûå ôàêòîðû, êîòîðûå ñîáèðàþòñÿ â
ñèñòåìíîå ïðåäñòàâëåíèè î êà÷åñòâå è öåííîñòè òðàôèêà ïëîùàäêè.

Àëãîðèòìè÷åñêàÿ çàêóïêà (àíãë. programmatic buying) äëÿ âòîðîãî ó÷àñòíè-
êà ïðîöåññà � ðåêëàìîäàòåëåé � äàåò âîçìîæíîñòü ïîêàçûâàòü ðåêëàìíîå ñîîáùåíèå
àóäèòîðèè, îïðåäåëåííîé â öåëåâûå ãðóïïû èç ìíîæåñòâà ïîëüçîâàòåëåé èíòåðíåòà [4].
Èíôîðìàöèÿ î òåêóùåì èíòåðåñå è îá àêòóàëüíûõ ïîòðåáíîñòÿõ àóäèòîðèè ÿâëÿåòñÿ
ïðåèìóùåñòâîì òåõíîëîãèè, òàê êàê ðåøåíèå î äåìîíñòðàöèè ñîîáùåíèÿ ïðîèñõîäèò íà
îñíîâå ýòèõ äàííûõ è íå çàâèñèò îò áðåíäà ïëîùàäêè.

Àëãîðèòìè÷åñêàÿ çàêóïêà ðåêëàìû îñóùåñòâëÿåòñÿ îäíèì èç ñïîñîáîâ [3, Ñ.551-555]:
1) Ñ ó÷àñòèåì ñïåöèàëèñòà (àíãë. human programmatic buying, ñîêð. HPB). Ïðèìå-

ðîì ñëóæèò ìîäåëü ïðîâåäåíèÿ òîðãîâ, êîãäà íà ñòîðîíå ïëàòôîðìû ñïðîñà ìåíåäæå-
ðîì ðåêëàìíîé êàìïàíèè íàçíà÷àåòñÿ ñòàâêà çà CPM (àíãë. cost per mille � ñòîèìîñòü
çà òûñÿ÷ó ïîêàçîâ), ïðåäëîæåíèÿ î ðåêëàìíûõ ïîêàçàõ âûøå êîòîðîé ñèñòåìîé èãíî-
ðèðóþòñÿ.

2) Ñ èñïîëüçîâàíèåì èñêóññòâåííîãî èíòåëëåêòà (àíãë. arti�cial intelligence buying,
ñêîð. AIB). Ñëó÷àé, êîãäà ñèñòåìà ïðîâîäèò àíàëèòèêó êàæäîãî ðàçìåùåíèÿ ïî ñëîæ-
íîé êîìáèíàöèè, ó÷èòûâàþùåé ìíîæåñòâî ôàêòîðîâ, òàêèõ êàê âðåìÿ ñóòîê, ïîïóëÿð-
íîñòü ôîðìàòà, ìåñòî íà ñòðàíèöå, òèï êîíòåíòà, êàòåãîðèÿ ïëîùàäêè, ïðåäøåñòâóþùåå
ïîâåäåíèå ïîëüçîâàòåëÿ, êîíòåíò áàííåðà è òîìó ïîäîáíûå êðèòåðèè, íàïðÿìóþ âëèÿ-
þùèå íà êà÷åñòâî ðåêëàìíîãî êîíòàêòà. Ìàòåìàòè÷åñêèé ïîäõîä ê àíàëèçó ðåêëàìíîãî
ïðîöåññà ïîçâîëÿåò ñèñòåìå èíòåëëåêòóàëüíî îáó÷èòüñÿ, ÷òîáû îïðåäåëÿòü ñïðàâåäëè-
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âóþ ñòàâêó çà ïîêàç äàííîãî ñîîáùåíèÿ êîíêðåòíîìó ïîëüçîâàòåëþ íà îïðåäåëåííîé
ïëîùàäêå â òåêóùèé ìîìåíò âðåìåíè.

Ïðåèìóùåñòâî òåõíîëîãèè àëãîðèòìèçèðîâàííîãî ðàçìåùåíèÿ ðåêëàìû â óìåíèè
èñïîëüçîâàòü àóäèòîðíûå äàííûå â ðåæèìå ðåàëüíîãî âðåìåíè äëÿ äîñòèæåíèÿ ýêîíî-
ìè÷åñêîé ýôôåêòèâíîñòè êîíòàêòà. Äëÿ ýòîãî äàííûå äîëæíû áûòü ÷åòêî ñòðóêòóðè-
ðîâàíû âíóòðè ñèñòåìû, âçàèìîäåéñòâóþùåé ñ îñòàëüíûìè ó÷àñòíèêàìè ðåêëàìíîãî
ïðîöåññà.

Ïðè ìîäåëè ïðÿìûõ ïðîäàæ, òðàäèöèîííî îñóùåñòâëÿþùåéñÿ ïî ïðèíöèïó ¾ãàðàí-
òèðîâàííûõ êîíòðàêòîâ¿ [5], êîíòàêò ñ öåëåâîé àóäèòîðèåé ÿâëÿåòñÿ äîðîãèì â ñðàâíå-
íèè ñ êîíòåêñòíîé ðåêëàìîé, ãäå öåëåâîå ïîïàäàíèå ðåêëàìíîãî ñîîáùåíèÿ ìàêñèìàëü-
íî ðåëåâàíòíî çàïðîñó è òåêóùåìó èíòåðåñó ïîëüçîâàòåëÿ [6]. Â ñâÿçè äîðîãîâèçíîé
êîíòàêòà â ñåãìåíòå ìåäèéíîé ðåêëàìû, àëãîðèòìèçèðîâàííûé ïðèíöèï óïðàâëåíèÿ
ðåêëàìîé ñòàíîâÿòñÿ ìàêñèìàëüíî ïðèâëåêàòåëüíûìè äëÿ ðåêëàìîäàòåëåé, ïîçâîëÿÿ
âçàèìîäåéñòâîâàòü òîëüêî ñ îïðåäåëåííîé ïî òàðåãåòèíãàì [7] àóäèòîðèåé â ôîðìàòå
äèñïëååâ áåç ïðèâÿçêè ê áðåíäó ïëîùàäêè.

Çà ïîñëåäíèå 10 ëåò èíòåðíåò ïðåäîñòàâèë ðåêëàìîäàòåëþ ñàìûé ýôôåêòèâíûé ïî
âîçìîæíîñòÿì è ñòîèìîñòè ñïîñîá ôîêóñèðîâàííîãî âîçäåéñòâèÿ íà öåëåâóþ àóäèòî-
ðèþ è êîíêðåòíûõ ïîëüçîâàòåëåé [8, Ñ.212]. Èñïîëüçîâàíèå èííîâàöèîííûõ òåõíîëîãèé
â ðåêëàìíî-èçäàòåëüñêîé äåÿòåëüíîñòè ýêîíîìèò âðåìåííûå è ÷åëîâå÷åñêèå ðåñóðñû
çà ñ÷åò àâòîìàòèçàöèè ïðîöåññîâ, ïîçâîëÿÿ èçäàòåëÿì è ðåêëàìîäàòåëÿì ðàáîòàòü ñ
ìàêñèìàëüíîé ïðîèçâîäèòåëüíîñòüþ.

Îäíèì èç íàïðàâëåíèé àëãîðèòìèçèðîâàííîé ðåêëàìû ÿâëÿåòñÿ öåíîîáðàçîâàíèå â
ðåæèìå ðåàëüíîãî âðåìåíè � RTB (real time bidding). Ïðèíöèï äåéñòâèÿ òåõíîëîãèè
çàêëþ÷àåòñÿ â òîì, ÷òî êàæäûé ïîêàç ðåêëàìíîãî ñîîáùåíèÿ îöåíèâàåòñÿ, ïðîäàåòñÿ
è ïîêóïàåòñÿ èíäèâèäóàëüíî [9]. Òåõíîëîãèÿ ñîåäèíÿåò ïîòðåáíîñòè èçäàòåëåé è ðå-
êëàìîäàòåëåé, è ïî ñðåäñòâàì íåçàâèñèìûõ îò ÷åëîâå÷åñêîãî ôàêòîðà êîìïüþòåðíûõ
àëãîðèòìîâ îñóùåñòâëÿåò ðåêëàìíûé ïðîöåññ ìàêñèìàëüíî îáúåêòèâíî, êîãäà êàæäûé
ó÷àñòíèê ïîëó÷àåò âûãîäó: ðåêëàìîäàòåëü � íóæíóþ àóäèòîðèþ, â ïðàâèëüíîì ìåñòå
ðàçìåùåíèÿ è ñ âîçìîæíîñòüþ ïîêàçàòü àêòóàëüíîå íà äàííûé ìîìåíò ñîîáùåíèå; èç-
äàòåëü � ðåàëüíóþ îöåíêó ñâîåãî ïðîäóêòà, à òàêæå àíàëèòè÷åñêóþ èíôîðìàöèþ è
ïîòåíöèàë ê ñîâåðøåíñòâîâàíèþ.

Îöåíèì íàïðàâëåíèå ñ òî÷êè çðåíèÿ ïîòåíöèàëà ðûíêà. Ýêñïåðòû Àññîöèàöèè Êîì-
ìóíèêàöèîííûõ Àãåíòñòâ Ðîññèè (ÀÊÀÐ) â ñâîåì äîêëàäå ¾Îáúåì ðåêëàìû â ñðåäñòâàõ
åå ðàñïðîñòðàíåíèÿ â ÿíâàðå-ñåíòÿáðå 2013 ã.¿ îïóáëèêîâàëè äàííûå î ñîñòîÿíèè ðûíêà
îíëàéí-ðåêëàìû, ñîãëàñíî êîòîðûì îáúåì ðåêëàìû â èíòåðíåòå âûðîñ íà 29% â ñðàâíå-
íèè ñ àíàëîãè÷íûì ïåðèîäîì 2012 ã. (ÿíâ. - ñåíò.), à â àáñîëþòíûõ ÷èñëàõ çà îò÷¼òíûé
ïåðèîä ñîñòàâèë 48,8 ìëðä ðóá. [10].

Ïî äàííûì êîìïàíèè ¾Ýäôîêñ¿ (ADFOX) íà ñåíòÿáðü 2013 ã. ïðîãíîç ñîîòíîøåíèÿ
ñåãìåíòà àëãîðèòìèçèðîâàííîé ðåêëàìû ê îáúåìó ðûíêà äèñïëåéíîé ðåêëàìû � îò 2
äî 5% íà 2013 ã., à â 2014 ã. ïî ïðåäâàðèòåëüíûì îöåíêàì äîëÿ ìîæåò äîñòè÷ü 10% [11].
Â òî âðåìÿ êàê â ÑØÀ, íà ðîäèíå òåõíîëîãèè, ïî ïðîãíîçàì ¾åÌàðêåòåð¿ (eMarketer)
ýòî íàïðàâëåíèå çà ïðîøåäøèé ãîä ìîæåò çàíÿòü äîëþ â 19%, ÷òî â àáñîëþòíûõ ÷èñëàõ
ñîñòàâëÿåò 3,37 ìëðä äîë. [12].

Ëèòåðàòóðà
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Ñëîâà áëàãîäàðíîñòè
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