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О СЕБЕ 
Нина Елесина 

Дважды дипломированный специалист 
по рекламе и PR; 

Мой аккаунт @nina.elesina (о 
доверительном маркетинге) (82К); 

Разработала авторскую методику курса 
по продвижению в Instagram. 
ИСПОЛЬЗУЮ ТОЛЬКО 
АКТУАЛЬНЫЕ ПРИЁМЫ В 
ПРОДВИЖЕНИИ;  

На счету моего агентства более 150 
успешно реализованных проектов, в 
том числе и мой собственный бренд 
ежедневников «NINA». 

 

 



ЧТО ТАКОЕ ДОВЕРИТЕЛЬНЫЙ 
МАРКЕТИНГ? 

Доверительный маркетинг – установление доверительных взаимоотношений  между 
организацией и аудиторией с целью совершения сделки, основанное на выявлении четких 
потребностей целевой аудитории и удовлетворении их наилучшим способом.  
 
Сделка в данном случае  – продажа, посещение мероприятия в библиотеке или самой 
библиотеки.  
 
Несколько моментов, которые следует учитывать: 
 
1. Установление доверительных взаимоотношений – это длительный и постоянный процесс;  
  

2. Нужно изучить целевую аудиторию и понять каковы ее потребности относительно 
библиотеки; 

 

3. Решить эти потребности. 

 

Все это приведет к целевому действию. 



ПОЧЕМУ ДОВЕРИТЕЛЬНЫЙ 
МАРКЕТИНГ АКТУАЛЕН? 

 
Компания Buffer и BuzzSumo провела 
исследование и выяснила, что за последние 18 
месяцев вовлеченность в аккаунтах брендов 
сократилась более чем на 50%. Среднее 
количество взаимодействий с одним постом 
упало на 65%.  
 
Исследование проводили, анализируя facebook, 
примерно такая же тенденция наблюдается и в 
других социальных сетях.  
 
Падение вовлеченности связанно с огромной 
конкуренцией в новостной ленте.  
 



КАК ПРИМЕНЯТСЯ 
ДОВЕРИТЕЛЬНЫЙ МАРКЕТИНГ В 

СОЦИАЛЬНЫХ СЕТЯХ? 
Этапы:  
 
1. Понимание целевой аудитории 

2. Выявление потребностей аудитории 

3. Выстраивание доверительных 
взаимоотношений через контент на основе 
этих потребностей  

4. Удовлетворение потребностей на уровне 
контента 

5. Совершение сделки  



1. ЦЕЛЕВАЯ АУДИТОРИЯ, НА КОТОРУЮ 
БИБИЛИОТЕКИ РАБОТАЮТ В СОЦИАЛЬНЫХ 

СЕТЯХ? 

Исследование, проведенное на 
основе данных Facebook Ads 

Данилом и Антоном 
Салюковыми, основателями 

компании Insense.  

 

Аудитория Instagram 

https://insense.pro/


Аудитория Вконтакте 

1. ЦЕЛЕВАЯ АУДИТОРИЯ, НА КОТОРУЮ 
БИБИЛИОТЕКИ РАБОТАЮТ В СОЦИАЛЬНЫХ 

СЕТЯХ? 



2. ВЫЯВЛЕНИЕ ПОТРЕБНОСТЕЙ 
АУДИТОРИИ 

 



ОПРОС 
СТРАТЕГИЯ ПРОДВИЖЕНИЯ 

 
 
 
 
 

В опросе приняли участие 
3000+ человек. 

 
ЦА: предприниматели, 

блогеры, хэнд-мэйд 
мастера, смм-
специалисты. 
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3. ВЫСТРАИВАНИЕ ДОВЕРИТЕЛЬНЫХ 
ВЗАИМООТНОШЕНИЙ ЧЕРЕЗ КОНТЕНТ 

НА ОСНОВЕ ЭТИХ ПОТРЕБНОСТЕЙ  
 

Элементы доверия: 
 
Экспертность первого лица 
Позиционирование 
Работа с аудиторией  
Предложения для целевой 

аудитории 
Ценность проекта 
Репутация 



3. ВЫСТРАИВАНИЕ ДОВЕРИТЕЛЬНЫХ 
ВЗАИМООТНОШЕНИЙ ЧЕРЕЗ КОНТЕНТ 

НА ОСНОВЕ ЭТИХ ПОТРЕБНОСТЕЙ  
 

Элементы доверия. 
 

Экспертность первого 
лица: 
 
- область знаний 
человека 

   - его интересы 

   - работы 

   - профессиональные 
события 



3. ВЫСТРАИВАНИЕ ДОВЕРИТЕЛЬНЫХ 
ВЗАИМООТНОШЕНИЙ ЧЕРЕЗ КОНТЕНТ НА 

ОСНОВЕ ЭТИХ ПОТРЕБНОСТЕЙ  
 

Элементы доверия. 
 

Работа с аудиторией: 
 
- ответы на вопросы 

   - рубрика эксперта 

   - конкурсы 

   - флэшмобы 

- Рубрика «Активные читатели» 
 
 



3. ВЫСТРАИВАНИЕ ДОВЕРИТЕЛЬНЫХ 
ВЗАИМООТНОШЕНИЙ ЧЕРЕЗ КОНТЕНТ 

НА ОСНОВЕ ЭТИХ ПОТРЕБНОСТЕЙ  
 

Элементы доверия. 

 

Предложения для ЦА 
 
Люди не понимают что именно 
предлагают в библиотеке, им надо 
сообщить об этом. 



3. ВЫСТРАИВАНИЕ ДОВЕРИТЕЛЬНЫХ 
ВЗАИМООТНОШЕНИЙ ЧЕРЕЗ КОНТЕНТ НА 

ОСНОВЕ ЭТИХ ПОТРЕБНОСТЕЙ  
 

Элементы доверия. 

 

Предложения для ЦА 
 
Объяснение выгод для целевой 
аудитории. 

Выгоды: 
1. Возможность найти современную 
литературу  
2. Возможность поработать в 
приятной атмосфере  
3. Возможность понять какая именно 

литература представлена в 
библиотеке по тематике  
4. Возможность узнать лучшую 

литературу по определенным 
тематикам  
5. Возможность увидеть 
библиотекаря, желающего помочь 



3. ВЫСТРАИВАНИЕ ДОВЕРИТЕЛЬНЫХ 
ВЗАИМООТНОШЕНИЙ ЧЕРЕЗ КОНТЕНТ 

НА ОСНОВЕ ЭТИХ ПОТРЕБНОСТЕЙ  
 

Элементы доверия. 
 
Ценность продукта 
 
В чем эксклюзивность 
библиотек? Почему библиотека, 
а не книжный магазин? 

Библиотека – источник уникальной 
информации; 

Обзоры старинных книг ; 
Атмосфера и пр. 

 

При этом важно показать РАЗВИТИЕ 
БИБЛИОТЕКИ и СОВРЕМЕННОСТЬ. 



3. ВЫСТРАИВАНИЕ ДОВЕРИТЕЛЬНЫХ 
ВЗАИМООТНОШЕНИЙ ЧЕРЕЗ КОНТЕНТ НА 

ОСНОВЕ ЭТИХ ПОТРЕБНОСТЕЙ  
 

Элементы доверия: 
 

Репутация 

- Уникальные издания 

- Кто ходит в библиотеки 

- Статистика, рейтинги  

 



3. ВЫСТРАИВАНИЕ ДОВЕРИТЕЛЬНЫХ 
ВЗАИМООТНОШЕНИЙ ЧЕРЕЗ КОНТЕНТ НА 

ОСНОВЕ ЭТИХ ПОТРЕБНОСТЕЙ  
 Элементы доверия: 

 

 Экспертиза через личность  

 Позиционирование 

 Работа с аудиторией  

 Предложения для ЦА 

 Ценность продукта 

 Репутация 

ПОЗИЦИОНИРОВАНИЕ 

Позиционирование должно закрепиться в 
создании целевой аудитории. 

 
 

+ 
ТРИГГЕР И АТМОСФЕРА 



3. ВЫСТРАИВАНИЕ ДОВЕРИТЕЛЬНЫХ 
ВЗАИМООТНОШЕНИЙ ЧЕРЕЗ КОНТЕНТ НА 

ОСНОВЕ ЭТИХ ПОТРЕБНОСТЕЙ  
 

+ 
ТРИГГЕР И АТМОСФЕРА 



4. УДОВЛЕТВОРЕНИЕ ПОТРЕБНОСТЕЙ 
НА УРОВНЕ КОНТЕНТА 

 
 

- Обзоры 

- Оценки книгам 

- Возможности библиотеки 

- Выгоды 

- Новинки  

- Книги по тематикам 

- Атмосфера и пр. 



5. СОВЕРШЕНИЕ СДЕЛКИ  
 

Нельзя забывать и о цели ведения 
странички в социальных сетях. 
 
Если цель – привести читателя в 
библиотеку, значит и призыв к 
действию должен быть 
соответствующим.  



КАК ПРИМЕНЯТСЯ 
ДОВЕРИТЕЛЬНЫЙ МАРКЕТИНГ В 

СОЦИАЛЬНЫХ СЕТЯХ? 
Этапы:  
 
1. Понимание целевой аудитории 

2. Выявление потребностей аудитории 

3. Выстраивание доверительных 
взаимоотношений через контент на 
основе этих потребностей  

4. Удовлетворение потребностей на 
уровне контента 

5. Совершение сделки  



КАК РАСШИРИТЬ ОХВАТ 
ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ БИБЛИОТЕКИ В 

СОЦИАЛЬНЫХ СЕТЯХ? 

Пользовательский контент 

Конкурсы 

Мероприятия с отметками  

Приглашение именитых спикеров 

Приглашение в аккаунт блогеров-экспертов в рубрики по их 
тематикам 



Приглашение именитых спикеров Пользовательский контент Конкурсы 

КАК РАСШИРИТЬ ОХВАТ 
ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ БИБЛИОТЕКИ В 

СОЦИАЛЬНЫХ СЕТЯХ? 



Приглашение в аккаунт блогеров-экспертов Мероприятия с отметками  

КАК РАСШИРИТЬ ОХВАТ 
ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ БИБЛИОТЕКИ В 

СОЦИАЛЬНЫХ СЕТЯХ? 



ОСНОВНЫЕ ОШИБКИ В ПРОДВИЖЕНИИ 
БИБЛИОТЕЧНОГО АККАУНТА В СОЦИАЛЬНЫХ 

СЕТЯХ 

• Визуализация 

• Официальный язык в текстах  

• Отсутствие стратегии 

• Отсутствие позиционирования  



ОСНОВНЫЕ ОШИБКИ В ПРОДВИЖЕНИИ 
БИБЛИОТЕЧНОГО АККАУНТА В СОЦИАЛЬНЫХ 

СЕТЯХ 

• Визуализация 

• Официальный язык в текстах  

• Отсутствие 
позиционирования  

• Отсутствие стратегии 
продвижения 

 



СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ! 


