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В статье раскрывается исследование современных теоретических основ разработки 
рекламной стратегии. Представлен анализ ключевых принципов и элементов рекламной составляющей, 
таких как, сегментирование, целевая аудитория, позиционирование бренда, креативные решения. 
Определены предпочтительные современные каналы распространения рекламы. Проанализирован 
теоретический комплекс рекламной стратегии и уровень её влияния на укрепление конкурентных 
позиций и формирование устойчивого имиджа бренда. Сформирован алгоритм стратегического 
подхода разработки рекламной стратегии российского ритейла. Полученные результаты позволили 
определить практические рекомендации в построении эффективной рекламной стратегии.
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This article explores the modern theoretical foundations for developing an advertising strategy. An 
analysis is provided of the key principles and elements of advertising components, such as segmentation, 
target audience, brand positioning, and creative solutions. Preferred modern advertising distribution channels 
are identified. The theoretical framework of the advertising strategy is analyzed along with its impact on 
strengthening competitive positions and shaping a sustainable brand image. An algorithm for a strategic 
approach to developing an advertising strategy for Russian retail is formulated. The results obtained have 
made it possible to define practical recommendations for building an effective advertising strategy.

В условиях современной конкурен-
ции на рынке розничной торговли клю-
чевой целью для компаний является раз-
работка сильных рекламных стратегий, 
обеспечивающих устойчивый рост про-
даж и повышение узнаваемости бренда. 
Участники торговли или представите-
ли традиционного розничного сегмен-
та сталкиваются с особыми вызовами, 
связанными с изменениями в потреби-
тельских предпочтениях и увеличением 
использования разнообразных цифро-
вых каналов продвижения со стороны 
онлайн-ритейлеров. 

В контексте обозначенных проблем 
создание комплексной рекламной стра-
тегии, направленной на привлечение 
целевой аудитории, становится важным 
элементом конкурентного преимуще-
ства. Ритейлеры хотят направить свои 
усилия на стабильное позиционирова-
ние на рынке, и грамотная реализация 

эффективной рекламной стратегии спо-
собствует в достижении этой цели.

Основной задачей исследования яв-
ляется разработка комплексной реклам-
ной стратегии для участников розничной 
торговли. Необходимо изучение роли 
покупательского поведения, выбора оп-
тимальных и интегрированных цифро-
вых каналов продвижения, также фор-
мирование целевых таргетированных 
предложений для целевой аудитории, 
которые в миксе могут повысить уро-
вень покупательской активности. Ин-
новационные рекламные инструменты 
и адаптация контента под целевую ауди-
торию, повышают узнаваемость бренда 
и привлекают новых клиентов. Особую 
актуальность приобретает корректиров-
ка рекламной стратегии российского ри-
тейла в период значительных колебаний 
на рынке. Комплексный и системный 
подход в четко выстроенной рекламной 
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деятельности участников ритейла помо-
гает укрепить позиции на рынке и до-
стичь долгосрочного успеха.

Результаты исследования
Рекламная стратегия представляет 

собой комплексный план действий, на-
правленных на продвижение товаров, 
услуг или бренда для достижения кон-
кретных маркетинговых целей. В мар-
кетинговой деятельности компании, 
рекламная составляющая способствует 
взаимодействию с целевой аудиторией 
через различные рекламные каналы. 
Стратегия охватывает как долгосроч-
ные, так и краткосрочные цели, демон-
стрируя позиционирование компании 
на рынке и её методы коммуникации 
с потребителями.

В структуре стратегия формирует 
у целевой аудитории устойчивое воспри-
ятие бренда и его ценностей. С её помо-
щью компания определяет влиятельные 
способы воздействия на потребителей, 
выбирает оптимальные рекламные ин-
струменты и формулирует ключевые 
сообщения, стимулирующие к увеличе-
нию продаж, росту узнаваемости брен-
да и укреплению лояльности клиентов. 
В процессе разработки стратегии про-
водится глубокий анализ потребитель-
ских предпочтений, конкурентной среды 
и рыночных тенденций, такие показате-
ли создают целенаправленные и при-
быльные рекламные кампании.

Направленная на создание бренда, 
рекламная стратегия нацеливает на при-
влечение новых клиентов и поддержа-
ние интереса существующей аудитории. 
Помогает компании выделиться на фоне 
конкурентов, укрепить конкурентные 
преимущества и занять устойчивую по-
зицию на рынке. 

В условиях высокой конкурен-
ции, когда потребитель сталкивается 
с избыточным количеством информации 
и предложений, стратегический подход 
к рекламе положительно развивает ком-
панию в сфере её функционирования, 
то есть укрепляет её имидж и уровень 
доверия к бренду (рис. 1).

Современная рекламная стратегия 
основывается на нескольких ключевых 
принципах (рис. 2):

1.	 Определение целевой аудито-
рии, её потребностей и поведения. Без 

ясного понимания целевой аудитории 
невозможно разработать успешные ре-
кламные сообщения или выбрать подхо-
дящие каналы коммуникации.

2.	 Выбор каналов распространения 
рекламы. Варианты включают:

−	 традиционные каналы (телевиде-
ние, радио, наружная реклама); 

−	 современные цифровые каналы 
(интернет, социальные сети, контекстная 
реклама, e-mail маркетинг). 

Каждый канал имеет свои особен-
ности, и их грамотное комбинирова-
ние помогает достичь максимально-
го результата.

3.	 Креативность и уникальность 
рекламного контента. Современный по-
требитель ценит оригинальные подходы, 
способные вызвать эмоциональный от-
клик. Стратегия учитывает создание за-
поминающихся рекламных сообщений, 
они выделяются на фоне конкурентов 
и прочно ассоциируются с брендом.

4.	 Оценка эффективности страте-
гии. Регулярный мониторинг и анализ 
результатов позволяют корректировать 
кампанию с учётом изменений на рынке. 
Такая стратегия интегрирует следующие 
показатели: 

−	 возврат инвестиций (ROI); 
−	 узнаваемость бренда;
−	 вовлечённость аудитории;
−	 рост продаж.
Рекламная стратегия служит важ-

ным инструментом управления мар-
кетинговыми активностями компании, 
помогая систематизировать и согла-
совать рекламные действия с общими 
целями бизнеса. Грамотно разрабо-
танная стратегия работает не только 
на приоритетное взаимодействие с це-
левой аудиторией, но и достижение 
долгосрочного успеха, создавая проч-
ную основу для устойчивого роста 
компании на рынке.

Современные российские авто-
ры представляют различные подходы 
к определению и структуре реклам-
ной стратегии. Так, по мнению С. В. 
Карповой, рекламная стратегия содер-
жит четыре основных элемента: 

−	 целевая аудитория;
−	 каналы коммуникации;
−	 ключевое сообщение; 
−	 ко э ф ф и ц и е н т ы  о ц е н к и 

эффективности. 
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Рис. 1. Значение рекламной стратегии в современном мире

Рис. 2. Основные принципы эффективной рекламной стратегии

Рис. 3. Функции рекламной стратегии

Эти элементы формируют струк-
туру стратегии, позволяющую бренду 
адаптироваться к специфике различных 
сегментов рынка. 

В то же время М. Ю. Коноваленко 
уделяет внимание важности эмоцио-
нального фактора в рекламе, указывая, 
как успешная рекламная стратегия вы-
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зывает положительные ассоциации 
у потребителя и создает уникальный об-
раз бренда.

По мнению В. Л. Музыканта, реклам-
ная стратегия представлена в виде не-
скольких видов: 

−	 стратегическая реклама (фор-
мирующая долгосрочное восприятие 
бренда); 

−	 тактическая реклама (ориентиро-
ванная на краткосрочные цели, напри-
мер, повышение продаж); 

−	 интегрированная стратегия, объ-
единяет различные каналы и методы для 
создания единого рекламного послания. 

В компании такой подход гибко адап-
тирует рекламные усилия в зависимости 
от маркетинговых задач и изменяющей-
ся рыночной ситуации.

Рекламная стратегия выполняет ряд 
функций: 

−	 информационная функция (пре-
доставление информации о продукте);

−	 стимулирующая функция (по-
буждение к покупке);

−	 аффективная функция (фор-
мирование положительных эмоций 
и предпочтений);

−	 поддерживающая функция (укре-
пление лояльности). 

Выделенные функции позволяют 
бренду не только повышать узнавае-
мость, но и создавать глубокую эмоцио-
нальную связь с потребителями (рис. 3).

Таким образом, рекламная страте-
гия выступает важнейшим элементом 
маркетинговой деятельности компании, 
способствуя достижению целей, связан-
ных с повышением узнаваемости, лояль-
ности и увеличением продаж. Реклам-
ная стратегия охватывает:

−	 выбор каналов;
−	 определение целевой аудитории;
−	 разработку креативного контента;
−	 оценку рекламных усилий.
Такое разнообразие каналов обе-

спечивает интеграцию рекламной стра-
тегии в общую модель бизнес-страте-
гии компании.

Главным и ключевым аспектом раз-
работки рекламной стратегии считается 
понимание целевой аудитории. Процес-
сы сегментирования рынка, выбор це-
левой аудитории и создание рекламных 
посланий, ориентированных на её по-
требности, играют основополагающую 

миссию в укреплении позиций бренда 
на рынке и формировании его уникаль-
ного образа в сознании потребителей. 

Рекламная стратегия  – неотъемле-
мый компонент маркетинговой деятель-
ности, направленный на формирование 
устойчивого имиджа компании и при-
оритетное взаимодействие с целевой 
аудиторией. 

Целевая аудитория и позициониро-
вание бренда представляются фунда-
ментальными элементами разработки 
рекламной стратегии (рис.4), от них за-
висит её успех. Процесс сегментирова-
ния рынка и выбора целевой аудитории 
дает возможность компании сосредо-
точить свои усилия на перспективных 
группах потребителей, обеспечивая 
оптимальное применение рекламного 
бюджета и повышение рентабельности 
инвестиций. Определяются характери-
стики аудитории, включая демографи-
ческие, поведенческие, социально-эко-
номические и психологические параме-
тры. Сегментирование создает точную 
формулировку рекламных сообщений 
и помогает компании лучше понять по-
требности и предпочтения различных 
групп потребителей.

Определение целевой аудитории  – 
первый шаг к созданию результатив-
ной рекламной кампании, включающий 
анализ присущих данному показателю 
факторов: 

−	 возраст; 
−	 пол; 
−	 уровень дохода; 
−	 уровень образования; 
−	 жизненные ценности; 
−	 поведение при покупках. 
У ч и т ы в а ю т с я  п о в е д е н ч е -

ские особенности:
−	 готовность к покупке;
−	 степень вовлечённости в процесс 

выбора товара 
−	 лояльность к бренду. 
Выделенные особенности дают 

возможность сосредоточиться на груп-
пах потребителей. Они с наибольшей 
вероятностью совершат покупку, од-
новременно минимизируют затраты 
на рекламу, направленную на широ-
кие аудитории, не дающие ожидаемо-
го отклика.

Позиционирование бренда в созна-
нии потребителей – важный аспект ре-



252

НАУЧНЫЙ ЖУРНАЛ "УПРАВЛЕНЧЕСКИЙ УЧЕТ"    № 12    2024

кламной стратегии, тесно связанный 
с выбором целевой аудитории. Пози-
ционирование подразумевает создание 
уникального имиджа бренда. Качествен-
ный бренд выделяет компанию среди 
конкурентов и чётко отражает его цен-
ности, миссию и ключевые преимуще-
ства. Продуктивное позиционирование 
помогает компании занять определён-
ную нишу в сознании потребителей, где 
бренд ассоциируется с положительными 
характеристиками, такими как:

−	 качество;
−	 надёжность; 
−	 и н н о в а ц и о н н о с т ь  и л и 

доступность. 
Правильно спозиционированный 

бренд становится для потребителя 
не просто продуктом, а решением его 
потребностей и желаний.

Процесс позиционирования отража-
ет следующие основные этапы: 

−	 анализ рыночной среды; 
−	 выявление сильных и слабых сто-

рон конкурентов; 
−	 определение уникального торго-

вого предложения.
Уникальное торговое предложение 

становится основой для разработки ре-
кламных сообщений. Привлекательное 
УТП для целевой аудитории отвечает 
реальным характеристикам продукта. 
Устойчивое позиционирование сохраня-
ет актуальность на протяжении длитель-
ного времени, оставаясь гибким и адап-
тируемым к изменениям на рынке.

Рекламные послания, ориентирован-
ные на целевую аудиторию, разрабаты-
ваются с учётом ключевых потребностей 
и ожиданий потребителей. Послания 
не только информируют, но и вызывают 
эмоциональный отклик, формируя у по-
требителя желание приобрести продукт. 

Продуманные рекламные сообщения 
фокусируются на выгодах, которые про-
дукт или услуга принесёт потребителю 
в решении его проблем или улучшении 
качества жизни, делая рекламу персона-
лизированной и релевантной, усиливает 
уровень повышения доверия к бренду, 
а также укреплению его положительно-
го имиджа.

Разработка креативных решений 
и выбор каналов распространения рекла-
мы следующий важный аспект эффек-
тивной рекламной стратегии (рис.  5). 

Креативные решения включают про-
цесс разработки концепций, направлен-
ных на привлечение внимания целевой 
аудитории, создание эмоциональной 
связи с брендом и донесение ключе-
вых сообщений. В условиях информа-
ционной перегруженности оригиналь-
ность и нестандартный подход к рекла-
ме становятся решающими факторами 
её рентабельности.

Создание креативных концепций 
начинается с глубокого понимания це-
левой аудитории и её предпочтений. 
Основная задача креативной страте-
гии – сформировать рекламное посла-
ние. В ней заключены функции переда-
чи информации о продукте или услуге 
и какой эмоциональный отклик будет 
получен от аудитории. Через оригиналь-
ный сюжет, яркие визуальные образы, 
неожиданные подходы или использова-
ние юмора, достигается продуктивность 
функций. 

Ключевые сообщения, основанные 
на УТП, включают лаконичность, за-
поминаемость и релевантность для 
потребителей. Они фокусируются 
на характеристиках продукта, значи-
мые для целевой аудитории, будь то ка-
чество, цена, удобство использования 
или престиж.

Адаптация рекламных сообщений 
под особенности выбранных каналов 
коммуникации – важный аспект креатив-
ной стратегии. Каждая платформа имеет 
свои специфические требования и ау-
диторию, поэтому подходы к созданию 
контента должны варьироваться в зави-
симости от канала распространения. Ре-
клама для телевидения может включать 
эмоциональные видеоролики с высокой 
производственной ценностью, в то вре-
мя как для социальных сетей требуется 
интерактивный и персонализированный 
подход, например, сторис, мемы или 
пользовательский контент.

Выбор каналов распространения ре-
кламы – следующий этап в разработке 
рекламной стратегии. Существуют раз-
личные виды каналов: 

−	 телевидение;
−	 радио
−	 печатные издания
−	 интернет
−	 социальные сети
−	 наружная реклама и другие. 
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Рис. 4. Основные элементы разработки рекламной стратегии

Рис. 5. Аспекты в рекламной стратегии

Каждый из этих каналов имеет свои 
преимущества и ограничения. Рацио-
нальность канала зависит от целевой 
аудитории и специфики рекламируемо-
го продукта.

Телевидение обеспечивает широ-
кий охват аудитории и подходит для 
массового узнавания бренда, особенно 
в крупных рекламных кампаниях. Радио 
доступно по стоимости и оптимально 
охватывает определённые сегменты ау-
дитории, например, водителей или тех, 
кто слушает радио на работе.

В современных стратегиях благодаря 
своей гибкости, таргетированности и ин-
терактивности, интернет-реклама и со-

циальные сети становятся самыми вос-
требованными среди участников рынка. 
Социальные сети позволяют не только 
взаимодействовать с аудиторией напря-
мую, но и быстро адаптировать реклам-
ные кампании в зависимости от пове-
дения пользователей. Таргетированная 
реклама в интернете даёт возможность 
настраивать рекламные сообщения под 
узкие сегменты аудитории, что значи-
тельно повышает прибыльность кампа-
ний. Цифровая реклама дает возмож-
ность использовать следующие иннова-
ционные форматы:

−	 видеореклама
−	 баннеры
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−	 контекстная реклама, 
−	 инструменты для точного изме-

рения рентабельности.
Выбор каналов распространения за-

висит от множества факторов, включая 
бюджет компании, характеристики целе-
вой аудитории и цели рекламной кампа-
нии. Если аудитория преимущественно 
молода и активна в социальных сетях, 
интернет и социальные платформы бу-
дут намного результативнее. Для стар-
шей аудитории, привыкшей к традици-
онным источникам информации, такими 
каналами, как телевидение или радио, 
можно достичь лучших результатов.

Каждый рекламный канал должен 
использоваться в комплексе с други-
ми для достижения синергетического 
эффекта. Интегрированные маркетин-
говые коммуникации обеспечивают со-
гласованность рекламных сообщений 
и позволяют успешно управлять вос-
приятием бренда. Креативные реше-
ния и правильный выбор каналов рас-
пространения рекламы обеспечивают 
не только максимальный охват целевой 
аудитории, но и повышают результа-
тивность рекламной кампании, способ-
ствуя достижению маркетинговых це-
лей компании.

Практические рекомендации для рос-
сийского ритейлера на основе проведен-
ного исследования

1.	 Сегментация рынка и детальный 
анализ целевой аудитории

Регулярное сегментирование рынка 
выделяет ключевые группы потребите-
лей. Анализ их демографических, пове-
денческих и психологических характе-
ристик помогает выявить потребности 
и предпочтения клиентов. Указанные 
характеристики создают возможности 
для разработки адресных предложе-
ний и адаптации продуктов под запро-
сы аудитории.

2.	 Комбинация традиционных 
и цифровых каналов продвижения

Выгодная рекламная стратегия вклю-
чает использование как традиционных 
(телевидение, радио, наружная реклама), 
так и цифровых каналов (социальные 
сети, таргетированная реклама, e-mail-
рассылки). Такой метод обеспечивает 
широкий охват аудитории, а единое кре-
ативное послание усиливает восприя-
тие бренда.

3.	 Создание уникального торгового 
предложения (УТП)

УТП в ритейле должно четко от-
ражать конкурентные преимуще-
ства бренда:

−	 качество;
−	 цена;
−	 инновационность. 
Данное предложение служит основой 

всех коммуникаций компании и возмож-
ностью регулярно проверяться на акту-
альность для целевой аудитории.

4.	 Персонализация рекламных 
кампаний

На основе анализа данных о покуп-
ках и поведении клиентов создаются 
персонализированные предложения. 
Это усиливает вовлеченность аудито-
рии и стимулирует повторные покупки. 
Данный способ увеличивает уровень до-
верия к бренду и улучшает взаимодей-
ствие с клиентами.

5.	 Фокус на креативный контент
Инвестиции в разработку качествен-

ного и эмоционально привлекательного 
контента помогают выделить бренд сре-
ди конкурентов. Важно учитывать осо-
бенности разных платформ, создавая, 
например, короткие видеоролики для 
соцсетей или интерактивные баннеры. 
Основной акцент – на визуальной при-
влекательности и оригинальности идей.

6.	 Анализ и оценка эффективности 
рекламных кампаний

Постоянный мониторинг реклам-
ных активностей с помощью ключевых 
метрик (ROI, охват, продажи, узнава-
емость бренда) обеспечивает своев-
ременную корректировку стратегии, 
что оптимизирует затраты и увеличиа-
ет результативность.

7.	 Гибкость и адаптация к измене-
ниям рынка

Компании следует оперативно реаги-
ровать на изменения в поведении клиен-
тов, действия конкурентов и рыночные 
тренды. Актуализация рекламных со-
общений и выбор преимущественных 
каналов коммуникации обеспечат устой-
чивость и конкурентные преимущества 
в динамичной среде.

Обозначенные рекомендации дают 
возможность ритейлеру формировать 
эффективные рекламные стратегии, учи-
тывающие, как текущие тенденции, так 
и запросы аудитории.
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Выводы
Рассмотренные ключевые элементы 

и этапы разработки рекламной страте-
гии, включая сегментирование рынка, 
выбор целевой аудитории, позициони-
рование бренда, креативные решения 
и выбор каналов распространения, 
создают основу для продуктивного 
маркетинга. 

Анализ и оценка текущей рекламной 
деятельности розничных магазинов бу-
дет логическим продолжением, позволя-
ющим оценить, как теоретические прин-
ципы применяются на практике, а также 
выявить сильные и слабые стороны су-
ществующей стратегии компании.

Изменения в поведении потребите-
лей и рыночной конъюнктуре необхо-
димо учитывать при разработке реклам-
ной стратегии. Постоянный монито-
ринг предпочтений целевой аудитории 
и корректировка рекламных сообщений 

помогают компании оставаться актуаль-
ной и конкурентоспособной. Понимание 
того, как аудитория воспринимает бренд, 
регулярная корректировка позициониро-
вания при необходимости помогают под-
держивать высокий уровень интереса 
к продуктам и услугам.

Сегментирование рынка, выбор це-
левой аудитории и позиционирование 
бренда выступают основополагающими 
элементами рекламной стратегии. Эти 
этапы позволяют компании формировать 
чёткие и убедительные рекламные по-
слания, способствующие установлению 
долгосрочных отношений с потребителя-
ми и достижению маркетинговых целей. 
Успешная рекламная стратегия, осно-
ванная на глубоком понимании потреб-
ностей целевой аудитории и правильном 
позиционировании бренда, формирует 
ключ к росту продаж и укреплению по-
зиций компании на рынке.
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