Глава 1.

Планирование рекламной кампании1

«Реклама сопряжена с таким количеством проблем, как строительство небоскреба. И большая 

часть этих проблем связана с фундаментом» - Клод Хопкинс.2
В составлении рекламной кампании колосальную роль играет тот самый "фундамент" -

планирование. От того, на сколько грамотно составлен план, зависит успех самой рекламы. 

Именно о подготовительном этапе я расскажу в первой главе своего реферата.

Планирование заключается в первую очередь в ответе на пять важнейших вопросов. 

Во-первых, исследуйте ваш продукт: выделите его достоинства, недостатки, определите имидж 

кампании, соберите как можно больше информации о том, какое мнение сложилось у 

потребителей о вашем продукте, узнайте подробнее о ваших конкурентах (их долю рынка, 

затраты на рекламу, и т.д.). Несомненно, обладая достаточным количеством информации о себе и конкурентах вы приобретете больше шансов на успех.

Во-вторых, определите правильную мотивацию, способствующую продажам товара. 

Запомните, что ориентировать рекламу стоит либо на потребность, либо на желание потребителя. 

Один из самых эффективных способов призыва - обыграть слоган в различных ситуациях. 

В-третьих, определитесь с целевой аудиторией. Существует множество различных критериев 

для того, чтобы определить ту группу населения, которой будет адресована реклама. 

Четвертым не менее важным фактором эффективности рекламы является ваша цель, то, ради 

чего вы составляете рекламную кампанию. Цель может быть как долгосрочной, так и 

краткосрочной, но не зависимо от этого она должна основываться на качествах продукта. Для 

этого, опять же, следует проанализировать сильные и слабые стороны товара. Если вы четко 

сформулируете основную задачу рекламы, вы сильно увеличите шансы на успех. 
1Реклама: 1001 совет/ Л. Дюпон; пер с англ. И. В. Гродель. -

Минск: "Попурри", 2008. - 288 с.: ил. (Глава 1.)

2 http://reklamist.com.ua/tsitatyi-izvestnyih-reklamistov-15369/
Существует 12 основных критериев для определения целевой аудитории: 

· возраст 

· пол

· сексуальная ориентация

· годовой доход

· образование

· количество членов семьи

· семейное положение

· род занятий

· геоерафический регион

· покупательские предпочтения

· стиль поведения

· мотивация

Наконец, вам нужно расчитать бюджет на рекламу, качество которой не всегда зависит от 

количества затрат на нее. 

Ответив на следующие вопросы, вам будет проще составить бюджет:

1. Сколько было затрачено в пршлом году?

2. Каков ваш годовой объем продаж?

3. Какова ваша доля на рынке?

4. Желаемая доля на рынке в ближайшее время.

5. Каковы затраты ваших конкурентов на рекламу?

Выберете наиболее подходящий вариант планирования бюджета:

1. Тратить столько, сколько возможно.

2. Ровняйтесь на конкурентов.

3. Определенный процент от дохода выделяйте на рекламу.

4. Ориентируйтесь на определенный объем продаж.

Средства массовой информации

· Телевидение - это лучший способ демонстрации товара, воздействующий сразу на 

· несколько органов чувств потенциального потребителя. Это самый дорогостоящий способ 

· рекламы, но наиболее эфективный.

· Газетное объявление позволяет наилучшим способом описать продукцию. Подобные 

· издания хорошо подходят для сравнительных рекламных объявлений.

· Радио лучше всего воздействует на мечты и воображение.

· Рекламные щиты подходят для мобильной аудитории.

· Журналы предназначены для более изысканной и обеспеченной публики. Они позволяют 

· создать желаемый имидж бренда.

· Интернет обращен к молодой аудитории, позволяет отслеживать посещаемость сайтов.

· Разумеется, для рекламы различных видов продукции, стоит подобрать наиболее подходяшее 

· СМИ. При использовании комплексной коммуникации с потребителями, вы увеличиваете шансы 

· на успешность рекламной кампании.
