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ВСТУП 

Актуальність теми. У сучасному світі динамічного розвитку технологій 

та глобалізації конкуренція на ринку зростає з кожним днем. Підприємства 

стикаються з необхідністю постійно вдосконалювати свої рекламні стратегії, 

щоб залишатися конкурентоспроможними та привертати увагу споживачів. 

Ефективність рекламних кампаній безпосередньо впливає на рівень продажів, 

лояльність клієнтів і загальний успіх компанії. Саме тому дослідження оцінки 

ефективності рекламних стратегій стає надзвичайно актуальним для 

підприємств, які прагнуть оптимізувати свої маркетингові витрати та досягти 

максимальних економічних результатів у мінливих умовах сучасного ринку. 

Аналіз досліджень. Дослідження ефективності рекламних стратегій 

підприємств є важливим напрямом у сучасному маркетингу, оскільки дозволяє 

підприємствам оцінити результативність своїх інвестицій у рекламу та 

вдосконалювати підходи до просування товарів і послуг. Багато вчених, зокрема 

Філіп Котлер, акцентував увагу на взаємозв’язку між маркетинговими 

стратегіями та економічними показниками підприємства, наголошуючи, що 

ефективно розроблені рекламні компанії можуть стати рушійною силою 

економічного зростання. Девід Аакер у своїх дослідженнях підкреслює 

важливість побудови сильного бренду через раціональний розподіл 

маркетингових ресурсів, що забезпечує підприємству стійке економічне 

становище. Інноваційні підходи до оцінки ефективності реклами розроблені 

такими авторами, як Кевін Лейн Келлер, який зосереджується на метриках, що 

що відображають довгострокову рентабельність бренду. 

Для визначення конкурентного середовища та впливу рекламних стратегій 

є модель «п'яти сил» Майкла Портера, яка дозволяє оцінити конкурентне 

середовище на ринку та вплив реклами на позиціонування підприємства. У 

сучасних умовах, з розвитком цифрових технологій, дослідники, такі як Сет 

Годін і Гері Вайнерчук, акцентують увагу на новітніх підходах у цифровому 

середовищі, зокрема метриках залученості (engagement rate) та конверсії. 
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Віжливість ефективних рекламних стратегій є очевидною для досягнення 

економічних цілей підприємства в умовах глобальної конкуренції. Використання 

економічно обгрунтованих підходів до оцінки реклами дозволяє оптимізувати 

витрати, підвищити конкурентоспроможність і забезпечити стабільний розвиток 

бізнесу. 

Завдання роботи: Провести теоретичний аналіз основних підходів до 

оцінки ефективності рекламних стратегій підприємств; дослідити вплив 

сучасних економічних умов та ринкових тенденцій на вибір і реалізацію 

рекламних стратегій; вивчити існуючі методики оцінки ефективності реклами та 

визначити їх переваги й недоліки; проаналізувати рекламну діяльність обраного 

підприємства (або галузі) та оцінити її ефективність за допомогою обраних 

методик; визначити фактори, що впливають на ефективність рекламних 

стратегій підприємства в умовах сучасного ринку; розробити рекомендації щодо 

вдосконалення рекламних стратегій для підвищення їх результативності та 

економічної вигоди і безпосередньо вимірювати вплив реклами на бізнес-

результати. 

Об'єктом дослідження є бізнес комунікаії підприємства, які 

використовуються для просування товарів та послуг в умовах сучасного ринку. 

Це включає різні інструменти, методи та канали комунікації, що впливають на 

взаємодію підприємства зі споживачами та його конкурентну позицію. 

Предметом дослідження: є рекламні стратегі підприємства в умовах 

сучасного ринку охоплює процеси, методи та інструменти, що 

використовуються для вимірювання результативності рекламних кампаній. Це 

включає аналіз впливу реклами на ключові бізнес-показники, такі як 

рентабельність, рівень впізнаваності бренду, залученість клієнтів, продажі та 

лояльність споживачів. Основну увагу зосереджено на тому, як підприємства 

адаптують свої рекламні стратегії до умов постійно мінливого ринкового 

середовища, враховуючи нові тенденції, цифрові технології та поведінкові 

особливості споживачів. 
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Метою роботи є аналіз та оцінка ефективності рекламних стратегій 

підприємства на сучасному ринку. Дослідження має на меті визначити ключові 

фактори, які впливають на результативність реклами, виявити найкращі 

практики та розробити рекомендації для оптимізації рекламних кампаній з 

урахуванням специфіки конкретного підприємства та ринкових умов. 

Наукова новизна. Проаналізовані емоційні аспекти реклами, зокрема, 

вплив емоційного маркетингу на споживачів, що дозволяє не лише оцінити 

реакцію на рекламні повідомлення, але й передбачити поведінкові зміни та 

підвищення лояльності до бренду. Крім того, дослідження пропонує 

інноваційний підхід до оцінки рентабельності інвестицій у рекламу, з акцентом 

на багатоканальність та інтеграцію онлайн і офлайн інструментів для досягнення 

максимальної результативності. 

Методи дослідження. Для теоретичного і методологічного дослідження 

використано комплекс методів для оцінки ефективності рекламних стратегій 

підприємства. Зокрема, застосовано аналіз рентабельності інвестицій для 

вимірювання фінансової результативності рекламних кампаній, а також 

маркетингову аналітику для аналізу даних щодо поведінки споживачів і 

конверсій. 

Практичне значення дослідження "Оцінка ефективності рекламних 

стратегій підприємства в умовах сучасного ринку" полягає в розробці 

рекомендацій, які можуть бути використані підприємствами для оптимізації 

своїх рекламних кампаній. Результати кваліфікаційної роботи були апробовані 

на ІV Міжнародної науково-практичної конференції "СУЧАСНЕ УПРАВЛІННЯ 

ОРГАНІЗАЦІЯМИ: КОНЦЕПЦІЇ, ЦИФРОВІ ТРАНСФОРМАЦІЇ, МОДЕЛІ 

ІННОВАЦІЙНОГО РОЗВИТКУ".- 20 листопада 2024 року, м. Харків, Україна, 

Меленцова О.В., Нестерець Є.Р., Роль та адаптація рекламних стратегій 

підприємств під час економічних криз. 

Структура та обсяг роботи. Кваліфікаційна робота магістра складається 

зі вступу, трьох розділів, висновків та списку використаних джерел. 
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РОЗДІЛ 1 

ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ ЕКОНОМІЧНОЇ ЕФЕКТИВНОСТІ 

РЕКЛАМНИХ СТРАТЕГІЙ 

 

1.1. Концепції рекламних стратегій і їх вплив на ринкове середовище 

 

Концепції рекламних стратегій мають глибокий вплив на економіку країни 

та ринкове середовище. Реклама не лише служить інструментом для просування 

товарів і послуг, але й виконує важливу роль у формуванні економічних 

тенденцій, впливає на поведінку споживачів, на конкурентоспроможність 

компаній і стабільність національних ринків. Розглянемо, як концепції 

рекламних стратегій впливають на економіки країн і ринкове середовище. 

Формування споживчого попиту та підтримка економічного зростання. 

Реклама є основним інструментом для стимулювання попиту на продукти та 

послуги. Рекламні стратегії сприяють не лише підвищенню поінформованості 

споживачів про існуючі товари, але й формують у них бажання їх придбати. 

Стимулювання попиту через рекламу забезпечує зростання обсягів споживання, 

що, в свою чергу, активізує виробництво. 

Активне споживання веде до економічного зростання, оскільки зростає 

кількість вироблених товарів і послуг, збільшуються обсяги торгівлі. Цей процес 

створює можливості для розширення виробничих потужностей і розвитку 

секторів економіки, таких як виробництво, логістика, дистрибуція, а також 

підтримує бізнеси, які займаються рекламними та медійними послугами. 

Концепції рекламних стратегій сприяють покращенню 

конкурентоспроможності компаній на внутрішньому та міжнародному ринках. 

Ефективні рекламні кампанії дозволяють брендам виділитися серед конкурентів 

і привернути увагу споживачів. Це сприяє розвитку підприємств, збільшенню їх 

частки на ринку та підвищенню конкурентоспроможності на світовому рівні. 

Коли національні бренди стають більш конкурентоспроможними, вони 

сприяють зміцненню економічних позицій країни на міжнародній арені. 
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Компанії, які активно інвестують у рекламу та просування, можуть розширювати 

свої експортні можливості, залучати інвестиції та створювати позитивний імідж 

країни в світі. 

Рекламні стратегії впливають на економічну поведінку споживачів, 

зокрема їхні уподобання, звички і стиль життя. Наприклад, реклама може 

формувати попит на нові інноваційні продукти або послуги, які змінюють 

звичний спосіб життя. Це може стати драйвером для створення нових ринків і 

продуктів, що сприяє розвитку нових економічних секторів [1, c. 45-46]. 

Наприклад, розвиток реклами в таких галузях, як еко-товари, здоровий 

спосіб життя або фінансові послуги, змінює споживчі пріоритети і стимулює 

появу нових трендів на ринку, що визначають загальний економічний вектор 

розвитку країни. 

Створення робочих місць та розвиток бізнесу. Концепції рекламних 

стратегій безпосередньо впливають на створення робочих місць в економіці. 

Рекламні кампанії потребують великої кількості професіоналів, включаючи 

маркетологів, дизайнерів, копірайтерів, медіа-експертів, менеджерів по роботі з 

клієнтами та багато інших. Це сприяє розвитку сектору послуг, що включає 

рекламу, PR та маркетинг. 

Успішні рекламні кампанії також стимулюють зростання компаній, що 

призводить до необхідності розширення виробничих потужностей, організації 

нових виробничих ліній і надання додаткових послуг. Це сприяє створенню 

нових робочих місць та зниженню рівня безробіття в країні. 

Вплив на інвестиційний клімат і економічну стабільність. Активні 

рекламні стратегії можуть створювати сприятливий інвестиційний клімат у 

країні, оскільки наявність сильних брендів і успішних компаній приваблює 

інвесторів. Якщо рекламні кампанії компаній виявляються ефективними і 

успішними, це підвищує їх репутацію і залучає інвестиції, як внутрішні, так і 

іноземні. 

Інвестори охочіше вкладають кошти в бізнеси, які мають потужну 

рекламну стратегію, оскільки це є показником стабільності і перспективності 
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компанії. Інвестування в компанії, які використовують ефективні рекламні 

стратегії, сприяє розвитку сектору, що, в свою чергу, позитивно впливає на 

економічну стабільність країни. 

Стимулювання розвитку технологій та інновацій. Концепції рекламних 

стратегій, які включають новітні медіа-канали, такі як цифрові платформи, 

соціальні мережі, мобільні додатки та штучний інтелект, сприяють розвитку 

інноваційних технологій. Компанії, що прагнуть використовувати ці нові 

технології для ефективного просування своїх товарів, зазвичай стають лідерами 

в технологічному розвитку. Наприклад, реклама через мобільні платформи або 

інтерактивні медіа може включати новітні технології візуалізації, аналізу 

великих даних або автоматизації, що допомагає компаніям не лише ефективно 

просувати свою продукцію, але й підвищувати загальну технологічну 

інфраструктуру країни. Це стимулює розвиток IT-сектору та інші 

високотехнологічні галузі, що є важливими драйверами економічного прогресу. 

Зміни в економічному середовищі та структурі ринку. Рекламні стратегії 

можуть спричиняти структурні зміни в ринку, змінюючи його конкурентну 

картину. Коли компанії вкладають значні ресурси в рекламні кампанії, це може 

призвести до змін у структурі ринку. Наприклад, нові бренди можуть витісняти 

менш конкурентоспроможні компанії або впливати на ціноутворення на ринку. 

Одночасно з цим збільшення ефективності реклами веде до зміщення 

фокусу на нові бізнес-моделі, такі як підписка, краудфандинг, маркетплейси та 

інші інноваційні форми взаємодії з кінцевим споживачем. Це сприяє 

диверсифікації ринкових сегментів та розвитку нових економічних структур, що 

в кінцевому підсумку підвищує економічну стійкість країни. 

Регулювання та етика рекламних стратегій. Не менш важливим є питання 

регулювання рекламних стратегій. Вплив реклами на ринкове середовище може 

бути як позитивним, так і негативним, зокрема у випадку агресивних або 

маніпулятивних рекламних кампаній, що можуть спотворювати конкуренцію 

або викликати соціальні проблеми. Ефективне регулювання реклами, 
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встановлення етичних норм і законодавчих обмежень дозволяє мінімізувати 

негативні ефекти і забезпечити здорову конкуренцію на ринку. 

Регулювання рекламних стратегій допомагає забезпечити справедливу 

конкуренцію, покращує споживчий досвід і сприяє розвитку більш етичних і 

стійких бізнес-практик. 

Концепції рекламних стратегій мають значний вплив на економіку країни 

та ринкове середовище. Вони сприяють зростанню споживчої активності, 

підвищенню конкурентоспроможності національних брендів, створенню нових 

робочих місць і стимулюванню інновацій. Однак для максимізації позитивного 

впливу на економіку країни важливо правильно балансувати ефективність 

рекламних кампаній із етичними та правовими нормами, що забезпечують 

справедливу конкуренцію та сталий розвиток ринку. Реклама є потужним 

стимулом для технологічного прогресу. 

У сучасному ринковому середовищі підприємства стикаються з постійною 

конкуренцією та необхідністю швидко реагувати на зміни у поведінці 

споживачів. Одним із ключових інструментів для досягнення бізнес-цілей 

стають рекламні стратегії. Ефективно розроблена рекламна стратегія дозволяє не 

лише досягти впізнаваності бренду, але й сприяти формуванню лояльності 

споживачів, збільшенню продажів і, зрештою, отриманню переваги на ринку. Від 

вибору концепції рекламної стратегії залежить здатність підприємства 

адаптуватися до динамічних умов ринку та впливати на ринкове середовище. 

Рекламні стратегії значно змінилися за останні десятиліття під впливом 

розвитку технологій і зміни поведінкових моделей споживачів. Якщо в середині 

ХХ століття основним каналом для реклами були традиційні медіа, такі як 

телебачення, радіо та друковані ЗМІ, то сьогодні цифрові платформи стали 

центром маркетингових комунікацій. Для прикладу, компанія Coca-Cola у своїй 

рекламній кампанії 1971 року «I'd Like to Buy the World a Coke» використовувала 

телевізійну рекламу для створення емоційного зв'язку з аудиторією. Ця стратегія 

була надзвичайно успішною та підвищила глобальну впізнаваність бренду. 

Проте в сучасних умовах такий підхід потребує адаптації. Сьогодні компанії 
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використовують поєднання емоційної складової та даних, зібраних через 

аналітику, щоб більш точно таргетувати аудиторію [2, c. 112-115]. 

Трансформація рекламних стратегій пов'язана з наступними етапами: 

1. Традиційна реклама (друковані ЗМІ, телевізор, радіо). 

2. Цифровий маркетинг (контекстна реклама, банери, SEO). 

3. Соціальні мережі та контент-маркетинг (Instagram, YouTube, TikTok). 

4. Персоналізована реклама та Big Data (аналіз поведінки споживачів, 

автоматизація маркетингу). 

Традиційні рекламні стратегії. Традиційні рекламні стратегії базуються на 

масовому охопленні аудиторії через великі медіаканали. Такий підхід 

спрямований на максимізацію впізнаваності бренду та створення позитивного 

іміджу через повторювані повідомлення. Прикладом такої стратегії є кампанія 

автомобільного бренду Volkswagen з рекламою «Think Small» 1959 року, яка 

суттєво змінила сприйняття малих автомобілів у Сполучених Штатах [3, c. 34-

41]. 

Використовуючи друковані ЗМІ, реклама зламала стереотипи та 

допомогла компанії закріпитися на новому ринку. Однак, незважаючи на велику 

історію успіху таких кампаній, традиційні методи мають свої обмеження у 

сучасному світі. Основна проблема полягає у відсутності можливості точно 

оцінити ефективність та таргетувати аудиторію. 

Цифрові рекламні стратегії є основним способом просування товарів і 

послуг. Їх ключовою особливістю є можливість детального таргетування 

аудиторії, вимірювання ефективності кожного оголошення і використання 

багатоканальної реклами. Однією з найуспішніших кампаній у сфері цифрового 

маркетингу стала кампанія Nike під назвою "Breaking2", в якій компанія 

прагнула показати, що її продукти можуть допомогти спортсменам подолати 

марафонську дистанцію за дві години. Nike не просто рекламував свої продукти, 

а створив цілий медіа-продукт навколо цього, залучаючи до кампанії лідерів 

думок, соціальні мережі, відео та блоги. Такий підхід показує, як цифрові 
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стратегії можуть перетворювати рекламні кампанії у масштабні проєкти, що 

охоплюють різні платформи та залучають споживачів через різні канали. 

Контент-маркетинг полягає у створенні цінного для споживачів контенту, 

що залучає їх без прямого рекламного повідомлення. Компанії розміщують 

корисні статті, відео, інфографіки, щоб підтримувати інтерес до свого бренду та 

формувати лояльність. Наприклад, компанія Red Bull створила цілу медіа-

імперію навколо свого бренду, зосереджуючись не на самому продукті, а на 

екстремальних видах спорту, адреналіні та подіях. Через це Red Bull асоціюється 

з енергією та пригодами, що відображає сутність продукту [5, c 58]. 

У сучасному світі споживачі очікують персоналізованих повідомлень, які 

відповідають їхнім інтересам та потребам. Для цього компанії активно 

використовують інструменти аналізу даних та автоматизації маркетингу. 

Персоналізована реклама базується на детальному вивченні поведінки 

споживачів: що вони шукають, які товари переглядають, які сайти відвідують. 

Система автоматично налаштовує оголошення так, щоб вони відповідали 

конкретним потребам користувача. Amazon є одним із лідерів у сфері 

персоналізації реклами. Кожен користувач отримує рекомендації на основі 

попередніх покупок, інтересів та пошуків. Цей підхід значно підвищує 

ймовірність того, що споживач здійснить покупку. 

Рекламні стратегії підприємств мають значний вплив на ринкове 

середовище. Вони можуть змінювати споживчі звички, формувати нові тренди 

та підвищувати рівень конкуренції. 

Рекламні стратегії часто відіграють вирішальну роль у формуванні попиту 

на нові продукти або послуги. Завдяки ефективній рекламній кампанії споживачі 

можуть усвідомити необхідність у товарі, якого раніше не існувало на ринку. 

Наприклад, випуск першого iPhone супроводжувався масовою рекламною 

кампанією, що включала демонстрацію нових можливостей телефону. Завдяки 

цьому Apple не тільки створила попит на новий продукт, але й започаткувала еру 

смартфонів. 
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Реклама впливає на зміну поведінкових моделей споживачів, оскільки 

здатна переконувати їх змінити свої пріоритети та вибори. Кампанії, що 

акцентують увагу на етичних або екологічних аспектах продукції, можуть 

змінювати цілі споживання. Прикладом цього є компанія Patagonia, яка активно 

просуває ідею екологічно відповідального споживання. Її рекламна кампанія 

«Don't Buy This Jacket» закликала людей не купувати нові товари, якщо це не є 

необхідним, стимулюючи споживачів задуматися про стійкість й етику своїх 

покупок. 

Успішні рекламні стратегії можуть стимулювати зростання конкуренції на 

ринку. Якщо одна компанія запускає потужну рекламну кампанію і привертає 

значну частину споживачів, це змушує конкурентів також посилювати свої 

рекламні зусилля. Так, наприклад, постійна конкуренція між Pepsi та Coca-Cola 

часто приводила до рекламних "війн", де кожна компанія намагалася 

перевершити іншу креативними рішеннями та агресивною рекламою. 

Концепції рекламних стратегій еволюціонували від традиційних медіа до 

цифрових платформ, де персоналізація та взаємодія зі споживачами є ключовими 

елементами. Сучасні компанії використовують інноваційні підходи для 

створення цінності та підвищення ефективності реклами. Водночас рекламні 

стратегії суттєво впливають на ринкове середовище, формуючи попит, 

змінюючи споживчі звички та стимулюючи конкуренцію. 

Розуміння різних концепцій рекламних стратегій і їх впливу на ринок 

дозволяє підприємствам не тільки адаптуватися до змін, але й активно впливати 

на формування ринкових умов, забезпечуючи собі стійку конкурентну перевагу 

[6, c. 12]. Розкривати будемо на прикладі підприємства «АВК». 

 

1.2. Загальні характеристики компанії «АВК» і її роль на ринку 

 

Компанія «АВК» — це потужний український виробник кондитерських 

виробів, який здобув популярність завдяки своєму багаторічному досвіду, 

інноваційним підходам до виробництва та маркетингу, а також стабільній якості 
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продукції. Додатково варто відзначити кілька важливих аспектів, які 

характеризують компанію та її роль на ринку: 

1. Історія компанії та розвиток: «АВК» була заснована в 1991 році. 

Початково компанія спеціалізувалася на виробництві шоколадних виробів і 

цукерок. Поступово, завдяки високоякісній продукції та стратегії розвитку, 

«АВК» змогла зайняти лідерські позиції на ринку кондитерських виробів 

України. Сьогодні компанія володіє кількома великими виробничими 

потужностями та складає конкуренцію іншим гравцям ринку, таким як «Roshen» 

та «Світоч». 

2. Структура і масштаби виробництва: Сучасні потужності компанії 

включають кілька заводів у різних регіонах України, зокрема на Черкащині та 

Київщині. Всі виробничі процеси автоматизовані та орієнтовані на забезпечення 

високої якості продукції та ефективність витрат. Виробничі потужності здатні 

випускати величезні обсяги продукції, задовольняючи попит на внутрішньому та 

зовнішньому ринках. 

3. Інвестиції та інновації: Важливою особливістю «АВК» є активне 

впровадження новітніх технологій та інвестиції в модернізацію виробництва. 

Компанія регулярно проводить модернізацію своїх потужностей і впроваджує 

передові технології в області упаковки та виготовлення нових видів продукції. 

Це дозволяє постійно підвищувати ефективність виробництва та знижувати 

собівартість продукції. 

4. Маркетинг і брендинг: «АВК» активно працює над розвитком свого 

бренду як в Україні, так і за кордоном. Компанія використовує різноманітні 

канали маркетингових комунікацій: від традиційної реклами на телебаченні та 

радіо до просування в соціальних мережах. Вона також активно працює з 

дистриб’юторами та партнерами в різних країнах, що дозволяє забезпечувати 

високу впізнаваність бренду. Крім того, компанія активно займається 

корпоративною соціальною відповідальністю (CSR), що ще більше зміцнює 

імідж компанії. 
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5. Експансія на зовнішні ринки: Важливим етапом розвитку «АВК» стало 

активне розширення на міжнародні ринки. Продукція компанії представлена на 

понад 30 ринках по всьому світу, зокрема в країнах СНД, Європи, Середнього 

Сходу та Азії. Це дозволяє «АВК» не лише збільшувати свої доходи, а й виводити 

українську продукцію на міжнародний рівень, що сприяє підвищенню престижу 

українських брендів на світовій арені. 

6. Продукція і якість: Компанія пропонує широкий асортимент продукції, 

серед якої цукерки, шоколад, печиво, вафлі, мармелад, халва та інші солодощі. 

Продукція «АВК» відзначається високою якістю завдяки використанню 

передових технологій, а також суворому контролю якості на всіх етапах 

виробництва. Всі кондитерські вироби сертифіковані за міжнародними 

стандартами якості, що дозволяє компанії успішно конкурувати на глобальному 

ринку. 

7. Корпоративна соціальна відповідальність: «АВК» активно займається 

благодійною діяльністю. Вона підтримує різноманітні соціальні ініціативи, такі 

як допомога малозабезпеченим, організація культурних та освітніх проектів, 

підтримка медичних установ. Така діяльність допомагає не лише підвищувати 

корпоративну репутацію компанії, але й має позитивний вплив на соціальний 

розвиток в Україні. 

8. Сталий розвиток і екологічність: Компанія також активно працює над 

зменшенням свого екологічного сліду, впроваджуючи екологічно чисті 

технології на виробництві, використовуючи екологічно безпечні упаковки та 

знижуючи обсяги відходів. Сталість бізнесу для «АВК» — це не лише фінансова 

ефективність, але й відповідальність за навколишнє середовище, що стає 

важливим чинником у сучасних умовах. 

9. Перспективи розвитку: Враховуючи поточні тенденції розвитку 

харчової промисловості в Україні та за кордоном, «АВК» планує подальше 

розширення своєї присутності на міжнародних ринках, продовження інвестицій 

в інновації та розвиток бренду, а також збільшення обсягів виробництва. 

Компанія активно стежить за новими трендами в кондитерській індустрії, такими 
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як здорове харчування та екологічно чисті продукти, що дозволить їй залишатися 

на передовій лінії галузі. 

Компанія «АВК» є однією з ключових гравців на українському ринку 

кондитерських виробів, а її діяльність має важливе економічне значення для 

України. Завдяки своєму стратегічному підходу до розвитку, інвестиціям в 

інновації та підтримці високих стандартів якості, «АВК» продовжує зміцнювати 

свої позиції як на внутрішньому, так і на міжнародному ринках. 

Загальна характеристика компанії: 

1. Продуктовий портфель: «АВК» пропонує широкий асортимент 

кондитерських виробів, орієнтуючись як на масового споживача, так і на 

преміум-сегмент. Виробництво компанії охоплює такі категорії товарів: 

• Цукерки (шоколадні, карамельні, драже, вафельні); 

• Шоколад та шоколадні батончики; 

• Печиво, вафлі, бісквіти; 

• Кондитерські подарунки. 

Вся продукція відрізняється високою якістю, що забезпечує «АВК» 

стабільне місце на ринку [36]. 

2. Виробничі потужності: Компанія має сучасні виробничі лінії, які 

використовують передові технології для виготовлення продукції. Вона володіє 

кількома заводами в Україні, зокрема в Київській та Черкаській областях, що 

дозволяє забезпечувати високу продуктивність і знижувати витрати на 

виробництво. 

3. Інновації: «АВК» активно займається впровадженням інновацій у 

виробництві та маркетингу. Компанія регулярно модернізує своє обладнання, 

впроваджує нові рецептури та технології виробництва, що дозволяє постійно 

покращувати якість продукції і задовольняти зростаючі вимоги споживачів. 

4. Маркетинг і реклама: Компанія активно інвестує в маркетингові 

кампанії, рекламні стратегії та підтримку бренду. Вона використовує традиційні 

та сучасні рекламні канали, включаючи телебачення, інтернет-маркетинг, 

соціальні мережі, а також спонсорські проекти та культурні ініціативи для 
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підтримки бренду. Ці стратегії допомагають утримувати впізнаваність марки на 

ринку та сприяють її конкурентоспроможності. 

5. Експортна діяльність: «АВК» активно розвиває експорт і експортує свою 

продукцію до понад 30 країн світу. Серед основних ринків збуту – країни СНД, 

Європи, а також деякі країни Азії та Близького Сходу. Це дозволяє компанії не 

лише підтримувати стабільне фінансове становище, але й зміцнювати імідж 

української продукції на міжнародному ринку. 

6. Соціальна відповідальність: «АВК» також активно займається 

соціальною відповідальністю, підтримує різноманітні благодійні ініціативи, 

проекти в сфері освіти, культури та здоров’я, що формує позитивний імідж 

компанії як соціально відповідального бізнесу. 

Роль компанії на ринку: 

 1. Конкурентоспроможність і вплив на ринок: «АВК» займає лідируючі 

позиції на ринку кондитерських виробів України, зокрема на ринку шоколадних 

виробів. Завдяки стабільній якості продукції, широкому асортименту та 

ефективним рекламним стратегіям, компанія змогла завоювати довіру 

споживачів і утримувати стабільну частку ринку в умовах високої конкуренції з 

іншими гравцями, такими як «Roshen», «Світоч», «Харківська бісквітна 

фабрика», «Lukas» та інші. Її продукція є популярною не тільки в Україні, але й 

на міжнародних ринках, що дозволяє їй значно впливати на конкуренцію в галузі 

кондитерських виробів. 

2. Вплив на економіку країни: Як один з найбільших виробників в Україні, 

«АВК» має суттєвий економічний вплив на країну. Компанія створює робочі 

місця для тисяч українців, сприяє розвитку суміжних галузей (сільське 

господарство, пакувальна індустрія, логістика), а також є важливим платником 

податків, що сприяє наповненню державного бюджету. 

3. Розвиток галузі: «АВК» активно сприяє розвитку кондитерської галузі в 

Україні, впроваджуючи новітні технології, розробляючи нові рецептури та 

інноваційні рішення. Компанія є одним з найбільших інвесторів у секторі 
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харчової промисловості, що допомагає підтримувати розвиток інфраструктури 

та підвищувати конкурентоспроможність галузі в цілому. 

4. Імідж України на світовій арені: Виходячи на міжнародні ринки, 

компанія «АВК» допомагає формувати позитивний імідж українських товарів. 

Продукція компанії здобула популярність в багатьох країнах, що сприяє 

зміцненню економічних зв’язків України з іншими державами та підвищенню 

інтересу до українських виробників. 

Компанія «АВК» відіграє важливу економічну роль в Україні, зокрема у 

галузі кондитерських виробів. Її діяльність має великий вплив на різні аспекти 

економіки країни, зокрема на виробничу сферу, зайнятість, податкові 

надходження та загальний економічний розвиток. Ось кілька основних 

напрямків, через які компанія «АВК» впливає на економіку України: 

1. Виробничий сектор та додана вартість: Компанія є одним із найбільших 

виробників кондитерських виробів в Україні. Її діяльність забезпечує значну 

частину доданої вартості в секторі харчової промисловості, зокрема у 

виробництві цукерок, печива, шоколаду та інших продуктів. «АВК» активно 

інвестує в модернізацію виробничих потужностей, що дозволяє підвищувати 

продуктивність і якість продукції, що позитивно впливає на економічне 

зростання в країні. 

2. Зайнятість та соціальний розвиток: Одним із важливих внесків компанії 

в економіку є створення робочих місць. «АВК» не тільки безпосередньо 

забезпечує робочі місця на своїх виробничих потужностях, але й підтримує 

низку суміжних галузей, таких як сільське господарство, транспортування, 

пакування та інші. Це сприяє зменшенню рівня безробіття і соціальній 

стабільності в регіонах, де розташовані виробничі потужності. 

3. Податкові надходження: Як велике підприємство, «АВК» є важливим 

платником податків на різних рівнях (місцевому, регіональному, 

національному). Це включає податки на прибуток, податок на додану вартість 

(ПДВ), акцизний податок на кондитерські вироби та інші податкові 
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надходження, які сприяють наповненню державного бюджету та фінансуванню 

соціальних програм. 

4. Експорт та валютні надходження: Компанія «АВК» активно займається 

експортом своєї продукції, що допомагає зміцнювати валютні резерви країни. Це 

є важливим фактором для економічної стабільності, оскільки експортний сектор 

сприяє поліпшенню торгового балансу і зменшенню дефіциту платіжного 

балансу. Зокрема, «АВК» експортує свою продукцію в понад 30 країн світу, що 

позитивно позначається на іміджі української продукції за кордоном. 

5. Інвестиції в інфраструктуру: Компанія активно інвестує в розвиток 

інфраструктури та модернізацію своїх виробничих потужностей, що дозволяє 

підвищити рівень технологічного прогресу в країні. Завдяки таким інвестиціям 

покращуються не тільки показники компанії, але й інфраструктура країни в 

цілому. 

6. Підтримка суміжних галузей: Крім того, компанія підтримує розвиток 

інших галузей, таких як сільське господарство (постачання сировини для 

виробництва), транспортування (дистрибуція товарів по країні та за кордон) і 

пакувальна індустрія (виробництво упаковки для кондитерських виробів). Це 

сприяє розвитку малого та середнього бізнесу, а також створенню нових робочих 

місць. 

7. Інновації та розвиток національної продукції: Компанія «АВК» активно 

розвиває нові технології та інновації у виробництві своїх продуктів, що підвищує 

конкурентоспроможність української продукції як на внутрішньому, так і на 

зовнішніх ринках. Підвищення якості та інноваційність продукції дозволяє 

українським виробникам кондитерських виробів бути більш 

конкурентоспроможними в порівнянні з іншими країнами, що сприяє розвитку 

індустрії та економіки в цілому. 

Таким чином, компанія «АВК» робить значний внесок у розвиток 

економіки України. Вона не лише підтримує вітчизняне виробництво, але й 

активно інтегрується в міжнародні економічні процеси, стимулюючи розвиток 



21 
 

суміжних галузей, створюючи нові робочі місця та забезпечуючи стабільне 

фінансування соціальних програм через податкові надходження. 

 

1.3. Економічна ефективність рекламної діяльності: підходи та критерії 

оцінки. 

 

Ефективність рекламної діяльності має критичне значення для кожного 

підприємства, яке прагне досягти успіху в умовах сучасного ринкового 

середовища. У світі, де маркетингові бюджети можуть сягати величезних сум, 

особливо важливо мати чіткі інструменти та підходи для оцінки 

результативності вкладень у рекламу. Недостатня увага до економічної 

ефективності може призвести до марнотратства ресурсів, тоді як оптимізація 

рекламних кампаній на основі правильної оцінки може суттєво збільшити 

прибутки підприємства. 

Поняття економічної ефективності рекламної діяльності. Економічна 

ефективність рекламної діяльності полягає у співвідношенні між витратами на 

рекламу та отриманими від неї результатами. Це комплексний показник, який 

оцінює, наскільки успішно витрати на рекламу впливають на збільшення 

продажів, ріст впізнаваності бренду, залучення нових клієнтів та підвищення 

лояльності наявних. Ефективність реклами зазвичай вимірюється через такі 

ключові параметри: 

1. Вплив на обсяги продажів. 

2. Рентабельність інвестицій (ROI). 

3. Впізнаваність бренду та його імідж. 

4. Конверсія реклами у конкретні дії (купівля, реєстрація) [23, c. 16-23]. 

Підходи до оцінки економічної ефективності реклами. Один з 

найпоширеніших підходів – порівняння витрат на рекламу з отриманими 

результатами. Цей підхід дозволяє оцінити, наскільки вкладені кошти в рекламну 

діяльність впливають на фінансові показники підприємства. 

Основними показниками цього підходу є: 
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- Рентабельність інвестицій у рекламу (Advertising ROI). Це один з 

ключових показників, що демонструє співвідношення прибутку, отриманого 

внаслідок рекламної кампанії, до витрат на її проведення. Формула обчислення 

ROI виглядає наступним чином: ROI =
(дохід від реклами − витрати на рекламу)

витрати на рекламу
× 100%. 

Наприклад: Компанія «АВК» витратила 100 000 грн на рекламну кампанію 

і отримало 300 000 грн додаткового доходу, ROI становить: 

ROI =
(300 000 − 100 000)

100 000
× 100% =  200%. 

Такий показник демонструє, що кожна вкладена гривня принесла 

додатково дві гривні прибутку. 

Підхід на основі конверсії. Цей підхід спрямований на оцінку, наскільки 

ефективно реклама перетворює аудиторію на активних споживачів. Він 

використовується переважно в цифровому маркетингу, де кожна дія 

потенційного клієнта (перегляд реклами, клік, реєстрація, покупка) може бути 

відстежена та проаналізована. Основні показники: 

CTR (Click-Through Rate) – відсоток людей, які клікнули на рекламне 

оголошення. 

CPC (Cost Per Click) – вартість кожного кліку по рекламному оголошенню. 

CPA (Cost Per Action) – вартість виконання певної дії (наприклад, покупки 

або реєстрації). 

Наприклад, якщо рекламне оголошення на веб-сайті компанії побачили 10 

000 людей, а 500 з них клікнули на нього, то CTR становить: 

CTR =  
500

10 000
× 100% = 5%. 

Критерії оцінки економічної ефективності реклами: 

Вплив на продажі. Оцінка ефективності реклами через продажі є найбільш 

очевидним і часто використовуваним підходом. Однак важливо враховувати, що 

зростання продажів може бути наслідком інших факторів, таких як сезонні зміни 

або зміни в економічному середовищі. Наприклад, компанія «АВК» активно 

використовує маркетингові кампанії під час запуску нових продуктів, що значно 

підвищує обсяги продажів. Так, після виходу вдосконаленої цукерки «Гулівер» 
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компанія збільшила обсяги продажів на 10% у перший місяць завдяки потужній 

рекламній підтримці. 

Підвищення впізнаваності бренду також є важливим критерієм 

економічної ефективності реклами. Впізнаваність можна виміряти через 

опитування аудиторії або за допомогою аналізу онлайн-активності (наприклад, 

кількість згадувань бренду у соціальних мережах). Кампанія компанії «АВК» 

«Brunch» значно підвищила рівень взаємодії зі споживачами. Вказуючи, що 

перекус втамовує голод на 4 години і цим компанія створила вірусний ефект, що 

призвело до значного зростання впізнаваності бренду та підвищення продажів на 

2% за перші три місяці кампанії (рис.1.1). Ця кампанія також є прикладом того, 

як зміна підходу до маркетингу може впливати не лише на впізнаваність, але й 

на емоційну прихильність до бренду. Споживачі почали активно купляли здорові 

мультизлакові снеки, що підвищило інтерес до продукції та залученість у процес 

взаємодії з брендом. 

 

Рис. 1.1.Динаміка підвищення впізнаваності бренду «АВК» під час 

кампанії «BRUNCH» (2019-2021 роки) [36, 45, 46, 47] 

Графік демонструє, як успішна рекламна кампанія може вплинути не лише 

на короткострокові продажі, але й на довготривале підвищення рівня 

впізнаваності бренду. 
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Рекламні кампанії, що спрямовані на підвищення лояльності клієнтів, 

також відіграють важливу роль в оцінці економічної ефективності. Лояльність 

споживачів означає, що вони не тільки повторно купують продукти компанії, але 

й готові рекомендувати їх своїм друзям та знайомим. Одним із показників тут 

може бути NPS (Net Promoter Score), що вимірює готовність споживачів 

рекомендувати бренд іншим. Приклад: компанія «АВК» створила програму 

лояльності по карткам постійних покупців продукції в кафе BARISTI, що не 

лише стимулювала клієнтів до частих покупок, але й дозволила збирати дані про 

їхні вподобання для подальшого таргетування реклами. Завдяки цій стратегії, 

компанія змогла підвищити свій NPS до 60% і збільшити кількість повторних 

покупок на 5% протягом першого року після впровадження програми [26, c. 45-

68]. 

Вартість залучення клієнта. CAC (Customer Acquisition Cost) – це один із 

найважливіших показників для оцінки ефективності рекламних кампаній, 

особливо в умовах високої конкуренції на ринку. Він показує, скільки коштів 

підприємство витратило для залучення одного нового клієнта. Чим нижчий CAC, 

тим ефективніша реклама з економічної точки зору. Для його розрахунку 

необхідно поділити загальні витрати на рекламу на кількість нових клієнтів, 

отриманих завдяки цій кампанії. 

САС =
витрати на рекламу

кількість нових клієнтів
, 

тобто якщо підприємство витратило 200 000 грн на рекламну кампанію, а 

завдяки їй отримало 500 нових клієнтів, то CAC становить 400 грн. Цей показник 

важливий для визначення рентабельності кампанії, особливо в порівнянні з 

середнім доходом, який приносить один клієнт. 

Ще одним важливим критерієм для оцінки економічної ефективності є 

CLV (Customer Lifetime Value) – показник, що оцінює сумарний дохід, який 

підприємство може отримати від одного клієнта протягом всього періоду його 

взаємодії з компанією. Розрахунок CLV є важливим для оцінки економічної 

доцільності рекламних кампаній, спрямованих на довготривале утримання 

клієнтів, а не на короткостроковий прибуток. Якщо середній клієнт компанії 
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купує продукцію на 5 000 грн на рік, і середня тривалість його лояльності 

становить 4 роки, то CLV цього клієнта становить: 

CLV = 5000 грн ×  4 =  20 000 грн. 

Якщо порівняти цей показник із витратами на залучення клієнта (CAC), 

підприємство може оцінити, наскільки ефективною є рекламна стратегія у 

довгостроковій перспективі. 

Аналітика продажів та доходів. Одним із найбільш популярних методів 

оцінки ефективності реклами є аналіз зміни обсягів продажів або доходів після 

запуску рекламної кампанії. Такий підхід дозволяє отримати чітке уявлення про 

те, наскільки реклама сприяє зростанню прибутків компанії. 

 

Рис. 1.2. Вплив обсяги продажів компанії «АВК» рекламної кампанії 

Джерело: [36, 45] 

Графік демонструє, що рекламна кампанія, запущена в січні, призвела до 

значного зростання продажів, що свідчить про її економічну ефективність. 

Оцінка за допомогою A/B тестування. A/B тестування є ефективним 

інструментом для оцінки ефективності різних рекламних повідомлень, платформ 

або форматів оголошень. Метод полягає в одночасному тестуванні двох або 

більше варіантів реклами для того, щоб визначити, який з них забезпечує кращі 

результати. Тут можна привести приклад: підприємство вирішує протестувати 
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дві версії рекламного оголошення для цифрової кампанії. Версія A містить 

емоційне звернення, тоді як версія B – більш фактичну інформацію. В ході 

тестування виявляється, що версія A має на 15% вищий CTR, що свідчить про її 

кращу ефективність у залученні уваги аудиторії. 

Економетричне моделювання є складним, але дуже точним методом 

оцінки впливу рекламних кампаній на економічні показники підприємства. Він 

дозволяє враховувати вплив багатьох факторів одночасно, таких як зміни в 

ціновій політиці, сезонні коливання попиту та інші макроекономічні показники. 

Цей підхід дає змогу більш точно оцінити внесок саме реклами у зростання 

продажів та прибутку, відокремивши його від інших факторів. 

Економічна ефективність рекламної діяльності є одним із найважливіших 

аспектів сучасного маркетингу, адже вона безпосередньо впливає на успіх 

компанії на ринку. Використання правильних підходів та критеріїв оцінки 

дозволяє підприємствам оптимізувати свої маркетингові бюджети, підвищувати 

рентабельність та досягати поставлених бізнес-цілей. 

Незалежно від того, чи мова йде про класичні рекламні канали, чи про 

сучасні цифрові платформи, ефективність реклами повинна вимірюватися на 

основі об'єктивних даних. Підходи, такі як аналіз продажів, A/B тестування, 

розрахунок CAC та CLV, дозволяють бізнесам чітко розуміти, наскільки їхні 

маркетингові інвестиції впливають на кінцеві результати [29, c. 61-67]. 

Зрозумілий підхід до оцінки ефективності реклами допоможе 

підприємствам підвищити конкурентоспроможність, адаптуватися до змін у 

поведінці споживачів та максимально ефективно використовувати рекламні 

бюджети. 

Розглянемо сучасні тренди в оцінці економічної ефективності реклами. 

Однією з важливих інновацій в оцінці економічної ефективності реклами стало 

використання Big Data — великих даних. Великі обсяги інформації, зібрані через 

інтернет, соціальні мережі, мобільні додатки та інші цифрові канали, дозволяють 

компаніям проводити глибокий аналіз поведінки споживачів. 
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За допомогою великих даних компанії можуть отримувати детальну 

інформацію про такі показники, як: 

- Час перегляду рекламного ролика. 

- Кількість кліків на рекламне оголошення. 

- Географічне розташування користувачів. 

- Поведінкові моделі, які вказують на схильність до покупки після 

взаємодії з рекламою. 

Компанія «АВК», завдяки використанню великих даних, постійно 

вдосконалює свої рекламні стратегії, таргетуючи користувачів на основі їхніх 

попередніх покупок та переглядів. Це дозволяє «АВК» збільшити конверсію 

рекламних кампаній та зменшити вартість залучення клієнта (CAC). 

Машинне навчання та штучний інтелект. Ще одним важливим напрямком 

у сучасному маркетингу є застосування машинного навчання (ML) та штучного 

інтелекту (AI) для оцінки ефективності реклами. Штучний інтелект дозволяє 

аналізувати величезну кількість даних і прогнозувати майбутні результати 

рекламних кампаній на основі попередніх даних [13, c 69-74]. 

Алгоритми ML можуть: 

- Визначати найбільш ефективні рекламні канали для конкретної аудиторії. 

- Прогнозувати поведінку споживачів на основі їхньої попередньої 

активності. 

Оптимізувати рекламні бюджети, спрямовуючи кошти на ті канали, які 

приносять найбільший прибуток. Тут компанія використовує алгоритми 

штучного інтелекту для персоналізації своїх рекламних кампаній. Завдяки цим 

технологіям, «АВК» не тільки підвищує ефективність реклами, але й збільшує 

утримання користувачів, пропонуючи їм контент, що найбільше відповідає їхнім 

інтересам. 

Сучасні споживачі все більше ігнорують класичні рекламні оголошення. У 

зв'язку з цим новим трендом є інтеграція реклами безпосередньо в контент, який 

споживають користувачі. Це може бути як нативна реклама, що гармонійно 

вплітається в структуру статей чи відео, так і спонсорські публікації в соціальних 
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мережах або продуктовий плейсмент в серіалах чи фільмах. Інтеграція реклами 

у контент дозволяє компаніям знизити витрати на залучення клієнтів та 

підвищити ефективність, оскільки така реклама сприймається як частина 

досвіду, а не як стороннє втручання. Як приклад можна привести шоу 

«СПІВАЮТЬ ВСІ», де на перервах ведучий Володимир Остапчук ласував 

цукерками компанії, що призвело до значного підвищення продажів серед 

шанувальників шоу. Також влучним прикладом тут буде шоу «ХТО ЗВЕРХУ», 

де ведуча Леся Нікітюк шуткувала про свою зверхність над чоловіками фразою 

«Королевам можна все» і ласувала цукеркою «Королівський Шарм». 

Мультиканальні рекламні стратегії стають все більш популярними. Вони 

передбачають використання кількох каналів одночасно для досягнення 

максимальної аудиторії та підвищення ефективності рекламних кампаній. Це 

може бути поєднання традиційних медіа (телебачення, радіо) з цифровими 

каналами (соціальні мережі, пошукові системи, мобільні додатки). 

Мультиканальність дозволяє створювати більше точок взаємодії з потенційними 

клієнтами і збільшує шанси на успіх рекламної кампанії. Приклад: Компанія 

активно використовує мультиканальні стратегії, поєднуючи телебачення, 

інтернет-рекламу, соціальні мережі та офлайн-рекламу для максимального 

охоплення своєї аудиторії. 

Атрибуційний аналіз дозволяє визначити, який рекламний канал чи 

оголошення зробили найбільший внесок у конверсію. Це особливо важливо у 

випадках, коли споживачі взаємодіють із кількома рекламними оголошеннями 

перед здійсненням покупки. Існують кілька моделей атрибуції: 

- Модель першого дотику: все заслуга надається першому рекламному 

оголошенню, яке взаємодіяло зі споживачем. 

- Модель останнього дотику: вся заслуга за конверсію приписується 

останньому оголошенню, з яким контактував споживач. 

- Лінійна модель: заслуга рівномірно розподіляється між усіма точками 

контакту з рекламою. 
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- Time Decay модель: більший вплив надається тим оголошенням, які були 

ближче до моменту конверсії. 

Атрибуційний аналіз дозволяє краще зрозуміти, які канали найбільш 

ефективні, що дозволяє оптимізувати рекламні витрати. Приклад: Компанія 

«АВК» активно використовує атрибуційний аналіз для визначення найбільш 

ефективних шляхів взаємодії зі споживачами через різні платформи, такі як 

опитування у Facebook, Instagram, відео на YouTube та банерна реклама. 

Регресійний аналіз – це статистичний метод, який використовується для 

вимірювання впливу різних факторів (наприклад, рекламних каналів, сезонності, 

цін) на кінцевий результат (наприклад, продажі). За допомогою цього підходу 

компанії можуть визначити, наскільки ефективно кожен рекламний канал 

впливає на загальний результат і як можна коригувати витрати на рекламу для 

досягнення максимальної ефективності. Регресійний аналіз дозволяє оцінити 

вклад кожного фактора у загальну картину, і таким чином більш точно планувати 

рекламні кампанії. 

Математичне моделювання дає можливість прогнозувати ефективність 

рекламних кампаній на основі історичних даних. Відомі математичні моделі, такі 

як ADL (AutoRegressive Distributed Lag Model) та ARIMA (AutoRegressive 

Integrated Moving Average), використовуються для прогнозування впливу 

рекламних витрат на майбутні результати. Приклад: Якщо компанія знає, що 

певна рекламна кампанія приносила 20% збільшення продажів при зростанні 

бюджету на 10%, вона може прогнозувати ефективність майбутніх рекламних 

кампаній при збільшенні бюджету на ту ж саму пропорцію [15, c. 45-53]. 

Реклама не тільки сприяє миттєвому збільшенню продажів, але й впливає 

на довготривалу вартість бренду. Вартість бренду формується завдяки постійним 

інвестиціям у рекламу та маркетингові активності, що забезпечують сталість 

іміджу, лояльність клієнтів та впізнаваність. Тут один з головних конкурентів 

компанії «АВК» - «Roshen» є попереду, бо є відомою в Україні великими 

інвестиціями в рекламні кампанії, які спрямовані не лише на короткострокові 

продажі, але й на формування позитивного іміджу та довготривалої лояльності. 
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Вартість компанії Roshen у 2023 році оцінюється в понад $155,2 млн, значною 

мірою завдяки його потужним рекламним стратегіям, що поставило його в одну 

категорію з іншими великими брендами України, такими як «ПриватБанк», 

«Нова пошта» та «Епіцентр». У 2023 році бренд Roshen посідав 6-е місце за 

вартістю серед українських брендів. В той самий час, як компанія «АВК» не 

входить наразі навіть в «ТОП 50 найдорожчих українських брендів». 

Ефективна реклама може значно впливати на емоційне сприйняття бренду. 

Використання емоційного маркетингу допомагає брендам створювати зв'язки зі 

споживачами на емоційному рівні, що може підвищувати лояльність та довіру. 

Приклад кампанії, як-от «KRESKO» від «АВК», де співає TARABAROVA 

запальну та веселу пісню, яка зосереджується на створенні позитивних емоцій і 

підвищенні настрою в цілому серед споживачів, що позитивно відображається 

на іміджі бренду. 

Сучасні підходи до оцінки економічної ефективності рекламної діяльності 

стають все більш багатогранними та технологічними. Використання великих 

даних, алгоритмів штучного інтелекту, атрибуційного аналізу та математичного 

моделювання дозволяє компаніям глибоко аналізувати вплив рекламних 

кампаній та підвищувати їхню ефективність. 

Крім того, оцінка впливу реклами на довгострокову вартість бренду є 

критично важливим аспектом у сучасних маркетингових стратегіях. Вдале 

поєднання короткострокових та довгострокових рекламних кампаній сприяє 

сталому зростанню та зміцненню позицій компанії на ринку. 

 

Висновки до розділу 1. 

У сучасному динамічному та конкурентному ринковому середовищі 

рекламні стратегії стали ключовим інструментом для досягнення 

підприємствами своїх маркетингових та бізнес-цілей. Ефективність реклами 

більше не обмежується лише збільшенням продажів; її вплив охоплює такі 

важливі аспекти, як формування впізнаваності бренду, зміцнення його позицій 
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на ринку та забезпечення довгострокової лояльності споживачів. Теоретичні 

основи оцінки економічної ефективності рекламних стратегій є важливими для 

будь-якого підприємства, яке прагне досягти сталого розвитку та максимізації 

прибутку. 

Ефективна рекламна стратегія передбачає систематичний підхід до аналізу 

ринкової ситуації, сегментації цільової аудиторії, вибору правильних каналів 

комунікації та створення унікального рекламного контенту, який здатен 

зацікавити споживача та викликати у нього емоційний відгук. Економічна 

ефективність реклами залежить від чіткого розуміння того, як саме впливає 

реклама на поведінку споживачів і як ці зміни відображаються на показниках 

продажів, прибутковості та стійкості бренду на ринку. 

Основними критеріями оцінки економічної ефективності рекламних 

стратегій є рентабельність інвестицій (ROI), коефіцієнт конверсії, впізнаваність 

бренду та лояльність клієнтів. ROI дозволяє підприємствам вимірювати 

фінансову результативність рекламних кампаній та визначати, які витрати є 

доцільними, а які — ні. Коефіцієнт конверсії показує, наскільки успішно реклама 

трансформує потенційних клієнтів у реальних покупців, а впізнаваність бренду 

та рівень лояльності є показниками довгострокової ефективності, що 

забезпечують стійкий попит на продукцію. 

Теоретичні підходи до оцінки рекламних стратегій включають як кількісні, 

так і якісні методи. Кількісні методи зосереджені на аналізі фінансових 

показників, таких як зростання продажів та прибутковість, тоді як якісні — на 

вивченні зміни сприйняття бренду та поведінки споживачів. Сучасні 

інструменти цифрового маркетингу, такі як Google Analytics, дозволяють 

компаніям у реальному часі відстежувати ефективність рекламних кампаній та 

вносити коригування для підвищення результативності. 

Серед новітніх підходів до оцінки рекламних стратегій варто відзначити 

маркетингове моделювання та атрибуційний аналіз. Маркетингове моделювання 

дозволяє прогнозувати результати рекламних кампаній на основі минулих даних, 
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тоді як атрибуційний аналіз допомагає визначити, який рекламний канал був 

найефективнішим у впливі на рішення споживача. 

Однак економічна ефективність реклами не обмежується лише 

кількісними показниками. Важливим є також аналіз впливу реклами на емоційне 

сприйняття бренду. Сучасний споживач не просто купує товар чи послугу — він 

купує емоцію, яку викликає бренд. Тому емоційний маркетинг, який 

зосереджений на створенні позитивних емоцій, значно підвищує лояльність 

клієнтів і довготривалу вартість бренду. 

Фактори, що впливають на ефективність рекламних стратегій, включають 

якість рекламного контенту, точність таргетування та сезонність рекламних 

кампаній. Наприклад, компанії, які вміло поєднують креативний підхід із 

правильним вибором каналів комунікації та часових рамок, досягають значно 

вищих результатів. Сезонність реклами також відіграє важливу роль у 

підвищенні її ефективності: рекламні кампанії під час святкових періодів або у 

моменти підвищеного попиту можуть забезпечити суттєве зростання продажів. 

Довгостроковий вплив рекламних стратегій виражається у створенні 

стійкого позитивного іміджу компанії. Навіть невеликі, але регулярні рекламні 

кампанії здатні формувати міцні асоціації між брендом і його цінностями в очах 

споживачів. Постійна присутність у медіапросторі створює ефект 

запам'ятовування, що підвищує ймовірність вибору бренду споживачем у 

майбутньому. 

Враховуючи вищезазначене, можна зробити висновок, що теоретичні 

основи економічної ефективності рекламних стратегій є багатогранними та 

включають комплексний аналіз кількісних і якісних показників. Ефективні 

рекламні стратегії сприяють не тільки короткостроковому зростанню продажів, 

але й забезпечують довготривалі конкурентні переваги через підвищення 

впізнаваності бренду, лояльності клієнтів та емоційної прихильності. 

Використання сучасних аналітичних інструментів та технологій дозволяє 

підприємствам більш точно оцінювати ефективність своїх рекламних кампаній 

та коригувати їх у режимі реального часу, забезпечуючи сталий розвиток бізнесу.  
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РОЗДІЛ 2 

ЕКОНОМІЧНА ОЦІНКА ЕФЕКТИВНОСТІ РЕКЛАМНИХ СТРАТЕГІЙ В 

УМОВАХ СУЧАСНОГО РИНКУ 

 

2.1. Аналіз витрат і доходів від рекламної діяльності: вплив на фінансові 

результати підприємства. 

 

У сучасному бізнес-середовищі реклама є одним із ключових інструментів 

досягнення конкурентних переваг на ринку. Незалежно від сфери діяльності, 

підприємства активно використовують рекламні стратегії для просування своїх 

продуктів та послуг. Рекламна діяльність включає в себе широкий спектр витрат, 

які можуть суттєво вплинути на загальний фінансовий результат підприємства. 

Однак витрати на рекламу мають значний потенціал для збільшення доходів, 

залучення нових клієнтів і підвищення впізнаваності бренду. 

У нашому дослідженні будуть розглянуті теоретичні аспекти витрат на 

рекламу, моделі оцінки ефективності рекламної діяльності, а також 

взаємозв’язок між рекламними витратами і доходами. 

Витрати на рекламу можна визначити як сукупність усіх витрат, 

пов’язаних із розробкою, виробництвом та розміщенням рекламних матеріалів. 

Усі витрати на рекламу умовно поділяються на прямі (включають витрати на 

медіабаїнг (розміщення реклами на різних каналах), розробку рекламних 

кампаній, оплату послуг рекламних агентств і створення контенту) та непрямі 

(включають витрати на управління рекламними кампаніями, дослідження ринку, 

аналітику поведінки споживачів, витрати на CRM-системи, що 

використовуються для управління рекламною діяльністю) [31, c. 72-79]. 

Прямі витрати включають витрати на медіабаїнг (розміщення реклами на 

різних каналах), розробку рекламних кампаній, оплату послуг рекламних 

агентств і створення контенту. 

Крім того, витрати на рекламу можна класифікувати за типом 

використовуваних медіа: телевізійна реклама, зовнішня реклама, цифрова 
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реклама, радіореклама, друковані ЗМІ та інші канали. Кожен із цих каналів має 

свої особливості та різну рентабельність залежно від обраної стратегії 

просування. 

Існує кілька моделей, які допомагають підприємствам оцінювати 

ефективність рекламних витрат: 

1. Модель AIDA. Ця модель описує етапи, через які проходить споживач 

під впливом реклами: Awareness (усвідомлення), Interest (інтерес), Desire 

(бажання) і Action (дія). Модель показує, як витрати на рекламу можуть 

змінювати поведінку споживача, та як вони перетворюються на продажі [16, С. 

18-25]. 

2. Модель DAGMAR (Defining Advertising Goals for Measured Advertising 

Results) акцентує увагу на встановленні конкретних цілей рекламних кампаній 

та оцінці досягнутих результатів на основі цих цілей. 

3. ROI та ROMI. ROI (Return on Investment) і ROMI (Return on Marketing 

Investment) є основними індикаторами ефективності рекламних витрат. ROI 

визначає відношення прибутку до інвестицій у рекламу, а ROMI — відношення 

прибутку, отриманого від маркетингових інвестицій. 

Види доходів від рекламної діяльності. Доходи від рекламної діяльності 

можна поділити на прямі та непрямі. 

Прямі доходи — це ті доходи, які безпосередньо спричинені збільшенням 

продажів завдяки рекламній кампанії. Наприклад, кампанія може призвести до 

негайного зростання кількості замовлень або покупок продукції. 

Непрямі доходи включають підвищення впізнаваності бренду, формування 

довгострокової лояльності клієнтів, що у майбутньому також сприяє збільшенню 

доходів. 

Визначення доходів від реклами є складним процесом, оскільки не завжди 

можна точно виміряти вплив рекламних кампаній на поведінку споживачів. 

Збільшення витрат на рекламу не завжди призводить до аналогічного 

зростання доходів. Дослідження показують, що при певному рівні витрат на 

рекламу підприємство досягає точки насичення, після чого додаткові витрати 
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можуть мати зменшену віддачу. Це відомо як зниження маржинальної 

ефективності. 

Фактори, що впливають на взаємозв’язок витрат і доходів: 

• Сегментація аудиторії. Чітко таргетована реклама приносить більше 

прибутку з меншими витратами, порівняно з масовою рекламою. 

• Якість рекламного контенту. Креативні та запам’ятовувані оголошення 

мають більше шансів вплинути на споживачів. 

• Конкуренція. В умовах високої конкуренції витрати на рекламу можуть 

бути вищими, але не завжди призводять до збільшення доходів. 

Приклад взаємозв’язку витрат і доходів. Розглянемо гіпотетичний 

приклад: компанія «АВК» витратила на рекламну кампанію 500 000 грн, і в 

результаті продажі збільшились на 1 200 000 грн. Це означає, що коефіцієнт 

рентабельності рекламної кампанії становить 2.4 (1 200 000 грн / 500 000 грн), 

що вказує на високу ефективність вкладених коштів. Проте, при подальшому 

збільшенні рекламного бюджету, наприклад до 1 000 000 грн, зростання 

продажів може бути вже не настільки суттєвим через досягнення точки 

насичення. 

Для оцінки ефективності рекламних кампаній використовуються такі 

показники, як: 

• CPA (Cost per Acquisition) — вартість одного залученого клієнта. 

• CLV (Customer Lifetime Value) — середня вартість клієнта за весь час 

його взаємодії з брендом. 

• CPC (Cost per Click) — вартість одного кліка у цифровій рекламі. 

Ці показники дозволяють не лише аналізувати ефективність окремих 

рекламних кампаній, але й допомагають вносити корективи для оптимізації 

витрат. 

Порівняння різних видів реклами. Для наочності можна порівняти 

ефективність традиційної телевізійної реклами та цифрової реклами у 

соціальних мережах. Наприклад, телевізійна реклама може мати більший 

охоплення, але вартість одного контакту з потенційним клієнтом (CPC) буде 
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значно вищою порівняно з таргетованою рекламою у Facebook або Google Ads, 

де можна чітко налаштувати аудиторію і платити лише за кліки або конверсії. 

Вплив рекламних витрат на фінансові результати підприємства: 

Прямий вплив на прибутковість. Рекламні витрати є частиною операційних 

витрат підприємства, тому вони безпосередньо впливають на чистий прибуток. 

У короткостроковій перспективі великі витрати на рекламу можуть знизити 

прибутковість, але в довгостроковій перспективі вони призводять до зростання 

доходів і формування лояльності клієнтів. 

Моделі оцінки фінансових результатів. Існують різні моделі оцінки впливу 

реклами на фінансові результати, включаючи моделі оптимального рівня витрат. 

Одна з таких моделей — модель S-образної функції, яка демонструє, як на 

початкових етапах витрати на рекламу мають низький вплив, але з часом їх 

ефективність зростає, досягаючи певного піку, після якого додаткові витрати 

дають меншу віддачу. 

Для підвищення ефективності рекламних витрат підприємства можуть 

використовувати такі підходи: 

1. Цифрові платформи та аналітика. Використання інструментів аналітики, 

таких як Google Analytics, дозволяє точно вимірювати ефективність кожної 

рекламної кампанії та оптимізувати бюджети. 

2. Автоматизація маркетингу. Інструменти автоматизації дозволяють 

підприємствам знижувати адміністративні витрати та ефективніше управляти 

рекламними кампаніями. 

3. Програматик реклама — автоматизований процес закупівлі реклами, 

який дозволяє більш точно налаштовувати цільову аудиторію, що знижує 

витрати на неконверсійні кліки [ 33, С. 91-112]. 

Аналіз витрат і доходів від рекламної діяльності показує, що ефективність 

рекламних кампаній суттєво впливає на фінансові результати підприємства. 

Підприємства, які інвестують у добре таргетовану та креативну рекламу, можуть 

досягти значного збільшення продажів і прибутковості. 
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Рекламна діяльність є важливою складовою маркетингової стратегії будь-

якого підприємства, яка в подальшому відіграє важливий вплив на фінансові 

результати компанії та економічного становища в цілому. У сучасних ринкових 

умовах, коли споживачі мають безліч варіантів для вибору продукції, ефективна 

реклама відіграє вирішальну роль у просуванні бренду, створенні іміджу та 

залученні нових клієнтів. Для кондитерських компаній, таких як АВК, реклама 

дозволяє не тільки підвищити обсяги продажів, але й зміцнити позиції на ринку 

за допомогою активного просування нових продуктів та зміцнення лояльності до 

бренду. Важливість аналізу витрат і доходів від реклами полягає у визначенні її 

рентабельності та впливу на фінансові результати підприємства. 

Компанія «АВК» є однією з найбільших українських кондитерських 

компаній, що активно використовує різноманітні канали для рекламних 

кампаній, включаючи телебачення, інтернет, соціальні медіа та співпрацю з 

інфлюенсерами. Протягом останніх років АВК акцентує увагу на телебаченні для 

охоплення масової аудиторії, а також активно розширює присутність у цифрових 

каналах, що дозволяє більш точно таргетувати рекламу та підвищити взаємодію 

з молодими споживачами. Основні рекламні кампанії спрямовані на просування 

шоколадної продукції, вафель і карамелі. Особливу увагу компанія приділяє 

сезонним промоціям під час святкових періодів (Новий рік, Великдень), коли 

попит на солодощі зростає. 

Витрати на рекламну діяльність є значною статтею видатків у структурі 

бюджету компанії. Зробимо оцінку витрат компанії АВК за різними рекламними 

каналами (табл.2.1). 

Таблиця 2.1. 

Аналіз витрат компанії АВК за різними рекламними каналами 

Рекламний канал Орієнтовані витрати на рік, грн 

Телевізійна реклама 500 000 

Соціальні мережі 200 000 

Співпраця с інфлюенсерами 600 000 
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Рекламні акції в торгових точках 100 000 

Онлайн-банери та контекстна реклама 150 000 

Загальні витрати 1 550 000 

Джерело: [36, 45] 

Ці витрати включають оплату послуг рекламних агенцій, витрати на 

виробництво рекламних матеріалів, а також витрати на розміщення реклами в 

медіа. Найбільша частка витрат припадає на телебачення та співпрацю з 

інфлюенсерами, оскільки ці канали мають широкий охоплення аудиторії. 

Основним показником ефективності рекламної діяльності є ріст доходів 

компанії після проведення рекламних кампаній. Нижче наведено дані про вплив 

рекламної діяльності на доходи АВК: 

 

Рис. 2.1 Доходи компанії від рекламної діяльності 

Джерело: [36, 45, 47] 

Загальний приріст доходів після проведення рекламної кампанії склав 20%, 

що є хорошим показником ефективності рекламних заходів. Важливо зазначити, 

що найбільший ріст спостерігався у категорії шоколаду, яка є основною для 

АВК. 
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Витрати на рекламу у 1 550 000 грн забезпечили приріст доходів на 20%, 

що дозволило компанії збільшити продажі на 2 000 000 грн. Найбільш 

ефективними виявились телевізійні кампанії та співпраця з інфлюенсерами. 

Розберемо ще один важливий показник - вартість залучення клієнта (CPA, 

Cost Per Acquisition). Він показує, скільки компанія витрачає на залучення одного 

клієнта за допомогою рекламної кампанії. CPA допомагає оцінити ефективність 

витрат на рекламу. Формула розрахунку: СРА=
загальні витрати на рекламу

кількість нових клієнтів
. 

Для прикладу, припустимо, що рекламні кампанії АВК залучили 50 000 

нових клієнтів, а загальні витрати на рекламу становили 1 550 000 грн. 

Отже, кожен новий клієнт компанії коштував їй $31. Це допомагає АВК 

оцінити, наскільки ефективно вона витрачає кошти на рекламні кампанії та чи 

доцільно інвестувати в такі канали. 

Розрахунок маржі прибутку. Маржа прибутку показує співвідношення 

чистого прибутку до загального доходу компанії, що дозволяє оцінити, яка 

частка доходу залишається в розпорядженні компанії після покриття всіх витрат. 

Формула розрахунку маржі прибутку: Маржа прибутку = 

Чистий прибуток

Загальний дохід
х 100. 

Припустимо, що загальний дохід після рекламної кампанії становить 12 

000 000 грн, а чистий прибуток компанії після всіх витрат (включаючи рекламу, 

виробництво, адміністративні витрати) – 2 400 000 грн. Маржа прибутку = (2 400 

000/12000000)х100 = 20%. 

Це означає, що 20% доходу компанії АВК залишається у вигляді чистого 

прибутку після всіх операційних витрат, що є хорошим показником 

рентабельності. 

Точка беззбитковості. Точка беззбитковості показує, скільки продукції 

компанія повинна продати для покриття всіх своїх витрат, включаючи витрати 

на рекламу. Це дозволяє компанії оцінити, скільки потрібно продавати, щоб 

почати отримувати прибуток після рекламних кампаній. 
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Формула розрахунку точки беззбитковості: Точка беззбитковості = 

Загальні постійні витрати

Ціна за одиницю − Змінні витрати на одиницю
. 

Припустимо, що загальні постійні витрати (включаючи витрати на 

рекламу) складають 1 550 000 грн, ціна за одиницю продукції – 5 грн, а змінні 

витрати на виробництво однієї одиниці продукції – 3 грн. Точка безбитковості = 

(1 550 000/5-3) = 7 750 000 одиниць. 

Отже, компанії АВК необхідно продати 775 000 одиниць продукції, щоб 

покрити всі свої витрати, включаючи витрати на рекламу. 

Вплив реклами на чистий прибуток. Чистий прибуток – це різниця між 

загальними доходами та всіма витратами компанії. Важливо оцінити, як рекламні 

кампанії впливають на кінцевий фінансовий результат. 

Формула розрахунку чистого прибутку після реклами: Чистий прибуток = 

Загальний дохід після реклами – (Загальні витрати до реклами + Витрати на 

рекламу). Припустимо, загальні витрати до реклами становлять 9 000 000 грн, а 

витрати на рекламу – 1 550 000 грн. Загальний дохід після рекламної кампанії 

складає 12 000 000 грн. Чистий прибуток = 12 000 000 – (9 000 000 + 1 550 000) = 

1 450 000 грн. 

Цей показник показує, що після рекламної кампанії чистий прибуток 

компанії АВК збільшився до 1 450 000 грн, що свідчить про ефективність 

проведених рекламних заходів. 

Вартість залучення клієнта (CPA) дозволяє оцінити, скільки компанія 

витрачає на залучення одного клієнта, і показує ефективність рекламних витрат. 

Маржа прибутку у 20% свідчить про те, що після проведення рекламних 

кампаній компанія отримує стабільний прибуток. 

Точка беззбитковості допомагає визначити мінімальний обсяг продажів, 

необхідний для покриття всіх витрат, що дозволяє краще планувати рекламні 

кампанії. 
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Чистий прибуток після рекламної кампанії становить 1 450 000 грн, що 

підтверджує, що реклама безпосередньо впливає на збільшення фінансових 

результатів компанії. 

 

2.2 Оцінка рентабельності рекламних стратегій та розробка пропозицій 

щодо підвищення їх ефективності 

 

Оцінка рентабельності рекламних стратегій має значний вплив на 

економіку країни, оскільки вона безпосередньо пов’язана з ефективним 

використанням ресурсів, збільшенням виробничої діяльності, підвищенням 

споживчої активності та створенням додаткової вартості в національному 

виробництві. Рентабельність рекламних кампаній відображає здатність компаній 

правильно використовувати фінансові та людські ресурси для досягнення 

максимального ефекту, що призводить до покращення економічних показників і 

стимулює економічне зростання країни. 

Розглянемо детальніше, як оцінка рентабельності рекламних стратегій 

впливає на економіку країни. 

1. Збільшення прибутковості компаній. Рентабельність рекламних 

стратегій — це важливий показник ефективності використання ресурсів, який 

безпосередньо впливає на фінансові результати компаній. Висока рентабельність 

реклами означає, що компанія отримує більший прибуток від кожної одиниці 

витрачених коштів на рекламні кампанії. Це дозволяє їй не тільки зберігати 

конкурентоспроможність, а й збільшувати свої доходи, що, в свою чергу, 

підвищує її внесок у національний економічний розвиток. 

Збільшення прибутковості компаній позитивно впливає на податкові 

надходження до бюджету країни. Коли компанії генерують більше доходів, вони 

сплачують більші податки, що сприяє зміцненню державного бюджету і 

можливості для фінансування соціальних та економічних програм. 

2. Інвестиції в розвиток бізнесу та технології. Коли компанії мають 

високий рівень рентабельності від рекламних кампаній, це створює можливості 
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для подальших інвестицій у розвиток бізнесу, модернізацію виробництва та 

впровадження нових технологій. Це може включати не тільки покращення 

товарів та послуг, але й розвиток інфраструктури, що позитивно впливає на 

загальний рівень економічного розвитку в країні [11, c. 41-47]. 

Наприклад, успішні рекламні кампанії дозволяють компаніям 

розширювати ринки збуту, виходити на міжнародний рівень і збільшувати 

експорт, що сприяє зростанню валютних надходжень та стабілізації національної 

валюти. Це також дозволяє країні створювати нові можливості для залучення 

іноземних інвестицій, що сприяє розвитку національної економіки. 

2. Створення робочих місць і розвиток людського капіталу. 

Рентабельність рекламних стратегій безпосередньо пов’язана зі створенням 

нових робочих місць. Компанії, які ефективно використовують рекламні 

інструменти для залучення споживачів, збільшують обсяги продажу і 

виробництва, що вимагає більшої кількості працівників для забезпечення 

збільшеного попиту. Це може включати не тільки виробничі робочі місця, але й 

вакансії в маркетингових відділах, рекламних агентствах, на логістичних складах 

тощо. 

3. Створення нових робочих місць знижує рівень безробіття, що, в свою 

чергу, підвищує рівень доходів населення та сприяє зростанню споживчої 

активності. Зростання доходів і попиту на товари та послуги є важливим 

фактором економічного розвитку, оскільки воно стимулює виробництво і 

забезпечує додаткові податкові надходження. 

4. Зростання споживчої активності та попиту. Оцінка рентабельності 

рекламних стратегій безпосередньо впливає на споживчу активність. 

Високоякісні рекламні кампанії здатні підвищити обізнаність споживачів і 

стимулювати їх до здійснення покупок. Це зростання попиту призводить до 

необхідності збільшення виробництва, що стимулює економічний цикл — від 

виробництва до продажу. Споживча активність є одним із основних двигунів 

економічного зростання, оскільки вона створює нові можливості для виробничих 

і торгових компаній. 
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Водночас високий рівень рентабельності рекламних стратегій дозволяє 

компаніям інвестувати в якість товарів і послуг, що підвищує 

конкурентоспроможність національних брендів і сприяє росту іміджу країни на 

світовому ринку. Це дає можливість залучати більше інвестицій і створює 

сприятливі умови для розвитку зовнішньої торгівлі. 

5. Покращення ефективності ресурсів та оптимізація витрат. Оцінка 

рентабельності рекламних стратегій дозволяє компаніям оптимізувати витрати 

на рекламу та маркетинг. 

Коли компанії зменшують витрати на неефективні рекламні канали і 

спрямовують кошти на більш результативні стратегії, вони не тільки підвищують 

свою прибутковість, а й сприяють більш ефективному використанню ресурсів в 

економіці в цілому. Це означає, що країна може досягати більш високого рівня 

виробництва та обслуговування з меншими витратами на рекламу та просування. 

Це також дозволяє компаніям збільшити свою рентабельність і забезпечити 

зростання національного доходу, що сприяє розвитку економіки і підвищує 

конкурентоспроможність країни на міжнародному ринку. 

6. Розвиток сектору послуг та інфраструктури. Крім безпосереднього 

впливу на виробничі та споживчі сектори, рентабельність рекламних стратегій 

позитивно впливає на розвиток сфери послуг та інфраструктури. Вдало 

проведені рекламні кампанії стимулюють попит не лише на фізичні товари, але 

й на послуги, такі як транспорт, логістика, фінансові послуги, реклама в медіа, 

PR-агентства тощо. Розширення цих секторів веде до створення нових бізнес-

можливостей, підвищення інвестиційної привабливості країни та розвитку 

інфраструктури, що підтримує зростання економіки в цілому. 

7. Інноваційний розвиток та технології. Висока рентабельність рекламних 

стратегій сприяє інноваціям у бізнесі та технологічному розвитку. Коли компанії 

досягають високих результатів завдяки ефективним рекламним кампаніям, вони 

мають можливість інвестувати в новітні технології, автоматизацію виробництва, 

покращення процесів маркетингу та дистрибуції. Це стимулює розвиток 
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технологічного сектору та залучення інвестицій у нові технології, що підвищує 

конкурентоспроможність країни на міжнародному ринку [6, С.12-19]. 

Оцінка рентабельності рекламних стратегій має безпосередній вплив на 

економіку країни, оскільки вона визначає, як ефективно використовуються 

ресурси на рівні підприємств, як зростають доходи, створюються нові робочі 

місця, оптимізуються витрати та розвиваються нові технології. Через 

підвищення конкурентоспроможності компаній, збільшення попиту на товари та 

послуги, а також розвиток інфраструктури, рентабельність реклами стає 

важливим фактором для стимулювання економічного зростання, створення 

нових можливостей на міжнародному ринку та підвищення загальної 

економічної стабільності країни. 

Рентабельність рекламних кампаній визначає, наскільки ефективно 

витрачаються ресурси на просування продукції або послуг, і вимірюється за 

допомогою відношення отриманих доходів до витрат на рекламу. Основна мета 

– забезпечити, щоб кожен вкладений долар у рекламу приносив значну частку 

прибутку. 

Для оцінки рентабельності використовуються такі ключові показники: 

ROI (Return on Investment) – один з найважливіших показників для оцінки 

результативності рекламної кампанії. Він показує, скільки прибутку приносить 

кожен вкладений долар. Наприклад, якщо компанія інвестувала 10 000 грн в 

рекламну кампанію, яка принесла 40 000 грн доходу, ROI становитиме 300%. Це 

означає, що на кожну вкладену гривню компанія отримала 3 грн чистого 

прибутку. 

CPA (Cost Per Acquisition) – показує вартість залучення одного клієнта в 

рамках рекламної кампанії. CPA допомагає компанії оцінити, наскільки 

економічно доцільні інвестиції в рекламу і скільки необхідно витратити на 

залучення нового клієнта. 

CLV (Customer Lifetime Value) – це показник, що оцінює загальний дохід, 

який компанія може отримати від одного клієнта протягом усього часу його 
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взаємодії з компанією. CLV дозволяє визначити доцільність витрат на залучення 

клієнтів через CPA. 

Види рекламних стратегій. У сучасних умовах розвитку цифрових 

технологій компанії мають доступ до різноманітних рекламних каналів та 

інструментів. Для вибору оптимальної стратегії важливо розуміти особливості 

кожного з них. 

Масова реклама. Це традиційна форма реклами, що передбачає 

використання таких каналів, як телебачення, радіо та друковані видання. Масова 

реклама націлена на широку аудиторію, але її недолік полягає в складності 

точного таргетування потенційних клієнтів. 

Цифрова реклама. Включає в себе онлайн-канали: соціальні мережі, 

контекстну рекламу, банери та рекламу в пошукових системах. Цифрова реклама 

дозволяє точно таргетувати аудиторію за демографічними ознаками, поведінкою 

та інтересами, що робить її ефективнішою для більшості сучасних компаній. 

Співпраця з інфлюенсерами. Останні роки ця стратегія набула великої 

популярності, особливо серед брендів, що працюють з молодою аудиторією. 

Інфлюенсери мають довіру своєї аудиторії, що дозволяє створювати більше 

персоналізованих та емоційно забарвлених рекламних кампаній. 

Програма лояльності. Цей підхід часто використовується для утримання 

клієнтів та підвищення їх CLV. Витрати на підтримку клієнтів у вигляді знижок, 

бонусів або спеціальних пропозицій також вважаються частиною рекламної 

стратегії. [8, c. 88-92] 

Теорії та моделі ефективності реклами. Однією з ключових теоретичних 

моделей оцінки ефективності реклами є модель AIDA (Attention, Interest, Desire, 

Action). Ця модель пояснює процес прийняття рішення покупцем під впливом 

рекламного впливу: 

Attention (Увага). Реклама повинна привернути увагу потенційного 

клієнта. 

Interest (Інтерес). Наступний крок – це стимулювання інтересу до продукту 

або послуги. 
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Desire (Бажання). Реклама повинна сформувати бажання придбати 

продукт. 

Action (Дія). Завершальним етапом є спонукання клієнта до покупки. 

Ефективність кожного з етапів цієї моделі можна вимірювати, що дозволяє 

оптимізувати рекламу. Іншою популярною моделлю є модель DAGMAR 

(Defining Advertising Goals for Measured Advertising Results), яка розробляє чіткі 

цілі для рекламної кампанії на кожному етапі життєвого циклу клієнта. 

DAGMAR підкреслює важливість вимірюваних результатів, таких як обізнаність 

про бренд, розуміння його цінностей, переконаність у виборі продукту та 

фактичну покупку. 

Фактори, що впливають на рентабельність реклами: Ефективність і 

рентабельність рекламних стратегій залежать від багатьох факторів: 

1. Сегментація ринку. Реклама, націлена на конкретні сегменти аудиторії, 

може бути більш ефективною, оскільки задовольняє специфічні потреби та 

інтереси певної групи споживачів. 

 2. Креативність та формат рекламного повідомлення. Якість креативу та 

правильний вибір формату реклами (відео, текст, банери) можуть суттєво 

підвищити рентабельність. 

3. Частота показів. Частота рекламного контакту з аудиторією також 

відіграє важливу роль. Занадто мала частота може не дати бажаного ефекту, а 

занадто часта – набриднути потенційним клієнтам. 

 4. Конкурентне середовище. Рівень конкуренції на ринку впливає на 

рентабельність рекламних кампаній. У надмірно насичених сегментах навіть 

високо інвестиційні рекламні стратегії можуть не досягти бажаних результатів. 

Кожен рекламний канал має свої особливості, тому для точного 

оцінювання рентабельності необхідно враховувати не тільки безпосередні 

витрати, але й здатність кожного каналу залучати нових клієнтів та стимулювати 

продажі. 

Наприклад, телевізійна реклама може бути дорогою, але вона охоплює 

широку аудиторію. Однак у контексті цифрового маркетингу ця стратегія може 
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виявитися менш рентабельною порівняно з таргетованою рекламою в соціальних 

мережах, яка дозволяє ефективно використовувати кожен рекламний долар 

завдяки точному націлюванню на потрібні аудиторії. 

Використання моделей маркетингової ефективності. Один із підходів до 

оцінки ефективності реклами включає використання моделей атрибуції. Ці 

моделі допомагають визначити, які рекламні канали та точки контакту сприяли 

найбільшому впливу на прийняття рішення про покупку. До них відносяться: 

Одноточкова атрибуція. Приписує всю заслугу за конверсію одному 

каналу (наприклад, останньому кліку перед покупкою). 

Багатоканальна атрибуція. Враховує всі точки контакту, які впливали на 

клієнта, і розподіляє заслуги між різними каналами. 

Лінійна атрибуція. Розподіляє однаковий ваговий коефіцієнт на всі точки 

контакту в процесі прийняття рішення клієнтом. 

Це дозволяє побачити, які канали та стратегії дійсно приносять прибуток. 

Цінність життєвого циклу клієнта ((Customer Lifetime Value, CLV). Одним з 

найважливіших показників для оцінки рентабельності рекламних стратегій є 

Customer Lifetime Value (CLV) — прогнозована сума доходу, яку компанія 

може отримати від одного клієнта протягом усього періоду взаємодії з ним. Цей 

показник дозволяє оцінити не тільки вартість залучення нового клієнта, але й 

вигоду від його подальших покупок. Наприклад, якщо середній дохід за покупку 

становить 50 грн, клієнт робить 4 покупки на рік, а середній термін співпраці з 

клієнтом складає 5 років, то CLV становитиме 1000 грн. 

Знаючи цей показник, компанії можуть точніше визначити, скільки можна 

інвестувати в залучення клієнта через рекламу, щоб вона залишалася 

рентабельною. 

Приклад використання CLV: Якщо витрати на рекламу на одного клієнта 

(CPA) становлять 200 грн, а CLV клієнта — 1 000 грн, то компанія отримує 

прибуток 800 грн з кожного залученого клієнта, що є високим показником 

рентабельності. 
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Показник ROMI (Return on Marketing Investment). Ще одним важливим 

показником для оцінки ефективності рекламної кампанії є ROMI (Return on 

Marketing Investment). Цей показник оцінює, наскільки ефективно компанія 

використовує свої маркетингові витрати для генерації додаткових доходів. Він 

відрізняється від ROI тим, що враховує всі маркетингові витрати, а не лише 

рекламні. 

Наприклад, якщо кампанія принесла 50 000 грн доходу, а витрати на 

маркетинг склали 20 000 грн, ROMI становитиме 150%. Це означає, що на кожен 

вкладений долар компанія отримує 1.50 грн прибутку. 

Мультиканальна атрибуція. У сучасному світі, де споживачі часто 

контактують з брендами через кілька рекламних каналів (соціальні мережі, 

email-розсилки, банерна реклама, контекстна реклама тощо), важливо 

використовувати мультиканальну атрибуцію для оцінки внеску кожного з 

каналів у кінцеву конверсію. 

Лінійна модель атрибуції. Усі точки контакту з клієнтом отримують рівну 

вагу. Це дозволяє побачити, як кожен з каналів впливав на клієнта на різних 

етапах. 

Модель атрибуції першого кліку. Уся заслуга за конверсію приписується 

першій точці контакту, яка залучила клієнта. Модель атрибуції останнього кліку. 

Заслуга надається останньому каналу, з яким клієнт контактував перед 

покупкою. 

Time Decay атрибуція. Канали, які ближче до моменту конверсії, 

отримують більше ваги. Ця модель корисна для довготривалих циклів прийняття 

рішення покупцем. 

Правильна атрибуція дозволяє рекламодавцям оптимізувати витрати та 

більше інвестувати в ті канали, які приносять найбільшу цінність. 

Використання Big Data для підвищення ефективності реклами. Big Data — 

це величезні масиви даних, які можуть включати інформацію про поведінку 

споживачів, їхні уподобання, покупки, час взаємодії з брендом тощо. 
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Використання Big Data у рекламі дозволяє створювати більш персоналізовані 

кампанії, підвищуючи їх ефективність. 

Сучасні технології збору та аналізу даних дозволяють компаніям точніше 

прогнозувати поведінку клієнтів та налаштовувати рекламу таким чином, щоб 

вона потрапляла в потрібний момент до потрібного клієнта. Використання 

штучного інтелекту (AI) та алгоритмів машинного навчання дозволяє 

автоматизувати процеси оптимізації рекламних кампаній. [2, c. 112-135]. 

Програматик реклама (Programmatic Advertising) — це автоматизована 

купівля рекламного інвентарю через програмні платформи з використанням 

алгоритмів та даних. Програматик дозволяє налаштовувати кампанії в реальному 

часі, а також ефективно розподіляти бюджети на підставі результатів. 

Ключові переваги програматик-реклами: 

Точність таргетування. Програматик дозволяє дуже точно визначати 

цільову аудиторію за демографічними, поведінковими та іншими 

характеристиками. 

Оптимізація бюджету. Алгоритми програматик-реклами автоматично 

налаштовують розміщення оголошень, щоб забезпечити максимальну 

рентабельність. 

Персоналізація реклами. Сучасні споживачі очікують більш 

персоналізованих рекламних повідомлень, які відповідають їхнім інтересам та 

потребам. Застосування даних про поведінку користувачів дозволяє створювати 

такі рекламні матеріали, які будуть максимально релевантні для кожного 

окремого клієнта. 

Динамічна реклама — приклад персоналізації. Це вид реклами, коли 

контент адаптується під кожного користувача в залежності від його поведінки 

(наприклад, які продукти він переглядав на сайті, що купував раніше тощо). 

Стратегії підвищення ефективності рекламних кампаній: 

Використання A/B тестування. A/B тестування є одним із найпростіших і 

водночас найефективніших інструментів для підвищення ефективності 

рекламних кампаній. Воно полягає в порівнянні двох варіантів одного 
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рекламного креативу (наприклад, двох версій банера або тексту оголошення) та 

вимірюванні їхньої результативності. 

Основні переваги A/B тестування: 

• Можливість швидкої перевірки гіпотез щодо ефективності різних 

креативів. 

• Підвищення конверсій через оптимізацію рекламних матеріалів. 

• Можливість швидкого внесення змін у рекламну кампанію на підставі 

реальних даних. 

Автоматизація маркетингових процесів. Автоматизація маркетингових 

процесів включає в себе використання інструментів, які дозволяють автоматично 

керувати рекламними кампаніями, відправкою email-розсилок, аналізом даних 

про клієнтів та іншими маркетинговими завданнями. 

Маркетингові платформи (наприклад, Google Ads, Facebook Ads) надають 

можливості автоматизованого керування кампаніями, де алгоритми самостійно 

визначають оптимальні ставки на рекламу, таргетують аудиторію та навіть 

створюють оголошення на підставі зібраних даних. 

Таблиця 2.2 

Аналіз витрат на рекламу за різними каналами 

Рекламний канал Орієнтовані 

витрати на рік, грн 

Показник СРА, 

грн 

Рентабельність, 

% 

Телевізійна 

реклама 

500 000 40 250% 

Соціальні мережі 200 000 25 300% 

Співпраця с 

інфлюенсерами 

600 000 30 350% 

Рекламні акції в 

торгових точках 

100 000 20 280% 

Онлайн-банери та 

контекстна 

реклама 

150 000   

Джерело: [36, 45, 51] 

Аналіз: Витрати на рекламу у компанії АВК в основному розподілені між 

кількома ключовими каналами. Найбільші витрати припадають на телебачення 
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та співпрацю з інфлюенсерами. Проте, найбільш ефективними в плані 

рентабельності виявляються цифрові канали (соціальні мережі та контекстна 

реклама). 

Оцінка рентабельності реклами (ROI). Рентабельність інвестицій у 

рекламу (ROI) є ключовим показником, що дозволяє оцінити, наскільки 

ефективно витрачаються рекламні бюджети. Розрахунок проводиться за 

формулою: 

ROI = 
(Доходи від реклами − Витрати на рекламу)

Витрати на рекламу
х100. 

Для кожного з рекламних каналів ми отримали наступні показники: 

Таблиця 2.3. 

Показники доходу, витрат та рентабельності 

Канал Дохід від реклами, грн Витрати на рекламу, грн RОI, % 

Телебачення 1 750 000 500 000 250% 

Соцмережі 800 000 200 000 300% 

Інфлюенсери 2 100 000 600 000 350% 

Контекстна 

реклама 

420 000 150 000 280% 

Джерело: [36, 45, 49] 

Найвищий показник рентабельності інвестицій спостерігається в співпраці 

з інфлюенсерами, де ROI становить 350%. Це означає, що на кожен вкладений 

долар компанія отримує 3.50 грн прибутку. 

На основі аналізу рентабельності кожного з каналів можна рекомендувати 

зменшити витрати на телебачення, яке, хоч і має непогану рентабельність, 

програє цифровим каналам. Зменшення бюджету на телебачення на 20% та 

спрямування цих коштів на цифрові канали (зокрема соцмережі) дозволить 

збільшити ефективність кампаній. 

Таблиця 2.4. 

Прогнозована оптимізація 

Канал Поточні витрати, 

грн 

Рекомендовані 

витрати, грн 

Прознозоване 

ROI, % 

Телебачення 500 000 400 00 275 

Соцмережі 200 000 300 00 350 
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Інфлюенсери 600 000 600 00 350 

Контекстна 

реклама 

150 000 200 000 320 

Загальні витрати 1 450 000 1 550 000 312% 

Джерело: [36, 45, 48] 

Підвищення ефективності через A/B тестування. Щоб підвищити 

ефективність рекламних кампаній, рекомендується впроваджувати A/B 

тестування рекламних матеріалів (різних форматів банерів, відео, повідомлень) 

у цифрових каналах. Це дозволить швидко визначати, які креативи працюють 

найкраще, і таким чином підвищити конверсію реклами. Підвищення 

ефективності кампаній може додати 5-10% до рентабельності, що покращить 

загальний фінансовий результат. 

Розширення співпраці з інфлюенсерами. Оскільки співпраця з 

інфлюенсерами демонструє високу рентабельність, доцільно розширювати цей 

напрям. Можна включити більше мікроінфлюенсерів, що дозволить за менші 

кошти досягти більш таргетованої аудиторії. Прогнозується, що залучення 

додаткових мікроінфлюенсерів може збільшити рентабельність цього каналу на 

15%. 

Після оптимізації рекламних бюджетів та впровадження рекомендованих 

заходів прогнозується зростання доходів на 12%. Нижче наведено 

прогнозований ріст доходів за кожним з каналів. 

Таблиця 2.5. 

Прогнозований ріст доходів за кожним з каналів 

Канал Прогнозовані 

доходи до 

оптимізації, грн 

Прогнозовані доходи 

після оптимізації, грн 

Приріст, % 

Телебачення 1 750 000 1 800 000 3% 

Соцмережі 800 000 1 050 000 31% 

Інфлюенсери 2 100 000 2 300 000 10% 

Контекстна 

реклама 

420 000 500 000 19% 

Загальні доходи 5 070 000 5 650 000 12% 

Джерело: [36, 45, 47] 
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Прогнозовані витрати та рентабельність після оптимізації. Після 

впровадження оптимізації витрат на рекламу, прогнозовані загальні витрати 

складатимуть 1 500 000 грн. Однак, збільшення доходів на 12% дозволить 

підвищити загальну рентабельність до 312%. 

Проведений аналіз показав, що реклама в цифрових каналах (соціальні 

мережі, контекстна реклама) демонструє вищу рентабельність, ніж традиційні 

канали, такі як телебачення. Рекомендована оптимізація рекламних бюджетів 

дозволить підвищити загальну рентабельність рекламних кампаній на 10-15%. 

Впровадження A/B тестування та розширення співпраці з інфлюенсерами 

допоможе ще більше підвищити ефективність реклами та збільшити 

прибутковість рекламних стратегій. 

 

Висновки до 2 розділу.  

Аналіз витрат і доходів від рекламної діяльності демонструє важливість 

ретельного планування та контролю цього аспекту бізнесу, оскільки він 

безпосередньо впливає на фінансові результати підприємства. Витрати на 

рекламу є невід’ємною частиною стратегії підприємства, особливо в умовах 

жорсткої конкуренції та високого насичення ринку. Ці витрати, як прямі (на 

медіабаїнг, створення контенту та оплата рекламних агентств), так і непрямі (на 

управління кампаніями та аналітику), впливають на прибутковість компанії та 

потребують ретельного управління для уникнення неефективного використання 

коштів. Важливість цієї діяльності полягає не лише в підвищенні продажів, але 

й у формуванні довгострокової лояльності клієнтів та зміцненні позицій бренду 

на ринку. Доходи від рекламної діяльності можуть бути як прямими, так і 

непрямими. Прямі доходи найчастіше виражаються в негайному збільшенні 

продажів, тоді як непрямі включають підвищення впізнаваності бренду, що 

сприяє довготривалим позитивним фінансовим результатам. Проте не всі 

інвестиції в рекламу однаково ефективні. Ефективність рекламних кампаній 

вимірюється за допомогою таких показників, як ROI (повернення інвестицій), 

CPA (вартість залучення клієнта), CLV (життєва вартість клієнта) та CPC 
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(вартість кліка). Ці показники дозволяють підприємствам аналізувати 

рентабельність кожної кампанії, оптимізувати бюджети та коригувати свої 

рекламні стратегії. Однак варто зазначити, що збільшення витрат на рекламу не 

завжди забезпечує пропорційне збільшення доходів. Після досягнення певного 

рівня витрат може виникнути ефект зниження маржинальної ефективності, коли 

додаткові інвестиції вже не дають очікуваного результату. Це вимагає від 

підприємств гнучкості в управлінні рекламними бюджетами та використання 

сучасних аналітичних інструментів для підвищення рентабельності інвестицій.  

Загалом, ефективність рекламної діяльності має вирішальне значення для 

фінансових результатів підприємства. Правильно побудовані рекламні кампанії 

сприяють зростанню продажів, зміцненню позицій на ринку та довгостроковій 

лояльності клієнтів. Отже, можна стверджувати, що аналіз витрат і доходів від 

рекламної діяльності є критично важливим елементом управління фінансовими 

результатами підприємства. Ефективні рекламні стратегії можуть суттєво 

підвищити продажі, покращити впізнаваність бренду та зміцнити лояльність 

споживачів. Витрати на рекламу, хоч і є значними, мають бути розглянуті як 

інвестиції, що забезпечують повернення у вигляді збільшення доходів. 

Оцінка рентабельності рекламних кампаній через такі показники, як ROI і 

ROMI, дозволяє підприємствам визначити, наскільки ефективно 

використовуються ресурси, і коригувати стратегії відповідно до отриманих 

результатів. Зважаючи на різноманіття рекламних каналів і змінюваність 

споживацької поведінки, важливо постійно аналізувати результати і 

впроваджувати інноваційні підходи для підвищення ефективності. 

Підприємства, які вміють адаптувати свої рекламні стратегії на основі 

аналітики та тестування, отримують можливість зменшити витрати, 

максимізувати доходи та забезпечити довготривале зростання. Таким чином, 

ефективне управління витратами на рекламу та їхній вплив на фінансові 

результати є запорукою успіху на сучасному конкурентному ринку. 
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РОЗДІЛ 3. ОЦІНКА ВПЛИВУ РЕКЛАМНИХ СТРАТЕГІЙ НА 

КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНІСТЬ ПІДПРИЄМСТВА 

3.1. Ефективність рекламних стратегій через показники 

конкурентоспроможності 

Ефективність рекламних стратегій не лише важлива для окремих компаній, 

але й має серйозний вплив на економіку країни в цілому. Реклама — це не просто 

спосіб комунікації між брендами та споживачами, але й стратегічний інструмент 

для досягнення більш масштабних економічних цілей, таких як розвиток бізнесу, 

створення робочих місць, збільшення податкових надходжень і загальний 

економічний розвиток. 

У цьому контексті ефективність рекламних стратегій безпосередньо 

впливає на конкурентоспроможність компаній, а це, у свою чергу, має суттєві 

економічні наслідки. Розглянемо, як ефективність рекламних стратегій через 

показники конкурентоспроможності може вплинути на економіку країни. 

Вплив на економічний розвиток через зростання підприємницької 

діяльності. Ефективні рекламні стратегії сприяють розвитку бізнесу, особливо в 

конкурентних галузях, де конкуренція є дуже високою. Компанії, які інвестують 

у рекламу, отримують можливість залучати більшу кількість споживачів, що 

призводить до збільшення їх доходів та ринкової частки. У результаті цього 

бізнес стає більш конкурентоспроможним, що дозволяє йому розширювати свою 

діяльність і збільшувати обсяги виробництва. 

Це, своєю чергою, має прямий вплив на економіку країни. Зростання 

підприємницької діяльності забезпечує більший попит на ресурси, що стимулює 

виробництво та обіг товарів і послуг. Це позитивно впливає на ВВП країни, 

оскільки зростає додана вартість на кожному етапі виробничого процесу. Крім 

того, зростання доходів підприємств дозволяє їм більше інвестувати в розвиток 

інфраструктури, нові технології, а також створювати нові робочі місця, що 

сприяє зниженню рівня безробіття. 
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Збільшення податкових надходжень та підтримка державного бюджету 

Ефективні рекламні стратегії не лише підвищують прибутки компаній, але й 

мають значний вплив на податкові надходження до бюджету країни. Коли бізнес 

розвивається завдяки рекламі, це веде до збільшення обсягів продажу, що, в свою 

чергу, підвищує доходи від податку на додану вартість (ПДВ). Крім того, 

зростання прибутків компаній призводить до збільшення податків на прибуток, 

що є важливим джерелом надходжень для держави. 

Більше того, рекламні кампанії можуть бути спрямовані на підтримку 

стратегічно важливих галузей економіки, таких як туризм, технології, сільське 

господарство, що додатково підвищує загальні податкові надходження та сприяє 

диверсифікації економіки країни. 

Покращення конкурентоспроможності на міжнародному ринку. Ефективні 

рекламні стратегії допомагають компаніям не тільки зміцнювати свої позиції на 

внутрішньому ринку, але й виходити на міжнародний рівень. Реклама є 

важливим інструментом для покращення іміджу на міжнародній арені та 

збільшення попиту на товари і послуги з певної країни. Це, у свою чергу, сприяє 

експансії бізнесу на нові ринки та збільшенню експортних можливостей. 

Коли компанії успішно конкурують на міжнародному рівні, вони стають 

частиною глобальних ланцюгів постачань та виробництва. Це підвищує 

експортні надходження та зміцнює валютні резерви країни, що має 

стабілізуючий ефект на економіку в цілому. Таким чином, рекламні кампанії 

можуть бути важливим інструментом для стимулювання економічного 

зростання через розширення зовнішньоекономічних зв’язків. 

Створення нових робочих місць і розвиток інфраструктури. Зростання 

ефективності рекламних стратегій призводить до збільшення обсягів 

виробництва і продажу, що, в свою чергу, вимагає створення нових робочих 

місць для обробки замовлень, виробництва товарів, обслуговування клієнтів та 

інших операційних процесів. Відкриття нових робочих місць знижує рівень 

безробіття, що позитивно впливає на економічну стабільність країни. 
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Крім того, успіх рекламних кампаній часто супроводжується потребою в 

розвитку інфраструктури, такої як логістика, склади, торгові точки та рекламні 

платформи. Це стимулює розвиток інфраструктурних проектів і залучення 

інвестицій у відповідні галузі, що є важливим фактором для загального 

економічного розвитку. 

Ефективність рекламної стратегії компанії безпосередньо впливає на її 

позицію на ринку та рівень конкурентоспроможності. Для компанії АВК, яка 

займає важливу нішу на ринку кондитерських виробів, інвестиції в рекламу 

відіграють ключову роль у залученні та збереженні клієнтів. Метою цього 

розділу є детальний аналіз ефективності рекламних стратегій АВК через 

показники конкурентоспроможності, які допоможуть оцінити, наскільки 

успішно компанія використовує свої рекламні бюджети для посилення своєї 

ринкової позиції. 

Конкурентоспроможність компанії можна оцінювати за такими основними 

показниками: 

 1. Ринкова частка (Market Share): цей показник відображає частку компанії 

на ринку та є основним індикатором її позиції серед конкурентів. 

 2. Впізнаваність бренду (Brand Awareness): показник, що визначає рівень 

обізнаності споживачів про бренд АВК, що є важливим результатом рекламних 

кампаній. 

3. Лояльність клієнтів (Customer Loyalty): індикатор прихильності 

споживачів до бренду, що відображає ефективність комунікаційних та 

рекламних стратегій. 

 4. Прибутковість та рентабельність (Profitability and Return on Investment - 

ROI): фінансові показники, які демонструють рентабельність рекламних витрат. 

[30, c. 54-60] 

5. Позиціонування бренду на ринку (Brand Positioning): відображає, як 

бренд сприймається порівняно з конкурентами на ринку. 

Ці показники дозволяють оцінити, наскільки ефективно реклама підтримує 

позицію АВК на ринку, покращує впізнаваність та збільшує продажі. 
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Оцінка ринкової частки. Ринкова частка є одним із найважливіших 

показників конкурентоспроможності. Для АВК зміна ринкової частки після 

проведення рекламних кампаній свідчить про здатність компанії завойовувати 

нових споживачів та зберігати існуючих. 

Для аналізу ринкової частки розглянемо дані щодо ринкової частки АВК 

до і після проведення ключових рекламних кампаній. Наприклад, перед 

початком активної реклами частка компанії на ринку могла становити 15%, а 

після – зрости до 18%. Це свідчить про те, що кампанія сприяла підвищенню 

конкурентоспроможності, оскільки більше споживачів обрали продукцію АВК. 

Таблиця 3.1.1. 

Ринкова частка 

Показник Ринкова частка до 

реклами 

Ринкова частка після 

реклами 

АВК 15% 18% 

Джерело: [36, 45, 49] 

Приклад аналізу ринкової частки: Припустимо, що на початку 2023 року 

ринкова частка АВК становила 15%, у той час як основні конкуренти утримували 

приблизно 20-25% ринку. У ході рекламної кампанії, спрямованої на підвищення 

впізнаваності нових продуктів АВК, ринкова частка до кінця року зросла до 18%. 

Таблиця 3.1.2 

Анліз ринкової частки 

Показник Початок року Після рекламної 

кампанії 

Ринкова частка АВК 15% 18% 

Ринкова частка 

конкурентів 

25% 23% 

Джерело: [36, 45, 48] 

Цей приклад показує, що кампанія була успішною, оскільки AVK вдалося 

не тільки збільшити свою частку на 3%, але й дещо скоротити частку 

конкурентів. Це може свідчити про ефективну стратегію таргетування 



59 
 

рекламних зусиль на ключові сегменти аудиторії, що раніше віддавали перевагу 

конкурентам. 

Впізнаваність бренду. Впізнаваність бренду – це ключовий показник, який 

відображає результативність рекламних активностей АВК. Якщо споживачі 

знають про бренд, це спонукає їх до здійснення покупки. Зростання 

впізнаваності досягається через інтенсивні рекламні кампанії, медійні акції та 

інші маркетингові зусилля. 

Щоб оцінити цей показник, використовуються опитування споживачів або 

аналітика даних з медіа-майданчиків (наприклад, кількість згадок у соціальних 

мережах). Наприклад, впізнаваність бренду могла зрости з 60% до 75% після 

запуску рекламної кампанії. 

Лояльність клієнтів. Лояльність клієнтів відображає, наскільки реклама 

сприяє формуванню стабільної клієнтської бази. Це включає повторні покупки 

та бажання споживачів рекомендувати продукцію АВК іншим. 

Для визначення лояльності часто використовують Net Promoter Score 

(NPS) – показник, що відображає, наскільки ймовірно, що клієнти 

рекомендуватимуть бренд. Позитивна динаміка NPS після реклами свідчить про 

те, що клієнти задоволені продуктом і готові підтримувати АВК. 

Таблиця 3.1.3 

Динаміка NPS компанії АВК 

Показник NPS до реклами NPS після реклами 

АВК 35% 50% 

Джерело: [36, 45, 47] 

Це підвищення вказує на те, що рекламні зусилля допомогли покращити 

досвід клієнтів та їх лояльність до бренду. 

Фінансова ефективність (ROI). Ефективність рекламної стратегії можна 

оцінити через фінансові показники, зокрема ROI – повернення на інвестиції. ROI 

обчислюється як відношення чистого прибутку, отриманого від реклами, до 
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витрат на неї. Формула виглядає так: ROI = (Чистий прибуток / Витрати на 

рекламу) х 100%. 

Наприклад, якщо АВК інвестувала в рекламну кампанію 500 000 грн і 

отримала додатковий прибуток у розмірі 1 000 000 грн, то ROI складе: ROI = (1 

000 000/500 000)х100%=100%. 

Це свідчить про високу ефективність реклами, оскільки кожна гривня, 

інвестована в рекламу, принесла додатковий дохід у розмірі 1 гривні. 

Позиціонування бренду. Позиціонування бренду на ринку також є 

важливим показником конкурентоспроможності. Аналізуючи позицію АВК, 

можна відзначити, що рекламна кампанія сприяє формуванню певного іміджу 

компанії серед споживачів. 

Позиціонування бренду АВК можна визначити через аналіз соціальних 

мереж, зворотний зв’язок від клієнтів, а також репутаційні рейтинги. Позитивна 

динаміка в оцінках споживачів вказує на успішне позиціонування, яке вдалося 

досягти завдяки рекламі. 

АВК активно використовувала такі повідомлення, як “натуральні 

інгредієнти”, “традиційні рецепти” і “висока якість”. 

Після кампанії, спрямованої на підкреслення цих переваг, опитування 

показали, що 85% респондентів асоціюють АВК з “якісною продукцією”, що є 

значним покращенням порівняно з попереднім рівнем у 70%. 

Аналіз конкурентних переваг через рекламу. Одним із завдань реклами є 

виділення АВК серед конкурентів. Унікальні рекламні повідомлення 

допомагають споживачам чітко розуміти, чому вони мають обрати саме цей 

бренд. Завдяки аналізу відгуків споживачів та конкурентних продуктів, АВК 

вдалося сформулювати ряд конкурентних переваг, таких як натуральність 

продукції, широкий асортимент та доступність. 

Після рекламних кампаній споживачі частіше вказують на ці переваги у 

відгуках, що свідчить про успішне закріплення ключових меседжів. 

Отже, для оцінки ефективності рекламних стратегій АВК через показники 

конкурентоспроможності були розглянуті ключові метрики: ринкова частка, 
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впізнаваність бренду, лояльність клієнтів, рентабельність інвестицій та 

позиціонування. Кожен з цих показників свідчить про позитивну динаміку та 

зміцнення позицій АВК на ринку завдяки інвестиціям у рекламу. 

Така система оцінки дозволяє побачити вплив рекламних стратегій на 

загальний рівень конкурентоспроможності компанії, виявити сильні сторони та 

зони для вдосконалення. 

Для більш глибокого аналізу ефективності рекламних стратегій компанії 

АВК важливо порівняти її показники з основними конкурентами на ринку 

кондитерських виробів. У цьому контексті розглянемо конкурентів, таких як 

Рошен, Харківська бісквітна фабрика, Міленіум, Світоч та Лукас, щоб оцінити, 

як різні стратегії реклами та маркетингу впливають на їх ринкову ситуацію та 

показники ефективності. 

Roshen: Лідер ринку та масова реклама. Roshen — найбільший виробник 

кондитерських виробів в Україні, відомий широким асортиментом продукції, 

включаючи шоколад, цукерки, печиво, батончики та інші солодощі. Компанія 

активно використовує рекламу через традиційні та цифрові канали. Показники 

ефективності рекламних стратегій Roshen: 

 • Ринкова частка: Roshen займає близько 30% ринку кондитерських 

виробів в Україні, що робить її одним з найбільших гравців на ринку. 

• Впізнаваність бренду: Впізнаваність бренду Roshen у споживачів України 

становить близько 85-90%. 

• Лояльність клієнтів: Рівень лояльності клієнтів на продукцію Roshen 

високий, особливо серед сімейних споживачів і старшої аудиторії. 

Економічний вплив рекламних кампаній: 

 • Roshen активно використовує телевізійну рекламу, рекламу на радіо та 

зовнішню рекламу на білбордах. У 2023 році компанія також збільшила 

активність у соціальних мережах. 

• У 2023 році витрати на рекламу становили близько 250 млн грн, при 

цьому додатковий дохід, який принесла рекламна кампанія, склав близько 600 

млн грн, що забезпечило ROI на рівні 140%. 
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2. Харківська бісквітна фабрика: Продукція масового попиту. Харківська 

бісквітна фабрика (торгова марка “Старокраматорськ”) — великий український 

виробник бісквітної та печивної продукції. Вона спеціалізується на виробництві 

доступних і популярних серед широкого кола споживачів продуктів. 

Показники ефективності рекламних стратегій Харківської бісквітної 

фабрики: 

• Ринкова частка: Частка ринку цієї компанії варіюється, але орієнтовно 

складає 5-8% в сегменті бісквітної продукції. 

• Впізнаваність бренду: Впізнаваність бренду в регіонах, де компанія має 

найбільше клієнтів, складає 60-70%. 

• Лояльність клієнтів: Лояльність до бренду серед споживачів, як правило, 

зберігається на рівні 60%, що є середнім показником для ринку масових 

продуктів. 

Економічний вплив рекламних кампаній: 

 • Компанія значну частину своїх рекламних витрат спрямовує на 

зовнішню рекламу (білборди, транспорти) і медійну рекламу в місцевих ЗМІ. 

• Витрати на рекламу у 2023 році склали 50 млн грн, але кампанії, 

орієнтовані на збільшення обсягу продажів бісквітів, дали прибуток у розмірі 100 

млн грн, що забезпечило ROI 100%. 

3. Millennium: Орієнтація на преміум-сегмент. Millennium — український 

виробник кондитерських виробів, відомий своїм асортиментом шоколадних 

цукерок та батончиків. Компанія акцентує увагу на преміум-продуктах і має 

певну частку на ринку. 

Показники ефективності рекламних стратегій Millennium: 

• Ринкова частка: Millennium займає близько 3-5% ринку в Україні, 

орієнтуючись на преміум-сегмент кондитерських виробів. 

• Впізнаваність бренду: Впізнаваність бренду серед преміум-аудиторії 

складає понад 75%. 

• Лояльність клієнтів: Лояльність до бренду серед преміум-клієнтів дуже 

висока, особливо серед споживачів, які шукають продукцію високої якості. 
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Економічний вплив рекламних кампаній: 

• Компанія активно рекламується через соціальні мережі, працює з 

інфлюенсерами та організовує гастрономічні заходи. 

• Витрати на рекламу в 2023 році склали близько 30 млн грн, а додаткові 

доходи від продажу преміум-продуктів збільшилися на 50 млн грн, що 

забезпечило ROI на рівні 166%. 

4. Світоч: Визнана якість і традиційний підхід до реклами. Світоч — один 

із найбільших виробників кондитерських виробів, що належить до групи Nestlé. 

Він пропонує широкий асортимент цукерок, шоколаду, печива та іншої 

продукції. 

Показники ефективності рекламних стратегій Світоч: 

• Ринкова частка: Світоч має частку на рівні 10-12% в сегменті шоколадних 

виробів в Україні. 

• Впізнаваність бренду: Впізнаваність бренду дуже висока, особливо серед 

українських споживачів старшого віку, і становить близько 85%. 

• Лояльність клієнтів: Лояльність серед клієнтів середнього віку становить 

близько 75%. 

Економічний вплив рекламних кампаній: 

• Світоч активно використовує традиційні медіа (телебачення, радіо) для 

підтримки репутації бренду та збільшення впізнаваності. 

• У 2023 році витрати на рекламу становили 120 млн грн, а дохід від 

збільшення продажів, зокрема в преміум-сегменті, склав близько 250 млн грн, 

що дало ROI на рівні 108%. 

1. Lukas: Нішеві стратегії для здорових продуктів. Lukas — компанія, 

яка виробляє органічні та здорові кондитерські вироби, такі як шоколад без 

цукру та печиво для людей, які дотримуються здорового способу життя. 

2. Показники ефективності рекламних стратегій Lukas: 

• Ринкова частка: Lukas має частку на ринку здорових кондитерських 

виробів близько 4-5%. 
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• Впізнаваність бренду: Впізнаваність бренду серед цільової аудиторії 

становить близько 60-65%. 

• Лояльність клієнтів: Лояльність до бренду серед покупців органічних 

продуктів високий — близько 70-75%. 

3. Економічний вплив рекламних кампаній: 

• Lukas активно просуває свої продукти через інфлюенсер-маркетинг і 

співпрацю з блогерами в галузі здорового способу життя. 

• Витрати на рекламу у 2023 році склали 10 млн грн, але завдяки 

спеціалізованим кампаніям в Instagram та на платформах для здорового 

харчування компанія отримала додатковий дохід у розмірі 30 млн грн, що дає 

ROI на рівні 200%. 

 

3.2. Вдосконалення рекламних стратегій 

 

Рекомендації для поліпшення та вдосконалення рекламної стратегії 

компанії АВК: 

1. Підвищення ефективності цифрового маркетингу. Сучасний ринок 

кондитерських виробів характеризується активним використанням цифрових 

платформ для реклами. Компанії потрібно значно підвищити свою присутність у 

цифровому середовищі, зокрема в соціальних мережах та на платформах для 

відеоконтенту, таких як Instagram, Facebook, TikTok та YouTube. Розширення 

діяльності на цих каналах дозволить АВК охопити широку аудиторію молодих 

споживачів, що активно користуються соцмережами. Зокрема, рекомендується: 

• Інвестувати у відеоконтент: Створення коротких, але яскравих 

відеороликів про продукцію та процес виробництва, огляди нових продуктів, 

рецепти з використанням продукції АВК може привернути увагу користувачів і 

підвищити рівень довіри. 

• Застосування таргетованої реклами: Впровадження таргетованих 

кампаній з урахуванням інтересів, географії та демографії аудиторії допоможе 

зменшити витрати на рекламу та збільшити кількість зацікавлених клієнтів. 
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• Інтеграція персоналізації: Використання даних споживачів для 

пропозиції персоналізованих рекламних оголошень дозволить підвищити 

залученість аудиторії. Наприклад, можна персоналізувати рекламні 

повідомлення з урахуванням уподобань споживачів щодо різновидів продукції 

або нових продуктів. 

• Запуск розіграшів та конкурсів: Активне залучення аудиторії через 

конкурси, акції та розіграші сприятиме популяризації бренду та підвищенню 

лояльності. Можна організувати конкурси, де учасники публікують фото або 

відео з продуктами АВК, і таким чином просувають бренд серед своїх друзів. 

2. Розробка стратегії контент-маркетингу. В умовах високої конкуренції 

важливо створювати унікальний та корисний контент, який приваблює клієнтів 

не лише якістю продукції, а й надає додаткову цінність. АВК може 

використовувати різні формати контенту для залучення споживачів, зокрема: 

• Блог про харчування та кондитерські вироби: Створення блогу на 

офіційному вебсайті з тематичними статтями, рецептами та порадами щодо 

кондитерських виробів допоможе залучити нових відвідувачів та забезпечить 

кращу видимість у пошукових системах. 

• Інфографіка про користь продуктів: АВК може розробляти інфографіки 

про інгредієнти своїх виробів, їхні корисні властивості, калорійність тощо. Це 

буде корисно для споживачів, які шукають здорові варіанти солодощів. 

• Поради щодо приготування: Створення відео або статей з порадами щодо 

приготування десертів з використанням продукції АВК допоможе компанії 

виділитися серед конкурентів та залучити клієнтів, які люблять готувати вдома. 

3. Використання інфлюенсер-маркетингу. Залучення інфлюенсерів – 

важливий крок у стратегії просування, оскільки споживачі надають великої 

уваги рекомендаціям від лідерів думок. Для АВК доцільно співпрацювати з 

блогерами, зокрема з тими, хто спеціалізується на харчуванні, здоровому способі 

життя, кулінарії або сімейних блогах. Деякі рекомендації щодо інфлюенсер-

маркетингу включають: 
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• Партнерство з мікроінфлюенсерами: Мікроінфлюенсери мають вищу 

взаємодію з аудиторією і менші витрати на рекламу, тому співпраця з ними може 

бути ефективнішою, особливо для локальних ринків. 

• Створення ексклюзивного контенту для інфлюенсерів: Можна надати 

інфлюенсерам можливість першими спробувати нові продукти або відвідати 

виробництво, що зробить їхній контент унікальним і привабливим для аудиторії. 

• Використання амбасадорів бренду: Залучення постійних представників 

бренду серед відомих людей або популярних блогерів допоможе сформувати 

стабільний імідж бренду та підвищити рівень лояльності споживачів. 

4. Акцент на екологічність і соціальну відповідальність. Зважаючи на 

зростаючу тенденцію до екологічної відповідальності, АВК може інтегрувати 

екологічні ініціативи у свою маркетингову стратегію. Це сприятиме підвищенню 

іміджу бренду серед свідомих споживачів: 

• Екоупаковка: Використання екологічно чистих, біорозкладних або 

перероблених матеріалів для упаковки продукції може підвищити привабливість 

продукції для екологічно свідомих клієнтів.Дана тема є надзвичайно 

актуальною, оскільки рекламна діяльність є ключовим елементом для підтримки 

і збільшення конкурентоспроможності на сучасному ринку. Для компанії, яка 

працює в індустрії кондитерських виробів, як АВК, необхідно розробити та 

реалізувати рекламні стратегії, які не лише відповідають вимогам споживачів, 

але й допомагають компанії ефективно конкурувати з іншими великими 

гравцями ринку, такими як Roshen, Світоч, Millennium, Харківська бісквітна 

фабрика та іншими. 

• Підтримка екологічних ініціатив: Спонсорство або участь у соціальних 

проєктах, пов’язаних із захистом довкілля, може підвищити довіру до бренду. 

Наприклад, можна ініціювати кампанію із збору відходів упаковки або 

підтримати програми з висадки дерев. 

• Програми для місцевих громад: Компанія може підтримувати соціально 

важливі ініціативи, такі як харчова допомога нужденним, що підвищить 

лояльність до бренду та зміцнить його позиції на ринку. 
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5. Вдосконалення аналізу ефективності рекламних кампаній. Для точнішої 

оцінки ефективності рекламних кампаній важливо впровадити сучасні 

інструменти аналітики та системи оцінки KPI. Це дозволить визначати, які саме 

рекламні канали приносять найбільшу вигоду, і робити коригування у стратегії. 

Основні кроки включають: 

• Впровадження CRM-системи: Це дозволить збирати та аналізувати дані 

про клієнтів, їхні уподобання та звички. Завдяки цьому можна краще розуміти 

потреби клієнтів та адаптувати стратегію під них. 

• Моніторинг ROI для кожної рекламної кампанії: Вимірювання 

рентабельності інвестицій для кожного каналу допоможе виявити 

найефективніші методи просування та оптимізувати витрати. 

• Тестування A/B рекламних матеріалів: Проведення тестування різних 

варіантів реклами дозволить зрозуміти, яка реклама найбільше приваблює 

споживачів, і підвищити ефективність комунікації з аудиторією. 

6. Залучення сучасних технологій у маркетинг. Інноваційні технології 

відкривають нові можливості для взаємодії з клієнтами, і АВК може 

скористатися цими інструментами для покращення своєї рекламної стратегії: 

• Штучний інтелект (AI): Використання AI для аналізу великих обсягів 

даних про споживачів дозволить краще сегментувати аудиторію, передбачати 

тренди та персоналізувати рекламні повідомлення. 

• Впровадження AR-додатків, які дозволяють споживачам “віртуально” 

спробувати продукцію або відвідати виробництво, може підвищити інтерес до 

бренду. 

• Чат-боти можуть допомогти надавати клієнтам швидку підтримку та 

відповідати на запитання в режимі 24/7, що підвищить задоволеність клієнтів і 

сприятиме підвищенню продажів. 

7. Розширення асортименту та оновлення продуктових лінійок. Для 

задоволення різних смакових уподобань клієнтів та розширення ринку АВК 

може розглянути можливість запуску нових продуктів та вдосконалення 

існуючих: 
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• Продукція для людей з особливими потребами в харчуванні: Пропозиція 

кондитерських виробів для людей з діабетом, безглютенової та органічної 

продукції підвищить залученість нових сегментів споживачів. 

• Сезонні та тематичні лінійки продукції: Випуск продукції, присвяченої 

певним святам чи подіям, може збільшити попит у конкретні періоди. 

• Лімітовані серії: Впровадження обмежених випусків продуктів, які 

будуть доступні лише певний час, може викликати інтерес та підвищити 

лояльність клієнтів. 

Рекомендовані заходи дозволять компанії АВК підвищити ефективність 

своїх рекламних стратегій, залучити нових споживачів і зміцнити позиції на 

ринку. Інтеграція сучасних інструментів маркетингу, увага до цифрового 

середовища, соціальна відповідальність та гнучкість у підході до розвитку 

продуктового асортименту сприятимуть довготривалому успіху компанії. 

Впровадження цих стратегій підвищить лояльність споживачів, збільшить 

доходи та дозволить компанії АВК залишатися конкурентоспроможною на 

ринку кондитерських виробів. 

У рамках даного дослідження можна розглянути такі основні аспекти 

вдосконалення рекламних стратегій, як: 

1. Оцінка поточної рекламної стратегії АВК. Для початку необхідно 

провести детальний аналіз поточної рекламної стратегії компанії АВК. Це 

включає в себе: 

• Оцінку рекламних каналів, які використовуються компанією 

(телебачення, радіо, Інтернет-реклама, зовнішня реклама, активності в 

соціальних мережах). 

• Аналіз ефективності цих каналів у залученні нових клієнтів та утриманні 

лояльних покупців. 

• Оцінку витрат на рекламні кампанії та їх вплив на фінансові результати 

компанії, враховуючи показники ROI (Return on Investment) та інших 

економічних показників. 
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• Порівняння рекламних стратегій АВК з конкурентами, щоб зрозуміти, де 

є потенціал для вдосконалення. 

Приклад аналізу: Компанія АВК використовує традиційні канали реклами, 

такі як телебачення і зовнішні рекламні площі. Проте, враховуючи динамічні 

зміни в поведінці споживачів, компанії слід розглянути можливість збільшення 

присутності в цифрових медіа. Реклама в соціальних мережах, пошукова 

оптимізація, контекстна реклама в Google та реклама в Instagram або TikTok 

може значно покращити ефективність маркетингових кампаній. 

2. Аналіз конкурентного середовища та потреб споживачів. Для 

вдосконалення рекламних стратегій АВК необхідно проводити регулярний 

моніторинг конкурентів, що дозволить виявити їх сильні сторони і можливості 

для імплементації нових ідей. Розглянемо ключових конкурентів, таких як 

Roshen, Світоч, Millennium та інші. 

• Конкурентні стратегії: Вивчення рекламних кампаній конкурентів 

дозволить зрозуміти, які інструменти реклами працюють для них, які 

позиціонування вони використовують і як взаємодіють з різними сегментами 

споживачів. 

• Цільові аудиторії: Необхідно оцінити, які цільові групи намагаються 

привернути конкуренти, і чи є у АВК можливість проникнути в нові сегменти 

ринку (наприклад, преміум-сегмент, органічні продукти, молодіжна аудиторія). 

• Споживчі тренди: Оскільки споживачі стають дедалі більш вибірковими, 

компанія повинна активно слідкувати за змінами у споживчих уподобаннях, 

зокрема щодо здорового харчування, етичного виробництва та екологічних 

продуктів. 

3. Удосконалення рекламних стратегій компанії АВК. Для підвищення 

конкурентних переваг компанії АВК необхідно внести певні зміни в поточні 

рекламні стратегії, орієнтуючись на такі аспекти: 

1. Використання цифрових і соціальних медіа. Один із найбільш 

перспективних напрямків для вдосконалення рекламних стратегій — це 

збільшення активності в цифрових і соціальних медіа. Зростання використання 
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Інтернету серед споживачів дозволяє компанії АВК ефективно взаємодіяти з 

цільовими групами через такі платформи, як: 

• Instagram, TikTok, Facebook — платформи, які дозволяють створювати 

креативний контент (відео, інфографіка, інтерактивні пости) та будувати 

тісніший контакт із споживачами. 

• Пошукова реклама (Google Ads) — стратегія, орієнтована на залучення 

клієнтів через пошукові системи, що дозволить компанії АВК зростати за 

рахунок онлайн-продажів та залучення нових клієнтів. 

Приклад вдосконалення: Враховуючи зростаючу популярність здорового 

харчування, АВК може створити окремі рекламні кампанії для своїх органічних 

або безглютенових продуктів, використовуючи Instagram та TikTok для 

залучення молодіжної аудиторії. 

2. Інфлюенсер-маркетинг та співпраця з блогерами. Інфлюенсер-маркетинг 

є потужним інструментом для підвищення впізнаваності бренду серед 

специфічних груп споживачів. 

Співпраця з відомими блогерами та інфлюенсерами дозволяє бренду 

досягти більшої довіри серед потенційних покупців. 

Приклад вдосконалення: АВК може організувати партнерства з 

популярними українськими блогерами, які висвітлюють тему здорового 

харчування, екологічних ініціатив або сімейних цінностей. 

3. Покращення PR-стратегії та корпоративної соціальної 

відповідальності. Позиціонування компанії як соціально відповідального бренду 

стає все більш важливим для споживачів, особливо серед молодіжної та преміум-

цільових груп. Підвищення уваги до питань екології, підтримки місцевих 

виробників та соціальних ініціатив може зміцнити репутацію компанії АВК. 

Приклад вдосконалення: АВК може розробити серію PR-кампаній, 

орієнтованих на екологічно чисте виробництво або благодійну діяльність 

(наприклад, частина доходів з продажу певних продуктів може йти на благодійні 

проекти). 



71 
 

4. Індивідуалізація рекламних кампаній для різних сегментів. Одним із 

важливих аспектів є персоналізація рекламних кампаній для різних груп 

споживачів. Це дозволить точніше відповісти на запити конкретних аудиторій та 

максимально ефективно використовувати рекламні бюджети. 

Приклад вдосконалення: АВК може створити окремі рекламні кампанії для 

дітей (з креативними мультфільмами або іграми), для дорослих (акцент на якість 

та інновації) та для сімейних покупців (орієнтація на вигідні пакети або акції). 

Оцінка ефективності вдосконалених стратегій. Для визначення успішності 

впроваджених змін необхідно впровадити систему моніторингу та оцінки 

ефективності рекламних кампаній. Це може включати:  

• Використання метрик маркетингової ефективності (CTR, CPC, ROI). 

• Регулярне опитування споживачів для оцінки впізнаваності бренду та 

лояльності. 

• Аналіз продажів та зростання ринкової частки після рекламних кампаній. 

Вдосконалення рекламних стратегій компанії АВК потребує комплексного 

підходу, орієнтованого на цифрові технології, інфлюенсер-маркетинг, соціальну 

відповідальність та персоналізацію рекламних кампаній. Зміцнення 

конкурентних переваг на ринку кондитерських виробів стане можливим завдяки 

інтеграції інноваційних підходів до рекламної діяльності, що дозволить АВК не 

лише збільшити обсяги продажу, але й покращити репутацію бренду серед 

споживачів. 

Сучасний ринок медіа та реклами перебуває під впливом глобальних 

трансформацій, зумовлених економічними та соціальними потрясіннями. Серед 

ключових чинників, що каталізували зміни в рекламній індустрії, слід виділити 

пандемію COVID-19 та повномаштабну війну в Україні. Ці події стали 

детонаторами радикальних змін у підходах до ведення бізнесу, змушуючи 

рекламодавців адаптуватися до нових реалій шляхом підвищення гнучкості 

стратегій і швидкості реагування для підтримання конкурентоспроможності. 

Рекламні агенції функціонують в умовах підвищеної невизначеності, що 

обмежує можливість довгострокового планування. Відтак вони змушені не лише 
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трансформувати існуючі стратегії, а й розробляти інноваційні моделі 

функціонування. Зовнішні фактори, такі як економічні коливання чи зростання 

цін енергонасії, безпосередньо впливають на перегляд маркетингових кампаній і 

стратегій. Наприклад, військові дії чи економічні зміни змушують бренди 

оперативно коригувати свої плани. 

Соціальні трансформації, викликані пандемією, суттєво вплинули на 

розвиток цифрових каналів комунікації. Масовий перехід споживачів на онлайн-

шопінг і взаємодію через цифрові платформи пришвидшив еволюцію цифрової 

реклами, зокрема в соціальних мережах та інфлюенсер-маркетингу. У цьому 

контексті цифрові технології виступають рушійною силою змін у медіа-

індустрії, сприяючи впровадженню інновацій, що дозволяють брендам 

встановлювати більш тісний контакт із аудиторією. 

Криза 2022 року продемонструвала важливість оперативної адаптації до 

непередбачувальних обставин. Значна кількість компаній була змушена 

скоротити рекламні бюджети чи наявіть призупинит кампанії. Водночас ті, хто 

швидко адаптовався до нових умов, зуміли зберегти свої позиції на ринку. 

Інновації, зокема використання штучного інтелекту та автоматизації, стали 

вирішальними для ефективного управління рекламними кампаніями через 

програматик-рішення. 

Персоналізація реклами визначається як один із ключових трендів 

майбутнього. Штучний інтелект дає змогу створювати індивідуалізовані 

рекламні повідомлення з мінімальними витратами. Водночас, навіть за умов 

розвитку технологій, творчий аспект, що залежить від людського фактора, 

залишатиметься невідємною частиною рекламного процесу. 

Серед інших перспективних напрямів розвитку індустрії виокремлюється 

підвищена увага до захисту персональних даних, розвиток мобільної реклами та 

використання нових форматів, таких як Connected TV. Інтеграція цих підходів 

сприятиме подальшшому зміцненню звязків між брендами та споживачами, 

підвищуючи ефективність комунікацій. 
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Таким чином, рекламні агенції, які впроваджують інновації демонструють 

готовність до подолання викликів завдяки гнучким і адаптованим стратегіям, що 

відповідають сучасним тенденціям ринку [51]. 

 

Висновки до 3 розділу. 

 

Ефективність рекламних стратегій та вдосконалення рекламних підходів є 

невід’ємною частиною розвитку конкурентоспроможності компаній, особливо в 

такій динамічній і висококонкурентній галузі, як кондитерська промисловість. 

Враховуичи багатий досвід компанії АВК і її позицію на ринку, важливість 

впровадження ефективних рекламних стратегій для підтримки та розширення 

конкурентних переваг не викликає сумнівів. 

У сучасному світі реклама не є лише інструментом залучення споживачів, 

а й важливим індикатором конкурентоспроможності підприємства. Аналіз 

рекламних стратегій компанії АВК через призму таких показників, як ринкова 

частка, лояльність споживачів, впізнаваність бренду та ROI (Return on 

Investment), дозволяє визначити, як реклама сприяє зміцненню її позицій на 

ринку. 

Дослідження показує, що рекламні кампанії, орієнтовані на широке 

охоплення аудиторії через традиційні канали (телебачення, радіо, зовнішня 

реклама), можуть бути ефективними в залученні масового споживача. Однак 

сучасні тенденції вимагають збільшення впливу цифрових медіа, що надає 

можливість не лише охоплювати більшу кількість споживачів, а й детально 

таргетувати рекламні повідомлення на основі інтересів та поведінки аудиторії. 

Порівняння рекламних стратегій АВК із конкурентами, такими як Roshen 

або Світоч, дозволяє визначити, що саме ці компанії активно інтегрують 

інноваційні цифрові інструменти для залучення більш висококласних 

споживачів і підвищення ефективності своїх кампаній. 

Особливо важливою є адаптація до нових споживчих трендів, таких як 

здорове харчування та екологічна відповідальність. Для АВК це відкриває нові 
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можливості для реалізації рекламних стратегій, що сприятимуть збільшенню її 

конкурентоспроможності в умовах змінюваного ринку. 

Для компанії АВК, щоб зберегти лідерські позиції на ринку, необхідно 

постійно вдосконалювати свої рекламні стратегії. Вивчення конкурентного 

середовища і потреб споживачів, аналіз ринкових трендів та інтеграція 

інноваційних технологій у рекламні кампанії є основними напрямками, які 

можуть допомогти компанії підвищити свої конкурентні переваги. 

Важливою складовою вдосконалення рекламних стратегій є використання 

цифрових медіа, таких як соціальні мережі, контекстна реклама та інфлюенсер-

маркетинг. Зокрема, АВК може скористатися цими інструментами для залучення 

більш молодіжної та преміум-аудиторії, орієнтуючись на популярні тренди, такі 

як органічні продукти, етичне виробництво і здорове харчування. Відповідно до 

цього, кампанії на платформах Instagram, TikTok або YouTube можуть допомогти 

не лише збільшити впізнаваність бренду, але й забезпечити високу лояльність 

серед споживачів. 

Ще одним важливим напрямом є розвиток PR-стратегій, орієнтованих на 

соціальну відповідальність. Враховуючи зростаючий інтерес до екологічної 

стійкості та етичного бізнесу, компанія АВК може інтегрувати в свої рекламні 

кампанії теми соціальних ініціатив, екологічної упаковки та підтримки місцевих 

виробників. Такий підхід не тільки підвищить лояльність споживачів, але й 

допоможе компанії виділитися на фоні конкурентів. 

Індивідуалізація рекламних кампаній для різних цільових груп є важливою 

складовою стратегії. Для цього АВК може створити персоналізовані рекламні 

послання для різних демографічних груп, таких як молодь, сім’ї з дітьми або 

споживачі середнього віку, орієнтуючись на специфічні потреби кожної з груп. 

Для того щоб рекламні стратегії приносили максимальний результат, 

компанія повинна впроваджувати систему моніторингу та оцінки ефективності 

рекламних кампаній. Це дозволить точно виміряти вплив кожної рекламної 

активності на збільшення продажів, ринкову частку і лояльність споживачів. 

Важливими інструментами для оцінки ефективності є метрики маркетингової 
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ефективності, такі як CTR (Click Through Rate), CPC (Cost Per Click), ROI (Return 

on Investment), а також опитування споживачів, що дозволяють виявити рівень 

впізнаваності бренду та оцінити його імідж. 

Враховуючи результати аналізу рекламних стратегій і конкурентного 

середовища, можна зробити висновок, що для підвищення конкурентних переваг 

компанія АВК повинна активно впроваджувати інновації в рекламну діяльність, 

особливо в напрямку цифрових медіа та соціальних мереж. Важливо також 

приділяти увагу зростаючим споживчим трендам, таким як здорове харчування 

та екологічна відповідальність. 

Завдяки інтеграції новітніх рекламних інструментів, розвитку PR-стратегії 

і персоналізації рекламних кампаній АВК може не лише зміцнити свої позиції на 

ринку, а й створити значні конкурентні переваги, що дозволить їй ефективно 

конкурувати з іншими великими гравцями, такими як Roshen, Світоч та іншими. 

Підвищення ефективності рекламних стратегій сприятиме зростанню 

впізнаваності бренду, збільшенню продажів і стабільному розвитку компанії в 

умовах високої конкуренції на ринку кондитерських виробів.  
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ВИСНОВКИ 

 

Оцінка ефективності рекламних стратегій підприємства є важливим і 

складним процесом, який має значний вплив на фінансові результати компанії, її 

конкурентоспроможність та загальну економічну ефективність. 

Підприємства, що успішно реалізують ефективні рекламні стратегії, здатні 

не лише стабільно утримувати свої позиції на ринку, але й отримувати суттєві 

конкурентні переваги, що дає їм можливість розвиватися та зростати навіть у 

умовах економічної нестабільності або кризи. У випадку компанії «АВК», її 

рекламні стратегії є однією з основних складових її успіху на ринку 

кондитерських виробів, де конкуренція є високою, а споживацькі уподобання 

змінюються дуже швидко. Оцінка рекламних стратегій дозволяє зрозуміти, які 

інвестиції в рекламу є найбільш ефективними, і яким чином можна покращити 

їх результативність для досягнення кращих економічних і фінансових 

результатів. 

Визначення концепцій рекламних стратегій допомогло створити 

фундамент для розуміння того, як реклама може змінювати споживчі переваги, 

формувати імідж бренду та сприяти розвитку компанії. Концепція реклами є 

важливою, оскільки вона дозволяє компанії чітко визначити свою цільову 

аудиторію, вибрати найбільш ефективні канали для її досягнення і сформувати 

стратегії для взаємодії з цією аудиторією. Це дозволяє збільшити попит на 

продукцію або послугу і допомагає створити позитивний образ компанії серед 

споживачів. Врахування таких факторів, як соціальні тенденції, культурні 

відмінності та технологічні інновації, допомагає створювати рекламні стратегії, 

які будуть максимально ефективними на ринку. 

Рекламні стратегії підприємства мають важливий вплив не лише на його 

фінансові показники, а й на загальний стан ринку, на якому воно працює. 

Висококваліфіковане використання реклами дозволяє компанії займати 

лідируючі позиції на ринку, що дає їй конкурентні переваги і сприяє 

формуванню позитивного іміджу. На прикладі компанії «АВК» можна побачити, 
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як правильне застосування рекламних стратегій допомагає зміцнити позиції на 

ринку кондитерських виробів, де конкуренція є дуже сильною. Реклама є 

важливим інструментом для підтримки і підвищення попиту на продукцію 

компанії, а також для її диференціації серед конкурентів, таких як «Roshen», 

«Світоч», «Харківська бісквітна фабрика» та інші. Врахування змін у ринковій 

ситуації, а також постійне впровадження новітніх технологій у рекламні стратегії 

дозволяє «АВК» залишатися конкурентоспроможною та стабільно розвиватися. 

Практичний аналіз економічної ефективності рекламних стратегій, що 

включає оцінку витрат і доходів від рекламної діяльності, а також впливу 

рекламних кампаній на фінансові результати компанії. Оскільки рекламні 

витрати є важливою статтею витрат компанії, необхідно точно оцінювати їх 

ефективність і визначати, яким чином ці витрати впливають на прибутковість 

компанії. В умовах сучасної конкуренції компанії не можуть дозволити собі 

витрачати кошти без досягнення конкретних результатів, тому ефективна оцінка 

витрат на рекламу є необхідною умовою для правильного управління фінансами 

підприємства. В аналізі рекламних стратегій компанії «АВК» було виявлено, що, 

хоча витрати на рекламу значні, вони виправдовуються збільшенням обсягів 

продажів і покращенням фінансових показників. Такий аналіз дозволяє не тільки 

підтвердити ефективність рекламних стратегій, але й розробити рекомендації 

щодо оптимізації витрат і збільшення рентабельності рекламних кампаній. 

Одним з найважливіших етапів в аналізі рекламної діяльності є оцінка 

рентабельності рекламних стратегій. Рентабельність дозволяє визначити, яку 

частину доходу приносить кожна витрачена одиниця ресурсу на рекламу. 

Враховуючи високі витрати на рекламу, рентабельність рекламних стратегій має 

бути досліджена в контексті кожної окремої кампанії, щоб виявити найбільш 

ефективні канали та стратегії. Аналіз рентабельності показує, наскільки 

виправдані рекламні витрати і чи можна збільшити ефективність рекламних 

кампаній, скоротивши витрати. У цьому контексті, важливо зазначити, що 

компанії, такі як «АВК», повинні постійно переглядати та адаптувати свої 
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рекламні стратегії для підтримки високої рентабельності, використовуючи 

сучасні інструменти та технології. 

Рекламні стратегії не тільки підвищують впізнаваність бренду і 

збільшують обсяг продажів, але й сприяють формуванню стійких конкурентних 

переваг на ринку. Для компанії «АВК» особливо важливо розуміти, як реклама 

впливає на її позиції на ринку, оскільки конкуренція в галузі кондитерських 

виробів є дуже сильною. Реклама дозволяє компанії диференціювати свій 

продукт і позиціонувати його як більш якісний або доступний у порівнянні з 

конкурентами. Вдосконалення рекламних стратегій на основі сучасних 

технологій та аналітики допомагає зберігати конкурентні переваги і навіть 

посилювати їх, оскільки правильно організована реклама дозволяє чітко 

взаємодіяти з конкретними сегментами ринку, таким чином підвищуючи 

ефективність продажів та забезпечуючи стійке зростання. 

Вдосконалення рекламних стратегій є важливою частиною для досягнення 

конкурентних переваг на ринку. Для «АВК» це означає не лише використання 

нових інструментів маркетингу та реклами, але й оптимізацію існуючих 

підходів. Наприклад, важливим аспектом є перехід до цифрових технологій, 

таких як соціальні мережі, контекстна реклама та інші інструменти, які 

дозволяють точніше досягати своєї аудиторії та отримувати кращі результати за 

менші кошти. Такі підходи дозволяють компанії «АВК» підтримувати високий 

рівень конкурентоспроможності, швидко реагувати на зміни в споживчих 

уподобаннях і зберігати свою позицію на ринку. 

Отже, підсумовуючи проведене дослідження, можна сказати, що 

ефективність рекламних стратегій є важливою умовою для підвищення 

конкурентоспроможності та забезпечення сталого економічного розвитку 

підприємства. Оцінка ефективності рекламних кампаній дозволяє не лише 

зменшити витрати, але й збільшити доходи компанії, що позитивно впливає на її 

фінансові результати. Врахування сучасних тенденцій у рекламі, таких як 

цифровізація, персоналізація та оптимізація витрат, дозволяє підприємствам 

досягти більшої ефективності в умовах високої конкуренції та швидко 
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змінюваного ринкового середовища. У випадку компанії «АВК» правильно 

розроблені та впроваджені рекламні стратегії допомагають їй не лише зберігати 

конкурентні переваги, а й значно розширювати свою присутність на ринку. 
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