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КАК ПРИВЛЕЧЬ ВНИМАНИЕ К РЕКЛАМЕ?

Реклама является одним из способов продвижения той или иной продукции, 
инструментом воздействия на решение потребителей о покупке. С точки зрения 
масштабов рынка реклама — это не что иное, как борьба за внимание людей.

Проблема привлечения интереса покупателей состоит в том, что огромные 
информационные потоки перегружают мозг человека и потребитель перестает 
воспринимать даже то, что ему должно быть интересно. По данным различных 
исследований, концентрация нашего внимания сократилась с 12 секунд в 2000 г. 
до 8 секунд в настоящее время [1].

Наличие данной проблемы побудило нас провести исследование с целью вы-
явления наиболее эффективных инструментов привлечения внимания к рекламе 
и разработки рекомендаций по их применению. Для более точного результата мы 
провели кабинетные и полевые исследования.

По исследованиям прошлых лет было выявлено, что существуют специаль-
ные способы и техники для удержания внимания потенциальных потребителей. 
Среди них наиболее эффективными являются привлечение к рекламе детей, ис-
пользование определенной цветовой палитры, цепляющих слов, животных, сло-
ганов, известных лиц, динамичных объектов; применение эффекта новизны [2].

Как показывает проведённый компанией Nielsen опрос, наибольшее впечатле-
ние производит реклама, основанная на ситуациях из реальной жизни, её пред-
почитают 44 % респондентов по всему миру. А запоминается лучше всего та ре-
клама, где задействованы знакомые потребителям темы [3].

Наше собственное исследование началось с проведения серии глубинных 
интервью с целью формирования более точного списка вопросов опроса. В них 
приняли участие респонденты 17–19 лет, обучающиеся в различных белорусских 
университетах. Среди опрошенных были студенты специальности «Маркетинг», 
которые считают рекламу источником информации, проявлением креативности 
и средством увеличения продаж. А респонденты, чья специальность не связана 
с рекламой или маркетингом, находят рекламу неинтересной, навязчивой и неес-
тественной.

В опросе приняли участие 109 человек (два человека — моложе 17 лет, 93 че-
ловека — от 18 до 21 года, три человека — от 22 до 28 лет, один человек — от 29 
до 36 лет, 10 человек — от 37 лет и старше). Большинство респондентов являют-
ся студентами или совмещают учебу с работой.

В ходе опроса выяснилось, что потребителя интересует оригинальная, крат-
кая, понятная реклама, включающая в себя информацию о важных свойствах 
товара. Также следует отметить, что больше всего молодежь «цепляет» изобра-
женная еда, поэтому «вкусная картинка» рекламы привлечет практически любо-
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го. Касательно информации, содержащейся в рекламе, не стоит забывать про ее 
объем: если его будет недостаточно, потребитель не захочет купить продукцию, 
но и перегружать рекламу текстом не стоит.

Для достижения наиболее эффективного результата от применения рекламы 
необходимо осуществлять следующие действия: акцентировать внимание на важ-
ных свойствах товара и выгоде от покупки, указывать цену; использовать спокой-
ные, неяркие, нежные тона в оформлении; чаще задействовать рекламный антро-
поморфизм (переносить человеческий образ и его свойства на товар или бренд); 
бросать вызовы покупателям; не использовать в ней детей, знаменитостей и гром-
кие слоганы.
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