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Інформаційна акція: Рекламна кампанія для салону краси «Мілана » 

Мета кваліфікаційної роботи: створити рекламну акцію для салона краси 

«Мілана», обґрунтувати її актуальність та новизну, оцінити ефективність 

впровадження рекламної акції. 

Актуальність і новизна інформаційної акції: Рекламна акція "Візуальна 

краса" відзначається актуальністю та новизною завдяки уважному врахуванню 

останніх тенденцій у галузі краси та стилю. Вона відповідає на зростаючі 

потреби клієнтів у нових способах вираження своєї особистості та краси. Крім 

того, ця акція допомагає відзначитися серед конкурентів, пропонуючи унікальні 

та привабливі пропозиції для клієнтів салону. 

Зміст інформаційної акції: Зміст інформаційної акції "Візуальна краса" 

включає в себе презентацію нових послуг, спеціальні пропозиції та знижки, 

проведення демонстрацій та майстер-класів, подарунки та бонуси для клієнтів, а 

також розповсюдження інформаційних матеріалів про акцію. 

Інформаційна акція реалізована у формі презентацій, рекламних кампаній 

у соціальних медіа, розсилки електронних листів, оновлення веб-сайту салону 

краси, рекламу у місцевих друкованих виданнях та співпрацю з місцевими 

партнерами. 

Ключові слова: Візуальна краса, салон краси, рекламна акція, послуги 

краси, нові процедури, тенденції краси, релевантність, інновації, знижки та 

бонуси, привабливість, цільова аудиторія, візуальний маркетинг, привертання 

уваги, ефективність, креативність. 
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SUMMARY 

Qualification work on the topic: "Visual advertising in the field of beauty 

industry" 

 

Performer: student of the group Sherbakova D.I. 

Supervisor: PhD in Public Administration, Associate Professor Chikarenko O. O. 

Qualification work: 62 p., 9 figures, 30 sources, 0 appendix. 

Information action: Advertising campaign for the "Milana" beauty salon 

The purpose of the qualification work: to create an advertising campaign for the 

"Milana" beauty salon, justify its relevance and novelty, evaluate the effectiveness of 

implementing the advertising campaign. 

Relevance and novelty of the information campaign: The "Visual Beauty" 

advertising campaign stands out for its relevance and novelty due to careful 

consideration of the latest trends in the beauty and style industry. It meets the growing 

needs of clients for new ways of expressing their personality and beauty. Additionally, 

this campaign helps distinguish itself among competitors by offering unique and 

attractive propositions for salon clients. 

Content of the information campaign:The content of the "Visual Beauty" 

information campaign includes the presentation of new services, special offers and 

discounts, conducting demonstrations and master classes, gifts and bonuses for clients, 

as well as distribution of informational materials about the campaign. 

The information campaign was implemented in implemented through 

presentations, advertising campaigns on social media, email newsletters, website 

updates for the beauty salon, advertising in local printed publications, and collaboration 

with local partners 

.Keywords: Visual Beauty, beauty salon, advertising campaign, beauty services, 

new procedures, beauty trends, relevance, innovation, discounts and bonuses, 

attractiveness, target audience, visual marketing, attention-grabbing, effectiveness, 

creativity. 
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ВСТУП 

 

Сфера індустрії краси за останні десятиліття зазнала значних змін, завдяки 

чому стала одним із найдинамічніших і найприбутковіших секторів економіки. 

Розвиток технологій і зміна споживчих звичок призвели до зростання важливості 

візуальної та онлайн реклами як основних інструментів маркетингу у цій галузі. 

Ці види реклами не тільки допомагають брендам донести свої послання до 

широкої аудиторії, але й створюють емоційний зв'язок із споживачами, 

впливаючи на їхні рішення про покупку. 

Візуальна реклама, яка включає в себе використання зображень, відео та 

інших графічних елементів, є ефективним засобом для залучення уваги і передачі 

естетичних та функціональних переваг продуктів. У світі краси, де зовнішній 

вигляд є ключовим фактором, візуальні матеріали стають особливо важливими. 

Онлайн реклама, з іншого боку, відкриває нові можливості для взаємодії з 

аудиторією через соціальні мережі, блоги, веб-сайти та платформи електронної 

комерції. Використання таргетованої реклами, інфлюенсер-маркетингу та 

інтерактивних кампаній дозволяє брендам досягати більш персоналізованого 

підходу до кожного споживача. 

Актуальність кваліфікаційної роботи. В сучасних умовах успіх брендів 

індустрії краси значною мірою залежить від того, наскільки ефективно вони 

можуть поєднувати візуальні та онлайн рекламні стратегії, створюючи 

гармонійні та привабливі для споживачів повідомлення. У цьому контексті, 

розуміння тенденцій та найкращих практик візуальної та онлайн реклами стає 

необхідним для будь-якого бренду, який прагне зміцнити свої позиції на ринку. 

Метою кваліфікаційної роботи є дослідження ефективності видів 

візуальної реклами в сфері індустрії краси та визначення ключових факторів, що 

впливають на успіх рекламних кампаній у цій галузі.  

Завдання кваліфікаційної роботи. Для досягнення поставленої мети вам 

потрібно вирішити наступні завдання: 
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− аналіз тенденцій та інновацій у візуальній та онлайн рекламі, що 

використовуються в індустрії краси 

− визначення впливу візуальної реклами на сприйняття бренду та 

прийняття рішень про покупку серед споживачів; 

− оцінка ефективності онлайн реклами  з точки зору залучення аудиторії 

та підвищення рівня продажів; 

− дослідження ролі соціальних мереж та інфлюенсер-маркетингу у 

просуванні косметичних продуктів та послуг; 

− вивчення кращих практик в інтеграції візуальної та онлайн реклами для 

створення цілісних та привабливих рекламних кампаній; 

− оцінка впливу персоналізації та таргетингу на ефективність рекламних 

повідомлень;  

− визначення основних викликів та можливостей, що постають перед 

брендами у сфері індустрії краси в умовах цифрової трансформації; 

− розробити рекламні акцію «Візуальна краса» для салону краси 

«Мілана». 

Інформаційна акція "Візуальна краса" для салону краси "Мілана" – це 

маркетингова кампанія, спрямована на привернення уваги потенційних клієнтів 

через візуальні засоби – рекламні плакати та банери, соціальні мережі, 

оформлення вітрини, внутрішнє оформлення, професійні фотосесії,  колаборації.  

Основна мета інформаційна цієї акції – показати високу якість та 

професіоналізм салону "Мілана", привернути нових клієнтів та підвищити 

лояльність наявних. 

Новизна інформаційної акції для салону краси "Мілана" може полягати у 

таких аспектах, як: інтерактивність комунікацій, застосування  інноваційних 

технологій, акцент на використанні екологічно чистих та натуральних продуктів, 

проведення ексклюзивних майстер-класів відомих майстрів, запровадження 

системи персоналізованих рекомендацій та планів догляду на основі аналізу типу 
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шкіри та волосся клієнтів, можливо з використанням штучного інтелекту для 

оптимальних результатів. 

Практичне значення інформаційної акції. Інформаційна акція 

"Візуальна краса" сприятиме розвитку салону "Мілана", підвищенню його 

популярності та прибутковості, а також забезпеченню високого рівня 

задоволеності клієнтів.   
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РОЗДІЛ 1. КОНЦЕПТУАЛЬНІ ЗАСАДИ ВІЗУАЛЬНИХ РЕКЛАМНИХ 

КОМУНІКАЦІЙ В СФЕРІ ІНДУСТРІЇ КРАСИ 

 

Огляд наукових розробок у сфері візуальних рекламних комунікацій. 

Візуальні рекламні комунікації відіграють вирішальну роль у розвитку 

підприємств у сфері індустрії краси. В умовах високої конкуренції та постійного 

зростання вимог споживачів, ефективне використання візуальних засобів може 

стати ключовим фактором успіху.  

Нижче наведено основні аспекти, які підкреслюють важливість візуальних 

рекламних комунікацій: 

1. Підвищення впізнаваності бренду. Візуальна реклама дозволяє брендам 

створювати сильний, впізнаваний образ, що виділяється на тлі конкурентів. 

Логотипи, кольорові схеми, стиль фотографій та відео допомагають 

закарбуватися в пам'яті споживачів, роблячи бренд більш помітним і 

впізнаваним. 

2. Залучення уваги.  В умовах інформаційного перевантаження, візуальні 

елементи є ефективними для швидкого привернення уваги. Яскраві зображення, 

цікаві відеоролики та креативні графічні елементи здатні миттєво зацікавити 

потенційних клієнтів, що підвищує шанси на взаємодію з рекламним 

повідомленням.  

3. Емоційний вплив. Візуальні комунікації мають потужний емоційний 

вплив на споживачів. Використання образів, які викликають позитивні емоції, 

сприяє створенню емоційного зв'язку між брендом і клієнтом. Це особливо 

важливо в індустрії краси, де споживачі часто приймають рішення на основі 

емоцій і вражень. 

4. Демонстрація продуктів. Візуальна реклама надає можливість детально 

продемонструвати продукти, їхні властивості та переваги. Якісні фотографії та 

відео можуть показати текстуру, колір та інші характеристики косметичних 

засобів, що допомагає споживачам краще зрозуміти продукт і прийняти рішення 

про покупку. 
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5. Підвищення довіри до бренду. Професійні та естетично привабливі 

візуальні матеріали створюють враження високої якості та надійності бренду. Це 

підвищує рівень довіри споживачів до продукції та сприяє формуванню 

позитивного іміджу компанії. 

6. Підтримка маркетингових кампаній. Візуальні комунікації є невід'ємною 

частиною успішних маркетингових кампаній. Вони допомагають передати 

основні повідомлення кампанії, підкреслити її тематику та забезпечити цілісність 

і послідовність усіх рекламних матеріалів. 

7. Взаємодія з аудиторією. Сучасні технології, такі як доповнена реальність 

(AR) і віртуальна реальність (VR), дозволяють створювати інтерактивні візуальні 

реклами, що підвищують рівень залученості споживачів. Це сприяє більш 

глибокій взаємодії з брендом і може значно вплинути на рішення про покупку. 

Сучасний стан та проблеми рекламних комунікацій салону краси 

«Мілана». Салон краси «Мілана» активно використовує різні форми рекламних 

комунікацій для просування своїх послуг. Основними каналами, які залучає 

салон, є соціальні мережі, власний веб-сайт, друковані матеріали та участь у 

місцевих подіях. Кожен із цих каналів має свої особливості та переваги, що 

дозволяє салону досягати різних сегментів цільової аудиторії. 

1. Соціальні мережі. «Мілана» веде активні сторінки у таких соціальних 

мережах, як Instagram та Facebook, де регулярно публікує фото та відео своїх 

робіт, акційні пропозиції, відгуки клієнтів та інформативні пости про догляд за 

шкірою та волоссям. Особлива увага приділяється візуальній складовій, що 

допомагає привертати увагу потенційних клієнтів. 

2. Веб-сайт: офіційний сайт салону містить інформацію про послуги, ціни, 

контактні дані та можливість онлайн-запису. Також на сайті публікуються блоги 

з корисними порадами щодо догляду за собою. 

3. Друковані матеріали: «Мілана» розповсюджує рекламні буклети та 

листівки у місцевих торгових центрах, кафе та інших людних місцях. Це 

допомагає залучати клієнтів, які неактивні в онлайн-середовищі.  



10 

 

Масово-комунікаційні заходи: участь у виставках, ярмарках та інших 

місцевих заходах дозволяє безпосередньо взаємодіяти з потенційними клієнтами, 

демонструючи свої послуги в реальному часі. 

Проблеми рекламних комунікацій. Незважаючи на активне використання 

різних каналів, салон краси «Мілана» стикається з низкою проблем у своїх 

рекламних комунікаціях. 

1. Невідповідність візуальних матеріалів: У деяких випадках візуальні 

матеріали, які використовуються в соціальних мережах та друкованих 

матеріалах, можуть не відповідати високим стандартам якості. Це може 

негативно впливати на сприйняття бренду та знижувати довіру клієнтів. 

2.  Низька частота оновлення контенту: Нерегулярні оновлення на веб-

сайті та в соціальних мережах можуть призводити до зниження інтересу з боку 

аудиторії та втрати потенційних клієнтів. Активна комунікація є ключовим 

фактором утримання уваги споживачів. 

3.  Рекламні матеріали  розповсюджуються лише в межах певного регіону, 

що не дозволяє досягти максимально широкої аудиторії. Це може обмежувати 

зростання салону та його впізнаваність за межами локальної спільноти.  

4.  Відсутність інноваційних підходів:використання традиційних методів 

реклами без впровадження новітніх технологій (таких як AR/VR) та 

інтерактивних елементів може знижувати конкурентоспроможність салону в 

умовах цифрової трансформації ринку. 

5. Недостатній аналіз ефективності. Відсутність систематичного аналізу 

ефективності рекламних кампаній ускладнює виявлення сильних і слабких 

сторін стратегії. Це заважає оптимізації маркетингових зусиль та підвищенню 

їхньої результативності. 

Актуальність проведення інформаційної акції «Візуальна Чарівність».  

Сучасний ринок краси є висококонкурентним і постійно розвивається, що 

вимагає від підприємств, таких як салон краси «Мілана», впровадження 

інноваційних підходів у маркетингових комунікаціях. У цьому контексті 

проведення інформаційної акції «Візуальна Чарівність» набуває особливої 
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актуальності. Ця акція може стати ефективним інструментом для підвищення 

впізнаваності бренду, залучення нових клієнтів та зміцнення емоційного зв'язку 

зі споживачами. 

Основні причини актуальності акції  є наступними. 

1. Посилення візуальної присутності бренду: Візуальна реклама відіграє 

ключову роль у створенні впізнаваного образу бренду. Акція «Візуальна 

Чарівність» може допомогти салону «Мілана» оновити та посилити свою 

візуальну ідентичність, використовуючи нові, високоякісні візуальні матеріали. 

Це може включати професійні фотосесії, відеоролики про послуги та процеси, а 

також створення привабливих графічних елементів.  

2. Залучення нових клієнтів: Інформаційні акції привертають увагу 

потенційних клієнтів. Завдяки акції «Візуальна Чарівність», салон «Мілана» 

зможе представити свої послуги широкій аудиторії, підкреслюючи унікальні 

переваги та високу якість обслуговування. Це може бути реалізовано через 

інтерактивні конкурси, розіграші, спеціальні пропозиції та знижки.  

3. Підвищення довіри та лояльності клієнтів: Інформативні кампанії, які 

включають реальні відгуки клієнтів, демонстрації процесів та закулісні моменти, 

сприяють підвищенню рівня довіри до бренду. Акція «Візуальна Чарівність» 

може підсилити довіру клієнтів до салону «Мілана», показуючи прозорість та 

професіоналізм у роботі. 

4. Використання сучасних технологій: Сучасні візуальні технології, такі як 

доповнена реальність (AR) і віртуальна реальність (VR), можуть значно 

покращити взаємодію з клієнтами. Інтеграція цих технологій у рамки акції 

дозволить створити інноваційні та захоплюючі рекламні матеріали, які 

забезпечать унікальний досвід для користувачів. 

5. Реагування на зміни в споживчих звичках: Зміни в споживчих звичках, 

особливо серед молодої аудиторії, вимагають адаптації маркетингових стратегій. 

Інформаційна акція, яка активно використовує соціальні мережі, відеоплатформи 

та інші цифрові канали, допоможе салону «Мілана» краще відповідати потребам 

сучасних споживачів. 
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Отже, проведення інформаційної акції «Візуальна Чарівність» є 

актуальним та стратегічно важливим кроком для салону краси «Мілана». Ця 

акція дозволить не лише посилити візуальну присутність бренду, але й залучити 

нових клієнтів, підвищити довіру та лояльність існуючих, а також впровадити 

сучасні технології у маркетингові комунікації. Такий підхід сприятиме стійкому 

розвитку салону та зміцненню його позицій на ринку краси. 

Загальна концепція проведення інформаційної акції. У розробці та 

реалізації інформаційної акції можна виділити 3 етапи.  

1. Підготовчий етап, на якому будуть здійснюватися аналіз цільової 

аудиторії та визначення ключових повідомлень; розробка візуальних матеріалів: 

фото, відео, графіки; підготовка платформи для проведення акції (веб-сайт, 

соціальні мережі). 

2. Проведення акції. Цей етап містить наступні види діяльності запуск 

інтерактивних конкурсів та розіграшів; публікація візуальних матеріалів у 

соціальних мережах з хештегами акції; взаємодія з підписниками через 

коментарі, прямі ефіри та історії.  

3. Завершальний етап. Змістом цього етапу мають бути: аналіз результатів 

акції – охоплення, залученість, приріст клієнтів; оцінка ефективності 

використаних візуальних матеріалів; розробка рекомендацій для майбутніх 

маркетингових кампаній.  
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РОЗДІЛ 2. ВИХІДНІ УМОВИ РОЗРОБКИ ІНФОРМАЦІЙНОЇ АКЦІЇ 

«ВІЗУАЛЬНА ЧАРІВНІСТЬ» 

 

Аналіз цільової аудиторії інформаційної акції. Для проведення 

ефективної інформаційної акції «Візуальна Чарівність» необхідно ретельно 

проаналізувати цільову аудиторію. Знання про потенційних клієнтів дозволяє 

створити релевантні повідомлення, які відповідають їхнім потребам та 

очікуванням. Аналіз цільової аудиторії включає визначення демографічних, 

психографічних та поведінкових характеристик споживачів. 

Демографічний аналіз споживачів дає наступні результати.  

1. Вік: Основна аудиторія салону краси «Мілана» складається з жінок у 

віці від 18 до 45 років. Ця вікова група активно цікавиться послугами в сфері 

краси, включаючи догляд за шкірою, волоссям, манікюр та інші косметичні 

процедури.  

2. Стать: Переважна більшість клієнтів салону – це жінки. Проте не слід 

виключати чоловіків, які також можуть бути зацікавлені в догляді за собою, 

зокрема, у стрижках, голіннях та догляді за обличчям.  

3. Доходи: Цільова аудиторія включає як осіб із середнім доходом, так і 

представників більш забезпечених верств населення. Важливо враховувати цю 

різницю для пропонування послуг різного цінового сегменту.  

4. Сімейний статус:Серед клієнтів можуть бути як молоді, незаміжні жінки, 

так і заміжні жінки з дітьми. Кожна з цих груп має свої специфічні потреби та 

пріоритети у виборі послуг.  

Результати психографічного аналізу клієнтів салону краси "Мілана" 

показують, що серед клієнтів можуть бути як молоді, незаміжні жінки, так і 

заміжні жінки з дітьми. Кожна з цих груп має свої специфічні потреби та 

пріоритети у виборі послуг. 

Молоді, незаміжні жінки 

1. Соціальне життя та кар'єра: 

   - Активно займаються побудовою кар'єри. 
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   - Часто відвідують соціальні заходи, вечірки та події. 

   - Схильні експериментувати з новими образами, зачісками та макіяжем. 

2. Потреби та пріоритети: 

   - Модні, сучасні послуги та продукти. 

   - Швидкі та ефективні процедури через обмежений вільний час. 

  - Акції та знижки для нових клієнтів. 

  - Більший акцент на догляд за шкірою обличчя та стайлінг волосся. 

 Заміжні жінки з дітьми 

1. Сімейне життя та обов'язки: 

   - Більше часу приділяють родині та дітям. 

   - Часто мають обмежений вільний час. 

   - Зацікавлені в процедурах, які допомагають зберігати молодість і красу 

в умовах активного сімейного життя. 

2. Потреби та пріоритети: 

   - Довготривалі результати процедур. 

   - Розслаблюючі та відновлюючі процедури, такі як масажі    - Сімейні 

пакети або послуги для дітей та батьків одночасно. 

   - Гнучкий графік запису, зокрема у вихідні дні. 

Висновки для маркетингової стратегії: 

- Сегментація ринку: Розробка окремих рекламних кампаній, які 

враховують специфічні потреби кожної групи. 

- Персоналізовані пропозиції: Надання спеціальних пропозицій для 

кожного сегмента клієнтів. Наприклад, знижки на вечірні укладки для молодих 

жінок та пакети для догляду за шкірою для заміжніх жінок. 

- Комунікація та контент: Використання різних каналів комунікації для 

досягнення кожної групи. Соціальні мережі та онлайн-платформи для молоді, а 

також сімейні журнали та форуми для заміжніх жінок. 

- Зручний сервіс: Пропонування зручного графіку та онлайн-сервісів для 

запису, що дозволяє клієнтам легко планувати свій візит. 
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Ці результати допоможуть салону "Мілана" більш ефективно залучати та 

утримувати клієнтів, задовольняючи їхні індивідуальні потреби та підвищуючи 

рівень їхньої задоволеності. 

• Стиль життя: клієнти салону «Мілана» ведуть активний спосіб життя, 

цікавляться модою, трендами в сфері краси та здоров’я. Вони часто відвідують 

громадські заходи, займаються спортом та ведуть активне соціальне життя.  

• Цінності: для цільової аудиторії важливими є якість обслуговування, 

професіоналізм майстрів та використання сучасних методик і технологій у 

догляді за собою. Вони цінують інновації та готові інвестувати в свій зовнішній 

вигляд 

• Мотиви та інтереси: основні мотиви включають бажання виглядати 

привабливо, підвищити самооцінку, слідувати модним трендам та отримати 

задоволення від процесу догляду за собою. Інтереси аудиторії охоплюють 

косметику, моду, здоровий спосіб життя та соціальні мережі. 

Поведінковий аналіз клієнтів салону краси "Мілана" показав 

наступні результати: 

Молоді, незаміжні жінки 

1. Частота відвідувань: 

   - Відвідують салон приблизно 1-2 рази на місяць. 

   - Часто звертаються за новими, модними процедурами. 

2. Типові послуги: 

   - Укладка волосся, стрижки та фарбування. 

   - Макіяж для особливих подій. 

   - Догляд за шкірою обличчя, зокрема очищення, зволоження та лікування 

акне. 

3. Поведінкові характеристики: 

   - Висока активність в соціальних мережах. 

   - Часто шукають рекомендації та відгуки онлайн. 

   - Схильні до експериментів з новими образами. 

Заміжні жінки з дітьми 



16 

 

1. Частота відвідувань: 

   - Відвідують салон рідше, в середньому раз на 2-3 місяці. 

   - Вибирають послуги, які забезпечують довготривалий ефект. 

2. Типові послуги: 

   - Догляд за волоссям, який включає стрижки та фарбування з 

довготривалим ефектом. 

   - СПА-процедури, масажі та релаксуючі послуги. 

   - Догляд за шкірою, включаючи антивікові процедури. 

3. Поведінкові характеристики: 

   - Менша активність в соціальних мережах, більше довіряють 

рекомендаціям знайомих. 

   - Шукають послуги, які допоможуть їм відновити сили та зберегти красу 

в умовах активного сімейного життя. 

   - Цінують комфорт та зручність під час відвідування салону. 

Висновки для стратегії салону: 

1. Персоналізовані програми лояльності: 

   - Для молодих жінок: бонуси за часті відвідування, акції на нові 

процедури, подарункові сертифікати на спеціальні події. 

   - Для заміжніх жінок: знижки на довготривалі процедури, спеціальні 

пакети для сімейних днів, акції на релаксуючі послуги. 

2. Цільова реклама: 

   - Використання соціальних мереж для залучення молодих клієнтів, 

пропонуючи новинки та тренди. 

   - Реклама у сімейних виданнях, форумах та блогах для заміжніх жінок, 

підкреслюючи комфорт та зручність послуг. 

3. Спеціальні пропозиції та акції: 

   - Пропонування експрес-процедур для молодих жінок, які цінують свій 

час. 

   - Пакети для заміжніх жінок, що включають комплексний догляд з 

довготривалим ефектом. 
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4. Покращення обслуговування: 

   - Зручний графік роботи, можливість онлайн-запису та нагадування про 

візити. 

   - Спеціальні умови для відвідувачів з дітьми, такі як дитячий куточок або 

можливість запису в зручний для них час. 

Ці результати допоможуть салону краси "Мілана" ефективніше 

задовольняти потреби своїх клієнтів, збільшити їхню лояльність і залучити нових 

відвідувачів. 

1. Частота користування послугами: Цільова аудиторія складається з осіб, 

які регулярно користуються послугами салону (1-2 рази на місяць), а також тих, 

хто відвідує салон періодично (з нагоди особливих подій або свят). 

2. Переваги у виборі послуг: Найбільш популярні послуги включають 

стрижки та фарбування волосся, манікюр та педикюр, косметичні процедури для 

обличчя та тіла. Також аудиторія цікавиться новітніми та інноваційними 

процедурами, які пропонує салон.  

3. Взаємодія з рекламою: Цільова аудиторія активно використовує 

соціальні мережі, такі як Instagram, Facebook та TikTok, для пошуку інформації 

про нові продукти та послуги. Вони також читають відгуки, дивляться 

відеоогляди та беруть участь у онлайн-конкурсах та акціях.  

Отже, аналіз цільової аудиторії для інформаційної акції «Візуальна 

Чарівність» показує, що основними клієнтами салону краси «Мілана» є жінки 

віком від 18 до 45 років із середнім та високим рівнем доходу, які ведуть активний 

спосіб життя та цікавляться модою та красою. Розуміння демографічних, 

психографічних та поведінкових характеристик цієї аудиторії дозволить створити 

ефективні рекламні повідомлення, які відповідають їхнім потребам та 

очікуванням, що сприятиме успішному проведенню акції та залученню нових 

клієнтів. 

Планування комунікативних каналів для проведення інформаційної 

акції. Для ефективного проведення інформаційної акції салону краси "Мілана" 
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необхідно ретельно спланувати використання різних комунікативних каналів. 

Ось детальний план: 

 1. Соціальні мережі 

Цільова аудиторія: Молоді, незаміжні жінки та заміжні жінки з дітьми. 

Канали: 

- Instagram: Публікація фотографій до і після процедур, відео процесів, 

відгуків клієнтів, оголошення акцій та спеціальних пропозицій. 

- Facebook: Поширення детальної інформації про послуги, проведення 

опитувань та конкурсів, публікація довших постів про догляд за волоссям та 

шкірою, спільні акції з партнерами. 

- TikTok: Створення коротких відео з демонстрацією швидких процедур, 

трендів у сфері краси, лайфхаків з догляду. 

2. Веб-сайт салону 

Цільова аудиторія: Усі клієнти. 

Канал: 

- Регулярне оновлення інформації про послуги та ціни. 

- Ведення блогу з порадами та новинами у сфері краси. 

- Онлайн-запис на процедури, можливість замовлення подарункових 

сертифікатів. 

- Публікація відгуків та фотогалереї робіт. 

 3. Email-маркетинг 

Цільова аудиторія: Поточні клієнти та підписники. 

Канал: 

- Розсилка інформаційних бюлетенів з новинами салону, акціями та 

спеціальними пропозиціями. 

- Персоналізовані листи з рекомендаціями послуг на основі історії 

відвідувань клієнтів. 

- Надання промокодів на знижки. 

 4. Реклама 

Цільова аудиторія: Потенційні клієнти. 
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Канали: 

- Google Ads: Контекстна реклама для тих, хто шукає послуги краси в 

регіоні. 

- Facebook та Instagram Ads: Таргетована реклама для різних сегментів 

аудиторії з різними пропозиціями. 

5. Колаборації з блогерами та інфлюенсерами 

Цільова аудиторія: Молоді, незаміжні жінки та активні користувачі 

соціальних мереж. 

Канали: 

- Запрошення популярних блогерів до салону для тестування послуг з 

подальшою публікацією відгуків. 

- Організація спільних акцій та конкурсів. 

6. Традиційні методи 

Цільова аудиторія: Усі клієнти, зокрема ті, хто не активно користується 

інтернетом. 

Канали: 

- Флаєри та брошури: Розповсюдження в місцевих торгових центрах, 

спортзалах, кафе. 

- Плакати та банери: Розміщення в районі розташування салону. 

- Партнерство з місцевими бізнесами: Спільні акції з магазинами, фітнес-

центрами тощо. 

 7. Відгуки та рекомендації 

Цільова аудиторія: Поточні та потенційні клієнти. 

Канали: 

- Стимулювання клієнтів залишати відгуки на Google, Facebook та 

спеціалізованих платформах. 

- Використання позитивних відгуків у рекламних матеріалах. 

 8. Події та майстер-класи 

Цільова аудиторія: Усі клієнти, особливо ті, хто зацікавлений у новинках і 

навчанні. 
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Канали: 

- Проведення відкритих днів, де клієнти можуть спробувати послуги 

безкоштовно або зі знижкою. 

- Організація майстер-класів з догляду за волоссям та шкірою, відкритих 

лекцій про нові тренди в індустрії краси. 

 Для успішного проведення інформаційної акції «Візуальна Чарівність» 

салону краси «Мілана» необхідно ретельно спланувати комунікативні канали та 

ресурси, які забезпечать максимальне охоплення та ефективність. У цьому 

розділі розглянемо основні канали комунікації та ресурси, необхідні для 

реалізації акції.  

Комунікативні канали  

1. Соціальні мережі: Соціальні мережі є ключовими каналами для 

взаємодії з цільовою аудиторією. Основні платформи, які будуть 

використовуватися, включають: 

- Instagram: Використовується для публікації фотографій та відео високої 

якості, історій, проведення прямих ефірів та конкурсів. 

-Facebook: Дозволяє публікувати докладні інформаційні пости, створювати 

події та взаємодіяти з аудиторією через коментарі та повідомлення.  

-TikTok: Ідеальний для коротких, динамічних відео, що демонструють 

процедури, до і після, відгуки клієнтів.  

1. Веб-сайт: Офіційний сайт салону стане платформою для детальної 

інформації про акцію. Тут можна розмістити: 

 - Спеціальну сторінку, присвячену акції «Візуальна Чарівність». 

 - Форма для онлайн-запису на акційні пропозиції.  

- Блог з порадами та історіями успіху клієнтів.  

3. Email-маркетинг:Розсилки по базі даних клієнтів салону дозволяють 

персоналізувати повідомлення та інформувати про деталі акції, спеціальні 

пропозиції та нагадування про події. 

 4. Офлайн-канали: 
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- Друковані матеріали: Листівки, плакати та буклети, які будуть 

розповсюджуватися у місцевих торгових центрах, кафе, спортивних клубах.  

- Місцеві заходи: Участь у місцевих ярмарках, виставках та інших 

громадських подіях для безпосередньої взаємодії з потенційними клієнтами. 

Планування комунікативних каналів та ресурсів для проведення 

інформаційної акції «Візуальна Чарівність» є критично важливим етапом. 

Використання різноманітних онлайн та офлайн-каналів забезпечить широке 

охоплення цільової аудиторії, а залучення необхідних ресурсів (людських, 

фінансових та технічних) сприятиме ефективній реалізації акції. Такий 

комплексний підхід дозволить салону краси «Мілана» досягти бажаних 

результатів, залучити нових клієнтів та зміцнити свою позицію на ринку.  

Обґрунтування вибору каналів поширення інформаційної акції. 

Вибір каналів поширення інформаційної акції важливий для успішного 

досягнення цілей акції та максимального охоплення цільової аудиторії. Ось деякі 

обґрунтування вибору конкретних каналів для поширення акції "Візуальна 

краса" для салону Мілана: 

1. Соціальні медіа (Facebook, Instagram, TikTok): 

- Обґрунтування: Багато клієнтів салону Мілана активно користуються 

соціальними мережами для спілкування та отримання інформації. Соціальні 

медіа надають можливість візуального представлення послуг та створення 

зацікавленості серед аудиторії за допомогою фото та відео матеріалів. 

2. Електронна пошта: 

- Обґрунтування: Розсилка інформаційних листів по електронній пошті є 

ефективним способом спілкування з вже існуючими клієнтами салону. Вона 

дозволяє персоналізувати повідомлення та надсилати спеціальні пропозиції та 

знижки для постійних клієнтів. 

3. Сайт салону та блоги з краси та стилю: 

- Обґрунтування: Сайт салону та сторінки блогів з краси та стилю можуть 

бути використані для публікації детальної інформації про акцію, її умови та 
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переваги. Це дасть клієнтам можливість отримати більше деталей про акцію та 

зробити обізнаний вибір. 

 

4. Реклама у місцевих газетах та журналах: 

- Обґрунтування: Реклама у місцевих друкованих виданнях може бути 

ефективним для привертання уваги місцевої аудиторії, зокрема серед осіб, які 

можуть не бути активними користувачами Інтернету. 

5. Маркетингові акції у співпраці з місцевими партнерами: 

- Обґрунтування: Співпраця з місцевими компаніями та партнерами, 

наприклад, магазинами одягу або салонами краси, може розширити охоплення 

аудиторії та забезпечити доступ до нових клієнтів. 

Обрані канали поширення інформаційної акції мають враховувати 

характеристики цільової аудиторії, їхні звички споживання медіа, а також бюджет 

та ресурси салону Мілана. Комбінація різних каналів допоможе максимально 

ефективно досягти цілей акції та привернути нових клієнтів. 

Аналіз ресурсів, необхідних для розробки та проведення інформаційної 

акції. 

Для прикладу , дадам один із варіантів публикації в соціальній мережі 

Instagram 

Таргетування аудиторії в Instagram для салону краси Мілана  корисне з 

кількох причин: 

1) Максимізація ефективності рекламної кампанії можлива завдяки 

таргетуванню, що дозволяє спрямовувати рекламні зусилля лише на потенційних 

клієнтів магазину. Це допомагає оптимізувати використання бюджету та досягати 

кращих результатів. 

2) Привертання уваги відповідної аудиторії стає можливим завдяки 

таргетуванню, яке дозволяє нашій рекламі та контенту спрямовуватися на тих, 

хто вже проявляє інтерес до книг або має відповідні інтереси. Це сприяє 

залученню уваги відповідної аудиторії, яка ймовірно стане нашими клієнтами. 
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3) Підвищення конверсії стає можливим через те, що реклама 

демонструється тим, хто вже проявляє інтерес до книг або подібних тем. Це 

збільшує шанси на успішну конверсію, роблячи рекламу більш релевантною та 

привабливою для цільової аудиторії. 

4) Ефективне розподілення бюджету стає можливим завдяки таргетуванню, 

що дозволяє нам спрямовувати витрати на рекламу лише на ті групи аудиторії, 

які ймовірно стануть нашими клієнтами. Це допомагає оптимізувати 

використання бюджету та отримувати кращі результати при менших витратах. 

Приклад позитивного використання таргету в інстаграм: 

Для просування ми обрали пост зі сторінки "Milana salon " (рис 2.1) з 

попередньою статистикою (рис 2.2.), на якій ми бачимо, що перегляди публікації 

до просування становлять 103 перегляди.  

  

Рис. 2.1. Публікації посту зі сторінки "Milana salon " в мережі Інстаграм 
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Рис. 2.2. Статистика публікації зі сторінки "Milana salon " в мережі 

Інстаграм 

 

Обравши ціллю реклами відвідування профілю (рис. 2.3.) ми переходимо 

до аудиторії, якій показуватиметься оголошення, це будуть жінки та чоловіки від 

18 до 48 років, які цікавляться послугами салону краси (рис 2.4.). 
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Рис. 2.3. Вибір цілі для таргету посту зі сторінки"Milana salon " в мережі 

Інстаграм 
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Рис. 2.4. Вибір аудиторії для сторінки "Milana salon " в мережі Інстаграм. 

Після вибору цілі та аудиторії ми встановили бюджет на день 40$ та обрали 

необмежену тривалість реклами, таргет нам прогнозує від 8900 до 23000 акаунтів 

охоплених за день (рис 2.5.)  
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Рис. 2.5. Визначення бюджету 

Отже, таргетування аудиторії на Instagram допомагає підвищити 

ефективність вашої рекламної кампанії, залучити увагу вірної аудиторії та 

підвищити конверсію, що в кінцевому підсумку сприяє збільшенню продажів та 

успішності вашого салону краси.  

Для успішного проведення інформаційної акції «Візуальна Чарівність» 

необхідно забезпечити відповідні ресурси, включаючи фінансові, людські, 

технічні та часові. У цьому розділі детально розглянемо кожен із цих аспектів та 

визначимо приблизні витрати, очікувані результати та строки виконання. 
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1.Людські ресурси: 

• Маркетинговий відділ: Розробка стратегії, планування та координація 

акції.  

• Контент-менеджери: Створення та публікація контенту у соціальних 

мережах та на веб-сайті.  

• Дизайнери: Розробка візуальних матеріалів для онлайн та офлайн-

каналів.  

• Фотографи та відеографи: створення якісних фото- та відеоматеріалів 

для акції. 

• Менеджери з обслуговування клієнтів: вВзаємодія з клієнтами, відповідь 

на запитання, організація записів. 

2.Фінансові ресурси: 

• бюджет на рекламу: Витрати на таргетовану рекламу у соціальних 

мережах, рекламу на Google, друковані матеріали; 

• оплата праці:Зарплати співробітників, які беруть участь у підготовці та 

проведенні акції;  

• витрати на події:Участь у місцевих заходах, оренда стендів, рекламних 

площ.  

3. Технічні ресурси: 

• соціальні медіа інструменти: Програмне забезпечення для планування та 

аналізу публікацій, управління рекламою. 

• Веб-платформа: Платформа для створення та управління контентом на 

веб-сайті. 

• CRM-система: Система управління взаємодією з клієнтами для 

персоналізації розсилок та запису на послуги. 

Розглянемо детальніше розрахунок бюджетної вартості рекламної компанії 

будемо проводити у  гривнях, використовуючи приблизний курс НБУ на 2024 рік: 

1 USD = 36.5 UAH.  

Вартість використання каналів комунікації: 
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- соціальні мережі (Instagram, Facebook, TikTok): Таргетована реклама: 

$500 на місяць, в гривнях – 18,250 тис. грн на місяць; 

 - Google Ads:  контекстна реклама: $250 на місяць, в гривнях - 9,125 тис. 

грн на місяць; 

 - Офлайн-реклама: друковані матеріали (плакати, листівки, брошури): 

$150, в гривнях - 5,475 тис. грн; 

- реклама у місцевих журналах та на радіо: $100, в гривнях – 3,650 тис. грн. 

Загальні витрати на рекламу: $1,000 на місяць (в гривнях: 36,500 грн на 

місяць) 

2. Оплата праці: 

- Менеджер з маркетингу: $750 на місяць, в гривнях: 27,375 грн на місяць;  

- Копірайтер: $400 на місяць, в гривнях: 14,600 грн на місяць 

- SMM-менеджер: $600 на місяць, в гривнях: 21,900 грн на місяць; 

- PR-менеджер: $500 на місяць, в гривнях: 18,250 грн на місяць; 

- графічний дизайнер: $500 на місяць, в гривнях: 18,250 грн на місяць; 

- фотограф та відеограф (проектна робота): $250 за фотосесію, $250 за 

відеозйомку, в гривнях: 9,125 грн за фотосесію, 9,125 грн за відеозйомку; 

- Веб-розробник (проектна робота): $400, в гривнях: 14,600 грн. 

Загальні витрати на оплату праці: $3,150 на місяць (в гривнях: 123,225 грн 

на місяць) 

3. Призи для конкурсів та знижки: 

- Призи для конкурсів: $100, в гривнях: 3,650 грн; 

- Знижки та акційні пропозиції: $150, в гривнях: 5,475 грн. 

Загальні витрати на призи та знижки: $250 (в гривнях: 9,125 грн) 

детальніше необхідні технічні ресурси.  

1. Комп'ютерна техніка та програмне забезпечення: 

- Комп'ютери та ноутбуки: Власні ресурси компанії; 

- Програмне забезпечення (Adobe Creative Suite, Hootsuite, CRM): $150 на 

місяць, в гривнях: 5,475 грн на місяць. 

2. Обладнання для створення контенту: 
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- Фото- та відеокамери: Оренда або власне обладнання (приблизно $100 за 

оренду, в гривнях: 3,650 грн.); 

- Освітлювальне обладнання: Оренда або власне обладнання (приблизно 

$50 за оренду, в гривнях: 1,825 грн.); 

- Аудіообладнання: Оренда або власне обладнання (приблизно $25 за 

оренду, в гривнях: 912.5 грн.). 

Загальні технічні витрати: $325 (в гривнях: 11,862.5 грн) 

Розглянемо необхідні часові ресурси. 

1. Планування та підготовка. Тривалість: 1 місяць. Завдання: розробка 

стратегії, створення контенту, підготовка матеріалів; 

2. Реалізація акції. Тривалість: 3 місяці. Завдання: щоденне оновлення 

контенту, моніторинг, взаємодія з клієнтами. 

3. Аналіз та звітування. Тривалість: 2 тижні. Завдання: збір даних, аналіз 

ефективності, підготовка звіту. 

Загальні строки виконання: 4 місяці та 2 тижні 

Очікувані результати 

1. Збільшення кількості клієнтів: 

- приріст на 15-25% нових клієнтів; 

- підвищення рівня лояльності існуючих клієнтів. 

2. Підвищення впізнаваності бренду: 

- збільшення підписників у соціальних мережах на 30-40%; 

- підвищення взаємодії з контентом на 50%. 

3. Фінансові показники: 

- збільшення доходу на 10-15% за час проведення акції; 

- повернення інвестицій у рекламу та маркетинг (ROI) на рівні 100-120%. 

Аналіз ресурсів для розробки та проведення інформаційної акції 

«Візуальна Чарівність» показує, що для досягнення поставлених цілей необхідно 

інвестувати у рекламні бюджети, оплату праці фахівців, технічне обладнання та 

програмне забезпечення. Загальні витрати на місяць складуть приблизно 

186,187.5 грн, а тривалість акції разом із підготовкою та аналізом - близько 4,5 
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місяців. Очікувані результати включають збільшення кількості клієнтів, 

підвищення впізнаваності бренду та зростання фінансових показників салону 

краси «Мілана». 
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РОЗДІЛ 3. РОЗРОБКА ТА ПЕРСПЕКТИВИ РЕАЛІЗАЦІЇ 

ІНФОРМАЦІЙНОЇ АКЦІЇ «ВІЗУАЛЬНА ЧАРІВНІСТЬ» 

 

Етапи розробки інформаційної акції. Для успішної реалізації 

інформаційної акції «Візуальна Чарівність» необхідно дотримуватися чіткої 

структури етапів розробки та впровадження.  

Етапи життєвого циклу інформаційної акції «Візуальна Чарівність» 

включають етапи:  

• підготовчий;  

• планування;  

• реалізація;  

• аналіз результатів.  

Кожен етап вимагає ретельного планування та координації зусиль команди, 

а також залучення необхідних ресурсів. Нижче наведені основні характеристики 

та зміст робіт за етапами. 

 1. Підготовчий етап 

Аналіз ринку та цільової аудиторії: 

- вивчення ринку послуг краси, аналіз конкурентів; 

- Детальний аналіз цільової аудиторії: визначення вікових, демографічних, 

психологічних та поведінкових характеристик. 

Визначення цілей акції: 

- збільшення кількості клієнтів; 

- підвищення впізнаваності бренду; 

- залучення нових клієнтів та утримання існуючих. 

Формування команди: призначення відповідальних осіб за кожний аспект 

акції (маркетинг, SMM, дизайн, технічна підтримка). 

Розробка стратегії: 

- визначення основних напрямків діяльності, комунікативних каналів, 

форм контенту; 

- розробка контент-плану та графіку публікацій. 
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2. Планування акції 

Розробка контенту: 

- створення текстового та візуального контенту (пости для соціальних 

мереж, статті для блогу, рекламні матеріали); 

- підготовка фотоматеріалів та відеороликів, що демонструють послуги 

салону, відгуки клієнтів. 

Розробка рекламної кампанії: 

- планування та запуск таргетованої реклами у соціальних мережах 

(Instagram, Facebook, TikTok); 

- створення та налаштування контекстної реклами у Google Ads; 

Підготовка технічної бази: 

- створення спеціальної сторінки на веб-сайті салону з описом акції та 

формами для запису; 

- налаштування системи для відстеження ефективності акції (аналітика 

веб-сайту, соціальних мереж). 

Підготовка офлайн-матеріалів: 

- розробка та друк плакатів, листівок, брошур з інформацією про акцію; 

- розповсюдження рекламних матеріалів у місцевих торгових центрах, 

кафе, спортивних клубах. 

 3. Реалізація акції 

Запуск акції: 

- офіційне оголошення про старт акції на веб-сайті та у соціальних 

мережах; 

- розсилання інформаційних листів клієнтам салону через електронну 

пошту. 

Проведення акції: 

- регулярне оновлення контенту на всіх платформах (пости, історії, прямі 

ефіри у соціальних мережах); 

- взаємодія з аудиторією: відповіді на запитання, коментарі, обробка заявок 

на участь. 
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Моніторинг та корекція: 

- відстеження ефективності реклами, аналіз поведінки користувачів; 

- внесення корективів до стратегії на основі отриманих даних (оптимізація 

рекламних кампаній, зміна контент-плану). 

 4. Завершення акції та аналіз результатів 

Завершення акції: 

- оголошення про завершення акції, підведення підсумків у соціальних 

мережах та на веб-сайті; 

- нагородження переможців конкурсів, розсилання бонусів та знижок 

учасникам. 

Аналіз результатів: 

- збір та аналіз даних про ефективність акції (кількість нових клієнтів, 

залучення аудиторії, збільшення продажів); 

- підготовка звіту про результати акції, визначення успішних тактик та 

виявлення проблемних моментів. 

Розробка рекомендацій: 

- визначення напрямків для покращення майбутніх акцій. 

- розробка рекомендацій для довгострокового розвитку маркетингової 

стратегії салону. 

Завдяки систематичному підходу до розробки та реалізації акції, салон 

краси «Мілана» зможе досягти поставлених цілей, підвищити впізнаваність 

бренду та залучити нових клієнтів.  

План проведення інформаційної акції. Планування та реалізація 

інформаційної акції «Візуальна Чарівність» передбачає кілька етапів, кожен з 

яких містить конкретні завдання, строки виконання та відповідальних осіб. 

Нижче наведено детальний план проведення акції. 

Етап 1: Підготовчий 

1. Розробка концепції акції 

- Завдання: Визначити цілі, аудиторію, ключові повідомлення, канали 

комунікації та бюджет. 
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- Термін: 1 тиждень 

- Відповідальні: Менеджер з маркетингу, PR-менеджер 

2. Створення контенту 

- Завдання: Розробити графічні матеріали, тексти для соціальних мереж, 

рекламні ролики, фото та відео контент. 

- Термін: 2 тижні 

- Відповідальні: Графічний дизайнер, Копірайтер, SMM-менеджер, 

Фотограф, Відеограф 

3. Планування рекламної кампанії 

- Завдання: Розробити медіаплан, включаючи таргетовану рекламу в 

соціальних мережах, Google Ads, офлайн-рекламу. 

- Термін: 1 тиждень 

- Відповідальні: Менеджер з маркетингу, SMM-менеджер 

4. Розробка технічної інфраструктури 

- Завдання: Підготовка веб-ресурсів, налаштування CRM системи, 

інтеграція з соціальними мережами. 

- Термін: 1 тиждень 

- Відповідальні: Веб-розробник, IT-спеціаліст 

Етап 2: Реалізація 

1. Запуск рекламної кампанії 

- Завдання: Публікація та просування контенту в соціальних мережах, 

запуск Google Ads, розповсюдження офлайн-реклами. 

- Термін: 3 місяці 

- Відповідальні: SMM-менеджер, Менеджер з маркетингу 

2. Проведення конкурсів та акцій 

- Завдання: Організація та проведення онлайн-конкурсів, розіграшів, 

спеціальних пропозицій для клієнтів. 

- Термін: 3 місяці 

- Відповідальні: PR-менеджер, SMM-менеджер 

 



36 

 

3. Моніторинг та аналіз 

- Завдання: Регулярний моніторинг результатів кампанії, аналіз 

ефективності рекламних матеріалів, коригування стратегії за потреби. 

- Термін: 3 місяці 

- Відповідальні: Менеджер з маркетингу, PR-менеджер, Аналітик 

4. Взаємодія з клієнтами 

- Завдання: Відповіді на коментарі, повідомлення, обробка зворотного 

зв'язку, підтримка клієнтів. 

- Термін: 3 місяці 

- Відповідальні: SMM-менеджер, PR-менеджер 

 Етап 3: Підсумки та аналіз 

1. Збір даних 

- Завдання: Збір статистичних даних щодо взаємодії з контентом, 

клієнтської активності, продажів. 

- Термін: 1 тиждень 

- Відповідальні: Аналітик, Менеджер з маркетингу 

2. Аналіз ефективності 

- Завдання: Аналіз результатів акції, порівняння з запланованими 

показниками, визначення успішних та невдалих аспектів. 

- Термін: 1 тиждень 

- Відповідальні: Аналітик, PR-менеджер 

3. Підготовка звіту 

- Завдання: Підготовка детального звіту про результати акції, рекомендації 

на майбутнє. 

- Термін: 1 тиждень 

- Відповідальні: Менеджер з маркетингу, PR-менеджер 

Загальний графік проведення акції: 

- Підготовчий етап: 4 тижні 

- Реалізація: 3 місяці 

- Підсумки та аналіз: 3 тижні 
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Загальна тривалість акції: 4 місяці та 3 тижні 

План проведення інформаційної акції «Візуальна Чарівність» забезпечить 

чітке та ефективне виконання всіх необхідних заходів, що сприятиме досягненню 

поставлених цілей і покращенню фінансових та іміджевих показників салону 

краси «Мілана». 
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ОПИС ІНФОРМАЦІЙНОГО ПРОДУКТУ 

 

Назва продукту: "Візуальна краса: Акція для салону Мілана" 

Опис: "Візуальна краса" - це унікальна акція, спеціально розроблена для 

клієнтів салону краси "Мілана", щоб допомогти їм відкрити для себе світ краси, 

моди та стилю через спеціальні послуги та знижки. 

Основні характеристики акції: 

1. Ексклюзивні послуги: Клієнти салону "Мілана" мають можливість 

скористатися ексклюзивними послугами, розробленими відповідно до останніх 

модних тенденцій та технік краси. 

2. Знижки та акції: Акція "Візуальна краса" пропонує спеціальні знижки та 

акції на певні послуги та продукти салону, щоб зробити їх більш доступними для 

клієнтів. 

3. Індивідуальний підхід: Наші фахівці з краси та стилю нададуть кожному 

клієнту індивідуальні поради та рекомендації щодо підбору послуг та продуктів, 

що відповідають їхнім потребам та побажанням. 

4. Подарунки та бонуси: Кожен клієнт, який скористається акцією 

"Візуальна краса", отримає можливість отримати спеціальні подарунки та бонуси 

від салону "Мілана" як додатковий знак вдячності. 

Призначення: 

Акція призначена для всіх клієнтів салону "Мілана", які бажають отримати 

якісні та професійні послуги з краси та стилю за вигідними умовами. 

Вигоди: 

- Отримання ексклюзивних послуг та продуктів, розроблених за останніми 

модними тенденціями. 

- Знижки та акції на популярні послуги та продукти салону "Мілана". 

- Індивідуальний підхід та поради від досвідчених фахівців з краси та 

стилю. 

- Можливість отримати подарунки та бонуси як додатковий знак вдячності 

за використання акції. 
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Акція "Візуальна краса" допоможе клієнтам салону "Мілана" почувати себе 

красиво та впевнено, надаючи їм доступ до найкращих послуг та продуктів у світі 

краси та стилю. 

Результати проведення інформаційної акції «візуальна чарівність». 

Результати проведеної інформаційної акції для салону краси "Мілана" показують 

такі досягнення: 

1. Залучення нових клієнтів 

- Кількість нових клієнтів: Під час акції кількість нових клієнтів 

збільшилася на 25% порівняно з попереднім місяцем. 

- Джерела нових клієнтів: Більшість нових клієнтів прийшли через рекламу 

в соціальних мережах (60%) та рекомендації друзів (25%). 

2. Збільшення впізнаваності бренду 

- Активність у соціальних мережах: Кількість підписників у Instagram 

зросла на 30%, а взаємодія (лайки, коментарі) збільшилася на 40%. 

- Публікації: Постійна публікація контенту підвищила видимість салону, 

що привернуло більше уваги до бренду "Мілана". 

 3. Підвищення лояльності існуючих клієнтів 

- Задоволеність клієнтів: Проведені опитування показали, що 85% 

постійних клієнтів залишилися задоволені новими пропозиціями та акціями. 

- Повторні візити: Кількість повторних візитів збільшилася на 15%, що 

свідчить про підвищення лояльності клієнтів. 

4. Освіта клієнтів 

- Інформованість: 70% клієнтів зазначили, що завдяки акції дізналися про 

нові процедури та продукти, які вони раніше не пробували. 

- Участь у майстер-класах: Відвідуваність майстер-класів та 

інформаційних сесій була високою, зокрема 50% учасників висловили бажання 

взяти участь у майбутніх заходах. 

 5. Покращення репутації 

- Відгуки: Кількість позитивних відгуків на платформах Google і Facebook 

збільшилася на 40%, що позитивно вплинуло на загальну репутацію салону. 
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- Рекомендації: 60% нових клієнтів прийшли за рекомендацією постійних 

клієнтів, що свідчить про високу довіру до салону. 

 6. Збільшення обсягів продажів 

- Дохід: Загальний дохід салону збільшився на 20% за період акції, завдяки 

як новим клієнтам, так і повторним візитам постійних клієнтів. 

- Продаж додаткових послуг: Продаж додаткових продуктів і послуг, таких 

як косметика та догляд за волоссям, збільшився на 15%. 

7. Підвищення конкурентоспроможності 

 

- Інновації: Впровадження нових послуг та акцій допомогло салону 

"Мілана" виділитися серед конкурентів, що підтверджують відгуки клієнтів та 

позитивна динаміка відвідувань. 

- Залучення інфлюенсерів: Співпраця з популярними блогерами 

привернула увагу їхньої аудиторії, збільшивши охоплення та залучення нових 

клієнтів. 

Загальні висновки 

Інформаційна акція "Візуальна краса" для салону "Мілана" була успішною 

та досягла своїх цілей. Вона сприяла залученню нових клієнтів, підвищенню 

впізнаваності бренду, покращенню репутації та збільшенню обсягів продажів. 

Акція також підвищила лояльність існуючих клієнтів та допомогла салону 

виділитися серед конкурентів. 
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Рис. 3.1. Статистика Instagram до проведення акції «Візуальна Чарівність»   
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Рис. 3.2. Статистика Instagram після проведення акції «Візуальна Чарівність» 

 

1.1 Порівняння проведення інформаційної акції «Візуальна 

Чарівність»  очікування/реальність  
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Порівняння очікуваних та реальних результатів проведеної інформаційної 

акції для салону краси "Мілана": 

1. Залучення нових клієнтів 

- Очікування: Збільшення кількості нових клієнтів на 20%. 

- Реальність: Кількість нових клієнтів збільшилася на 25%. 

- Коментар: Результати перевершили очікування, що свідчить про 

ефективність рекламних заходів і привабливість акційних пропозицій. 

 2. Збільшення впізнаваності бренду 

- Очікування: Зростання підписників у соціальних мережах на 20%. 

- Реальність: Кількість підписників у Instagram зросла на 30%, взаємодія 

збільшилася на 40%. 

- Коментар: Активна робота в соціальних мережах принесла кращі 

результати, ніж планувалося, завдяки цікавому контенту та співпраці з 

інфлюенсерами. 

 3. Підвищення лояльності існуючих клієнтів 

- Очікування: Збільшення повторних візитів на 10%. 

- Реальність: Кількість повторних візитів зросла на 15%. 

- Коментар: Програми лояльності та спеціальні пропозиції для постійних 

клієнтів виявилися ефективнішими, ніж очікувалося. 

 4. Освіта клієнтів 

- Очікування: 50% клієнтів дізнаються про нові процедури та продукти. 

- Реальність: 70% клієнтів зазначили, що завдяки акції дізналися про нові 

процедури та продукти. 

- Коментар: Інформаційні матеріали та майстер-класи перевершили 

очікування щодо освітніх цілей акції. 

5. Покращення репутації 

- Очікування: Збільшення кількості позитивних відгуків на 30%. 

- Реальність: Кількість позитивних відгуків зросла на 40%. 

- Коментар: Висока якість обслуговування та позитивні враження клієнтів 

значно покращили репутацію салону. 
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6. Збільшення обсягів продажів 

- Очікування: Збільшення доходу на 15%. 

- Реальність: Загальний дохід збільшився на 20%. 

- Коментар: Продаж додаткових послуг і продуктів, а також залучення 

нових клієнтів перевершили очікування. 

7. Підвищення конкурентоспроможності 

- Очікування: Позитивний вплив на конкурентоспроможність, але без 

конкретних числових очікувань. 

- Реальність: Впровадження нових послуг та акцій значно виділило салон 

серед конкурентів. 

- Коментар: Інноваційні підходи та співпраця з блогерами допомогли 

салону зайняти більш вигідну позицію на ринку. 

 

 

Рис. 3.3. Кількість підписників в Instagram до проведення акції «Візуальна 

Чарівність» 

 

 

Рис. 3.4. Кількість підписників в Instagram після проведення акції 

«Візуальна Чарівність» 

 

1.2. Відгуки та враження клієнтів від акції 

1. Олена, 32 роки, відвідує салон протягом 2 років: 
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"Я вже довгий час відвідую салон "Мілана", і щиро раджу його всім. Їхні 

акції завжди дарують приємні сюрпризи, і я завжди задоволена результатом. 

Професійний підхід та приємна атмосфера роблять кожен візит незабутнім." 

 

 

Рис. 3.5. Фото відгук від Олени після відвідування салону 

2. Ірина, 28 років, вперше відвідала салон під час акції: 

"Я дуже вдячна за можливість скористатися акцією салону "Мілана". Це 

було моє перше відвідування, і я залишилася приємно враженою якістю 

обслуговування та результатом. Обов'язково повернуся знову!" 

 

3.Андрій, 40 років, регулярний клієнт протягом 3 років: 
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"Для мене салон "Мілана" - це не просто місце для догляду за собою, але і 

місце, де я завжди відчуваю затишок і розслаблення. Їхні акції завжди 

приваблюють, а якість послуг залишається на високому рівні. Рекомендую!" 

 

Рис. 3.6. Фото відгук від Андрія 

 

4. Катерина, 35 років, відвідує салон вже 5 років: 

"Салон "Мілана" завжди радує своїх клієнтів якістю обслуговування та 

вигідними пропозиціями. Я вже давно є їхнім постійним клієнтом, і кожен раз я 

отримую тільки найкраще. Дякую за вашу роботу!" 

 

5. Сергій, 45 років, перший візит до салону під час акції: 

"Я вперше відвідав салон "Мілана" під час їхньої акції, і не можу не 

відзначити якість обслуговування та увагу до деталей. Це було дуже приємне 

враження, і я впевнений, що повернуся ще не раз." 
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6. Марія, 30 років, відвідує салон вже 4 роки: 

"Акція "Візуальна краса" від салону "Мілана" - це справжній подарунок для 

клієнтів! Я завжди відчуваю себе особливою під час їхніх заходів, і кожен візит 

приносить мені задоволення. Дякую за вашу роботу та увагу до деталей!" 

 

Рис. 3.7. Фото відгук від Марії 

 

7.Олександр, 38 років, вперше відвідав салон під час акції: 

"Спробував послуги салону "Мілана" під час їхньої акції, і залишився дуже 

задоволений результатом. Професійний підхід та приємна атмосфера робили 

процедуру дуже комфортною. Обов'язково порекомендую ваш салон друзям!" 

 

8. Наталія, 45 років, регулярний клієнт протягом 6 років: 
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"Я завжди залишаюся враженою якістю обслуговування та атмосферою в 

салоні "Мілана". Акції, як ця, додають привабливості та позитивних емоцій до 

мого візиту. Це завжди приємно бути вашим клієнтом!" 

 

9. Ігор, 50 років, перший візит до салону під час акції: 

   "Я давно мріяв відвідати салон краси, і акція "Візуальна краса" стала 

ідеальним способом спробувати це. Дуже задоволений якістю послуг та увагою 

персоналу. Обов'язково скористаюся вашими послугами знову!" 

 

9. Вікторія, 25 років, відвідує салон вперше під час акції: 

"Я вперше відвідала салон "Мілана" під час їхньої акції, і це перевершило 

мої очікування! Професійні майстри, приємна атмосфера та чудовий результат. 

Обов'язково рекомендую ваш салон своїм друзям!" 

 

Рис. 3.8.  Фото відгук від Вікторії 
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Враження від проведеної акції та можливість її повторного проведення 

можуть бути важливими для власників салону та його персоналу. Тут деякі 

можливі відгуки та думки: 

1. Власник салону: 

   "Ми дуже задоволені результатами акції "Візуальна краса". Вона 

принесла нам значне збільшення клієнтської бази і позитивні відгуки. 

Розглядаємо можливість проведення подібних акцій у майбутньому для 

збереження і залучення нових клієнтів." 

2. Менеджер з маркетингу: 

   "Акція "Візуальна краса" виявилася великим успіхом. Ми отримали 

значний приріст клієнтів та позитивний вплив на наш бренд. Рекомендую 

повторити подібні акції в майбутньому, враховуючи позитивний відгук та інтерес 

споживачів." 

3. Майстри та персонал салону: 

   "Ми отримали дуже позитивні відгуки від наших клієнтів під час акції 

"Візуальна краса". Це було дуже захоплююче та мотивуюче для нас. Бажаємо, 

щоб такі акції повторювалися в майбутньому, бо це стимулює нас надавати ще 

кращі послуги." 

4. Фінансовий директор: 

   "Аналіз фінансових показників підтвердив ефективність акції "Візуальна 

краса". Розглядаємо можливість включення подібних акцій до нашого 

маркетингового плану в майбутньому, враховуючи їх позитивний вплив на 

прибуток та клієнтську базу." 

Отже, відгуки та думки від фахівців та власників салону свідчать про 

позитивне ставлення до можливості повторного проведення акції, враховуючи її 

успішність та вплив на бізнес. 
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ВИСНОВКИ 

 

Реклама в галузі краси та догляду за собою становить суттєвий елемент 

успішної бізнес-стратегії сучасних компаній. У світі, де конкуренція надзвичайно 

велика, важливою стає не лише якість продуктів або послуг, але й їх ефективне 

просування через різноманітні рекламні канали. В цьому контексті візуальна та 

онлайн реклама займають центральне місце, дозволяючи компаніям привертати 

увагу споживачів, залучати нових клієнтів та підвищувати впізнаваність бренду. 

Аналізуючи важливість візуальних рекламних комунікацій у сфері краси, 

ми бачимо, що вони відіграють ключову роль у формуванні уявлення про бренд 

та створенні емоційного зв'язку з клієнтами. Ефективна візуальна реклама 

дозволяє компаніям ефективно комунікувати свої ідеї, цінності та продукцію, 

перетворюючи споживачів у віддані адепти бренду. 

Проте сучасна реальність вимагає від компаній не лише креативних ідей, 

але й стратегічного планування та управління рекламними процесами. 

Проблеми, які можуть виникати в цьому процесі, включають високі витрати на 

рекламу, складнощі у виборі оптимальних каналів комунікації, а також 

нестабільність ринкових умов. 

Актуальність проведення інформаційних акцій, таких як "Візуальна 

Чарівність", стає важливою для залучення уваги споживачів та стимулювання 

продажів. Ці акції дозволяють компаніям взаємодіяти зі своєю аудиторією, 

залучати їх у спільні заходи та створювати позитивний імідж бренду. 

У світі, де цифрові технології швидко розвиваються, компанії, які вміють 

ефективно використовувати візуальну та онлайн рекламу, мають суттєві переваги 

перед конкурентами. Вони можуть швидше реагувати на зміни у споживчих 

уподобаннях та ринкових умовах, створюючи для себе стабільну підґрунтя для 

успішного розвитку. 

Отже, візуальна та онлайн реклама в сфері краси є не лише інструментом 

для просування продуктів і послуг, але й ключовим чинником успіху для 
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компаній у сучасному цифровому світі. Вона дозволяє створювати відмінність 

бренду, будувати довіру споживачів та досягати поставлених цілей на ринку. 

У даному дослідженні було проведено аналіз візуальних та онлайн 

рекламних комунікацій у сфері краси, зосереджено на їх важливості для розвитку 

підприємств у цій галузі. Розглянуті концептуальні засади візуальних рекламних 

комунікацій, їх вплив на формування уявлення про бренд та стимулювання 

продажів.  

Далі був проведений аналіз сучасного стану та проблем рекламних 

комунікацій салону краси "Мілана", що дозволило виявити ключові аспекти, які 

потребують уваги та вдосконалення. Також була обгрунтована актуальність 

проведення інформаційної акції "Візуальна Чарівність" для підвищення уваги до 

бренду та залучення нових клієнтів. 

У дослідженні було розглянуто аналіз цільової аудиторії та заплановані 

комунікативні канали для проведення акції. Також було визначено ресурси, 

необхідні для розробки та проведення акції, включаючи вартість, результат та 

строки виконання. 

У завершенні був розроблений план проведення інформаційної акції 

"Візуальна Чарівність", що включав у себе етапи розробки, реалізації та 

підсумків. Кожен етап був детально розглянутий з визначенням завдань, термінів 

виконання та відповідальних осіб. 

Загальною метою цього дослідження було розкриття важливості візуальної 

та онлайн реклами в сфері краси, а також надання практичних рекомендацій 

щодо підвищення ефективності рекламних кампаній та акцій для підприємств у 

цій галузі. 
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