
Розробка 
маркетингових програм



Розробка маркетингових
програм 
це цілісний процес, спрямований на створення системи
заходів, що забезпечують стабільне зростання бренду,
залучення клієнтів і формування позитивного іміджу компанії.
Програма охоплює стратегічне планування, вибір інструментів
маркетингу, контроль ефективності та вдосконалення
процесів просування.

Audi має чітку маркетингову структуру, де кожен
етап — від досліджень до комунікації — працює як

частина єдиної системи. Перед запуском нових
моделей (наприклад, Audi Q8 e-tron) компанія

формує детальний план просування, який включає
аналіз трендів, партнерства, PR-кампанії та онлайн-

презентації.



Мета розробки маркетингової
програми

Метою є створення узгодженого плану, який допомагає бренду
системно реалізовувати свої цілі — збільшення частки ринку,
залучення нових клієнтів, зміцнення лояльності й утримання
конкурентних позицій.

Audi у своїх програмах орієнтується не тільки на
продаж автомобілів, а й на створення унікального

клієнтського досвіду. Для цього компанія розвиває
сервіс «myAudi» — мобільну платформу, де

користувач може контролювати технічний стан
авто, планувати сервісне обслуговування,

бронювати тест-драйви та отримувати
персоналізовані пропозиції. Це підвищує лояльність

клієнтів і створює цінність бренду.



Етапи розробки
маркетингової програми

Основні етапи:

1.Аналіз ринкової ситуації.

Audi у 2022 році перед запуском Q4 e-tron провела дослідження ринку електромобілів у Європі. Було виявлено, що
споживачі шукають електрокари з «людським обличчям» — не просто технологічні, а комфортні й стильні. У результаті

маркетингова програма акцентувала на поєднанні екологічності, преміальності й емоційності бренду.

2.Сегментація споживачів.

3.Постановка маркетингових цілей.

4.Розробка комплексу маркетингу.

5.Формування бюджету.

6. Реалізація та контроль
результатів.



Дослідження ринку та
споживачів

Цей етап визначає фундамент маркетингової програми: аналіз
трендів, споживчих очікувань, поведінки конкурентів і
макроекономічних факторів.

Audi систематично досліджує настрої споживачів
через онлайн-опитування, фокус-групи та аналітику

соціальних мереж. Так, у 2021 році компанія
виявила, що більшість молодих клієнтів у Німеччині
розглядають авто не лише як засіб пересування, а

як елемент персонального стилю. Це стало основою
для створення лімітованих серій з індивідуальним

дизайном салону й унікальними кольорами кузова.



Визначення цільового
ринку та позиціонування

Цільовий ринок визначається за соціально-демографічними,
поведінковими та психографічними характеристиками.
Позиціонування — це створення певного образу бренду у свідомості
споживача.

Audi позиціонує себе як бренд для людей, які цінують
прогрес, інтелектуальність і витонченість. Для заможної

молоді компанія розробляє моделі з акцентом на технології
(як-от Audi A3 Sportback з повною інтеграцією смартфонів).

Для бізнес-аудиторії — Audi A8, що символізує статус і
впевненість.



Розробка комплексу
маркетингу (4Р)
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Audi у рамках просування моделі e-tron запустила масштабну digital-кампанію у співпраці з платформами YouTube і Instagram, створивши
серію інтерактивних відео, де користувач міг «керувати» електрокаром у віртуальній реальності. Така стратегія дозволила залучити понад 20

млн переглядів у перший місяць.



Формування бюджету
маркетингової програми

Бюджет формується на основі цілей і очікуваних результатів.
Він має охоплювати витрати на рекламу, дослідження,
стимулювання збуту, сервіс і післяпродажну підтримку.

Audi у 2023 році виділила понад 40% маркетингового бюджету
на цифрові інструменти — SEO, influencer marketing, соціальні

медіа, та лише 20% на традиційну рекламу. Це дозволило
підвищити ефективність кампаній і скоротити витрати на 15%.



Реалізація маркетингової
програми

Audi при запуску серії RS e-tron GT організувала унікальну
подію — віртуальну презентацію з 3D-графікою, де автомобіль

«збирався» у прямому ефірі з окремих деталей. Крім того,
бренд уклав партнерство з виробником ігрових симуляторів

Gran Turismo, де нову модель можна було випробувати
віртуально ще до появи у салонах.

На цьому етапі компанія переходить від планів до дій:
запускаються рекламні проекти, партнерські програми, заходи
для клієнтів і PR-кампанії.



Контроль і оцінка
ефективності програми
Контроль передбачає моніторинг показників продажу, іміджу бренду, залученості
клієнтів і рентабельності інвестицій (ROI).

Audi використовує систему Brand Performance Dashboard, де
відстежуються ключові маркетингові метрики: кількість

контактів з брендом, охоплення у соцмережах, рівень
задоволеності клієнтів після покупки. Коли в Іспанії компанія

помітила спад інтересу до кросоверів, маркетингова команда
оперативно запустила акцію з безкоштовним тест-драйвом, що

збільшило відвідуваність дилерських центрів на 27%.



Розробка маркетингових програм — це основа успішного розвитку бренду. Вона
поєднує аналітику, творчість, стратегічне мислення та адаптацію до ринку.
Ефективна програма створює сильний імідж і формує довгострокову лояльність
споживачів.

Audi демонструє, що системність і креативність при розробці маркетингових
програм дозволяють залишатися одним із лідерів у преміальному сегменті,

постійно розширюючи коло прихильників і зміцнюючи репутацію інноваційного
бренду.


