
Профессиональный чеклист 
Создание эффективной радиорекламы 

Введение 

Этот профессиональный чеклист разработан для создания максимально 
эффективной радиорекламы. Он поможет вам учесть все важные аспекты от 
планирования до оценки результатов рекламной кампании. Используйте его 
как пошаговое руководство для достижения наилучших результатов. Как 
пользоваться? Все просто: проверяйте каждый пункт по принципу: «сделано»-
«не сделано». Чем о большем количестве пунктов Вы сможете ответить 
«сделано», тем больше шансов на успех у Вашей рекламы. 

1. Подготовка к производству 

Предварительный анализ 

• Проведен анализ конкурентов в радиоэфире (Изучите, как 
рекламируются конкуренты, чтобы выделиться на их фоне) 

• Составлен портрет "типичного слушателя" (Опишите, чем занимается 
ваш клиент во время прослушивания радио) 

• Определен рекламный бюджет с учетом производства (Распределите 
бюджет между созданием ролика и размещением) 

Бриф и концепция 

• Четко определена целевая аудитория (Пол, возраст, доход, интересы и 
привычки слушателей. Чем точнее портрет, тем эффективнее реклама) 

• Сформулировано уникальное торговое предложение (УТП) (Чем ваше 
предложение отличается от конкурентов, главная выгода для клиента) 

• Определены ключевые преимущества продукта/услуги (2-3 самых 
важных преимущества, которые легко запомнить на слух) 

• Поставлены измеримые цели рекламной кампании (Конкретные 
цифры: количество звонков, рост продаж, узнаваемость бренда) 

• Определен желаемый эмоциональный отклик (Какие эмоции должен 
испытывать слушатель после прослушивания) 

Текст и сценарий 

• Длительность ролика соответствует формату (15, 30 или 60 секунд - 
каждая секунда должна работать на результат) 

• Основное сообщение размещено в первые 5-7 секунд (Захватите 
внимание слушателя сразу, пока он не переключил станцию) 

• Call-to-action четкий и запоминающийся (Конкретное действие, которое 
должен совершить слушатель: "Позвоните", "Зайдите") 



• Контактные данные повторяются минимум 2 раза (Телефон, адрес 
сайта или точки продаж нужно повторить для лучшего запоминания) 

• Текст легко произносится и воспринимается на слух (Избегайте сложных 
конструкций и труднопроизносимых слов) 

• Отсутствуют сложные числа и трудные для запоминания данные 
(Округляйте цифры, используйте простые числа и понятные сравнения) 

• Включены триггеры срочности (Ограничение по времени или количеству 
предложения) 

• Проработана эмоциональная составляющая текста (Используйте 
слова, вызывающие нужные ассоциации и эмоции) 

2. Производство 

Выбор формата ролика 

• Определен оптимальный тип ролика для целевой аудитории (Игровой, 
информационный, музыкальный, вокальный или смешанный) 

Информационный ролик 
• Подходит для серьезных товаров/услуг (Банки, недвижимость, B2B, 

медицинские услуги, образование) 
• Структура четкая и логичная (Проблема → решение → выгода → призыв 

к действию) 
• Голос диктора авторитетный (Уверенный, профессиональный тон) 
• Минимум звуковых эффектов (Только функциональные, 

поддерживающие смысл) 
Пример успешного использования: Банк "Альфа" увеличил количество заявок 
на ипотеку на 40% после запуска информационного ролика с четкой 
структурой и авторитетным мужским голосом, где были простые цифры и 
понятные условия. 

Игровой ролик 
• Подходит для эмоциональных товаров (FMCG, развлечения, общепит, 

мода) 
• Есть интересный сюжет (Мини-история, которая цепляет внимание) 
• Запоминающиеся персонажи (Яркие характеры, с которыми может 

себя ассоциировать ЦА) 
• Юмор уместен и понятен целевой аудитории (Проверен на фокус-

группе) 
Пример успешного использования: Сеть пиццерий увеличила продажи на 65% 
после запуска серии игровых роликов с забавными диалогами между 
парнем и девушкой, где каждый спор заканчивался заказом пиццы. 

Музыкальный ролик 
• Подходит для молодежной аудитории (Развлечения, мода, напитки, 

снеки) 



• Запоминающаяся мелодия (Простая, но цепляющая) 
• Ритм соответствует характеру бренда (Динамичный для молодежных 

брендов, спокойный для премиальных) 
• Текст легко ложится на музыку (Нет "притянутых" рифм и сложных 

конструкций) 
Пример успешного использования: Сеть фитнес-клубов создала музыкальный 
ролик с энергичным битом и простым текстом "Время быть в форме", 
который повысил узнаваемость бренда на 80% среди целевой аудитории 
20-35 лет. 

Вокальный ролик (джингл) 
• Подходит для простых сообщений (Акции, адреса, слоганы) 
• Мелодия и текст предельно простые (Максимум 2-3 строчки) 
• Легко запоминается с первого раза (Проверено на фокус-группе) 
• Может использоваться длительное время (Не привязан к конкретной 

акции) 
Пример успешного использования: Строительный магазин создал джингл с 
адресом "На Строителей, дом 5, все для ремонта в один присест", который 
через месяц знали 70% целевой аудитории. 

Смешанный формат 
• Определены элементы для комбинирования (Например, 

информационный + музыкальный) 
• Четко разделены информационная и эмоциональная части (Начало 

привлекает внимание, конец дает информацию) 
• Переходы между частями логичные (Нет резких перебивок) 

Пример успешного использования: Автосалон совместил игровую сценку с 
информационным блоком: начали с забавного диалога клиента с 
менеджером, закончили четкими условиями кредита. Результат: рост 
трафика в автосалон на 45%. 

Особенности выбранного формата 

• Формат соответствует характеру продукта/услуги (Серьезные услуги = 
информационный формат, развлечения = игровой/музыкальный) 

• Учтены особенности восприятия целевой аудитории (Возрастная 
аудитория лучше воспринимает информационный формат, молодежь 
- игровой) 

• Проработан сценарий под выбранный формат (Для игрового - 
продуманный сюжет, для информационного - четкая структура) 

• Длительность оптимальна для формата (Игровой может требовать 30-60 
сек, информационному достаточно 15-20 сек) 

• Подобраны соответствующие голоса (Для игрового - актеры, для 
информационного - дикторы с поставленной речью) 

Технические параметры 



• Качество записи соответствует требованиям радиостанции (Проверьте 
технические требования конкретной радиостанции к формату файла) 

• Уровень громкости соответствует стандартам (Звук должен быть 
равномерным, без резких перепадов громкости) 

• Музыкальное сопровождение не перекрывает голос (Фоновая музыка 
должна подчеркивать текст, а не мешать его восприятию) 

• Есть правовые документы на использование музыки (Проверьте наличие 
прав на использование музыкальных произведений) 

• Проведена профессиональная звуковая обработка (Компрессия, 
эквализация, сведение всех элементов) 

Голос и звуковое оформление 

• Голос диктора соответствует целевой аудитории (Возраст, пол и тембр 
голоса должны вызывать доверие у целевой аудитории) 

• Темп речи комфортный для восприятия (Не слишком быстрый и не 
слишком медленный, около 120-150 слов в минуту) 

• Интонации естественные и убедительные (Избегайте искусственности и 
чрезмерного пафоса в голосе) 

• Звуковые эффекты усиливают восприятие сообщения (Используйте 
звуки для создания нужной атмосферы и усиления смысла) 

• Проработаны паузы и акценты (Правильное распределение пауз 
помогает лучшему восприятию) 

3. Размещение 

Медиапланирование 

• Выбраны радиостанции с целевой аудиторией (Проанализируйте 
рейтинги и портрет аудитории каждой станции) 

• Определено оптимальное время выхода (Учитывайте пики активности 
вашей целевой аудитории) 

• Рассчитана эффективная частота контактов (Оптимально 3-5 контактов 
с рекламой в день для запоминания) 

• Учтена сезонность и активность конкурентов (Планируйте размещение 
с учетом сезонных факторов и рекламной активности рынка) 

• Проработан медиамикс (Сочетание разных типов размещения: споты, 
спонсорство, интеграции) 

• Составлен понедельный график выходов (Распределите выходы 
равномерно или с нужными пиками активности) 

Тестирование 

• Проведено тестовое прослушивание в разных условиях (Проверьте 
звучание в машине, на кухне, через наушники) 

• Проверена слышимость на разных устройствах (Радиоприемник, 
онлайн-трансляция, мобильное приложение) 

• Протестировано восприятие основного сообщения (Опросите 
нескольких представителей целевой аудитории о понятности 
сообщения) 



• Оценена запоминаемость контактных данных (Проверьте, насколько 
легко люди запоминают телефон или адрес после прослушивания) 

• Проведена фокус-группа (Соберите мнения и реакции потенциальных 
клиентов) 

4. Оценка эффективности 

Метрики для отслеживания 

• Настроена система отслеживания звонков (Используйте отдельный 
номер для рекламной кампании) 

• Подготовлены промокоды для оценки конверсии (Уникальные 
промокоды помогут отследить эффективность разных радиостанций) 

• Определены KPI для оценки кампании (Установите конкретные 
показатели успеха: количество обращений, продаж) 

• Настроена аналитика посещений сайта/точки продаж (Отслеживайте 
рост трафика во время рекламной кампании) 

• Внедрена система учета источников обращений (Обучите персонал 
спрашивать клиентов об источнике информации) 

Оптимизация 

• Запланированы A/B тесты разных версий (Подготовьте 2-3 варианта 
ролика для тестирования эффективности) 

• Подготовлен план корректировки при необходимости (Продумайте 
заранее, как будете менять время выхода или текст при низкой 
эффективности) 

• Определены критерии успешности кампании (Установите 
минимальные показатели, при которых кампания считается успешной) 

Настроена система сбора обратной связи: 

• Спрашивайте клиентов, откуда они узнали о вас (Внедрите обязательный 
вопрос об источнике информации при первом контакте) 

• Проводите короткие опросы после покупки/обращения (2-3 вопроса о 
том, как клиент узнал о вас и что запомнил из рекламы) 

• Фиксируйте все упоминания радиорекламы (Создайте специальную 
графу в CRM или таблице учета) 

• Анализируйте динамику упоминаний по дням недели и времени суток 
(Это поможет оптимизировать время выхода рекламы) 

• Собирайте качественную обратную связь (Что именно запомнилось из 
рекламы, какие эмоции вызвала) 

Анализ результатов: 

• Еженедельный анализ всех метрик (Сравнивайте показатели с планом и 
предыдущими периодами) 

• Корреляция результатов с медиапланом (Отслеживайте связь между 
количеством выходов и обращений) 

• Расчет ROI рекламной кампании (Соотношение затрат на рекламу и 
полученной прибыли) 



• Формирование рекомендаций для будущих кампаний (Создавайте 
базу знаний на основе полученного опыта) 


