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Развитию нейромаркетинга также способствуют AR/VR-технологии. Весной 2016 года eBay 
совместно с австралийской сетью Myer открыл виртуальный магазин «Virtual Reality Department 
Store» с 3D-моделями популярных товаров. Управляет выбором и покупкой клиент при помощи глаз: 
направлением взгляда он выбирает товары и кладет их в корзину. Виртуальная и дополненная 
реальность позволяют отслеживать перемещение глаз, сокращения мышц лица, изменения 
дыхания и сердцебиения, а затем использовать эти данные для анализа реакций клиента, что также 
является неявным маркетинговым исследованием [10]. 

Нейробиология помогает маркетологам понимать, как работает мозг потребителя при 
принятии решений о покупке. Это позволяет им создавать более эффективные маркетинговые 
кампании и улучшать продукты и услуги, чтобы они лучше соответствовали потребностям и 
предпочтениям потребителей. 
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Аннотация. Книжные издательства являются важным звеном в культурной жизни общества. Они не просто печатают книги, 
они формируют интересы и познания общества. В этой статье рассматриваются основные инструменты продвижения бренда 
книжных издательств, преимущественно на электронных площадках и в социальных сетях. Выделяются факторы, влияющие 
на эффективность продвижения бренда. Представлены рекомендации, с помощью которых можно повысить лояльность 
потребителей, запомниться читателям и укрепить позиции бренда книжного издательства. 
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Современный рынок книжных издательств является одним из наиболее конкурентных и 

динамичных. Каждый год на него выходят тысячи новых книг, каждый автор и издательство 
стремятся привлечь внимание читателей именно к своему продукту. Для этого необходимо 
использовать эффективные инструменты продвижения бренда. Продвижение книжных издательств 
– это комплекс мероприятий, направленных на увеличение продаж книг, укрепление бренда и 
привлечение новых читателей. 

В ходе исследования данной темы был проведен интернет-опрос с помощью сервиса Google 
Forms. Были сформулированы следующие цели опроса: оценить степень узнаваемости книжных 
издательств и сравнить ее с узнаваемостью книжной продукции, выяснить мотивы выбора 
конкретной книги покупателем, оценить реакцию респондентов на инструменты продвижения 
книжных издательств. В исследовании приняло участие 80 респондентов. По половому признаку 
опрошенные поделились в следующем соотношении: женщины - 65%, мужчины - 35%. Средний 
возраст респондентов попадает в диапазон 20-25 лет.  

Респондентам было предложено ответить на следующий вопрос: “Как часто вы покупаете 
книги (себе или в подарок, бумажные или электронные)?”. Цель вопроса - выяснить отношение 
респондентов к книгам и частоту их взаимодействия с книжной сферой в целом. Более половины 
опрошенных указали, что довольно часто совершают книжные покупки (7,5% покупают книги раз в 
1-2 недели, 27,5% совершают покупки примерно раз в месяц, 40% респондентов покупают книги 
примерно раз в полгода). Тем респондентам, которые совершают покупки реже было предложено 
указать причины. Более 60% указали, что находят книги в свободном доступе в интернете, другими 
причинами отказа от покупки книг стали посещения библиотек, одалживание книг у друзей или 
родственников, либо вовсе отказ от чтения.  

Самыми популярными источниками, из которых респонденты узнают о книгах, стали 
тематические статьи с подборками книг в интернете, советы знакомых, а также поиск новинок на 
полках магазинов. Немного уступают в частоте обращения книжные блогеры, аккаунты книжных 
магазинов в социальных сетях и каталоги книжных интернет-магазинов.  

Для оценки уровня узнаваемости потребителями брендов книжных издательств был 
проведен сравнительный анализ. Респондентам был предложен список наименований издательств 
с приложенным к нему списку логотипов, а затем иллюстрация книжной продукции, выпускаемой 
издательствами. Респондентам было необходимо указать знакомые им названия и логотипы, а 
затем знакомую им внешне продукцию.  

Опрос показал, что узнаваемость продукции издательств намного выше, чем узнаваемость 
их бренда. Средний разрыв в данных показателях по 9 самым популярным издательствам (Альпина 
паблишер, МИФ, АСТ, Эксмо, Попурри, Издательский дом ПИТЕР, Корпус, Азбука, Росмэн) составил 
23%. 7 из 9 брендов оказались респондентам менее знакомыми, чем выпускаемая ими продукция. 
Например, издательство АСТ по названию и логотипу узнали 51,5% респондентов, однако их 
линейку книг узнало абсолютное большинство опрошенных (98%). Сильный разрыв показателей 
также наблюдается у издательства Попурри, Корпус и Альпина паблишер.  

Анализируя полученные данные, можно сделать вывод, что современные потребители 
зачастую не обращают внимания, книги какого издательства они покупают. В условиях отсутствия 
возможности полной диверсификации ассортимента издательства продолжают выпускать схожую и 
зачастую пересекающуюся литературу. Конечный покупатель практически всегда выбирает книгу из 
нескольких идентичных продуктов конкурирующих издательств. Для поддержания и увеличения 
уровня дохода книжному издательству просто необходимо продвигать свой бренд и повышать 
лояльность конечных потребителей.  

В условиях жесткой конкуренции на рынке издательств возникает потребность в разработке 
эффективных коммуникационных стратегий для бескризисного существования издательств. 
Цифровизация всех сфер жизни человека перенесла и книжное сообщество на просторы сети 
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Интернет. Сейчас продвижение книжных брендов и продукции издательств онлайн экономит 
большое количество времени покупателям, обеспечивая круглосуточный и всеобъемлющий доступ 
к информации.  

Учитывая специфику выпускаемой продукции, инструменты продвижения бренда книжного 
издательства можно разделить на 3 основные направления:  

1. Идентификация бренда. Развитие узнаваемости бренда и выпускаемой им продукции 
позволяет создать уникальный, легко считываемый образ, который обязательно запомнится 
целевой аудитории. По данным проведенного опроса около 26% респондентов при выборе книги 
отдают предпочтению продукту издательства, чья продукция уже есть в их библиотеке, тем самым 
собирая целую серию изданий. Около 43% опрошенных ориентируются на красоту обложки каждой 
отдельной книги. Следовательно, нельзя недооценивать визуальную составляющую при 
формировании и продвижении бренда. Обложка играет крайне важную роль. Создание узнаваемой 
и легко идентифицируемой серии книг укрепляет образ издательства в умах читателей. Также, для 
лучшей идентификации бренда издательства, логотип следует дублировать на передней части 
обложки. 

2. Обозначение ценностей издательства. На любом рынке для потребителя всегда важно 
качество продукции. Для рынка книг, качество - это само содержание книги. Для издательства важно, 
чтобы книга была хорошей, интересной или полезной. К каждой книге читателю необходимо 
показать подход, дать ему ответы на интересующие вопросы. Популярными в настоящее время 
становятся пресс-конференции, встречи и открытые площадки с авторами книг, где читатели могут 
получить все ответы. В формировании общественного мнения об издательстве и обозначении его 
ценностей значимую роль может сыграть освещение внутренних механизмов его работы. Опрос 
показал, что 31 респондент проявляет готовность просматривать видео и аудио контент о скрытых 
до этого процессах  работы издательства. Оформление такого контента в формат подкаста может 
оказаться очень актуальным и своевременным решением для издательства, так как данная ниша 
еще не занята конкурентами, а подкасты стремительно набирают популярность. Также, из числа 
опрошенных респондентов, 26 отметили, что при выборе книги, опираются на статьи и блоги на 
сайте издательства или же магазина. Это бесплатная площадка для размещения контента 
издательства, которая также способствует и продвижению товара. При удачном попадании в 
актуальную и проблемную тему издательство может набирать от 20 до 100 тысяч просмотров 
статьи. Трансляция ценностей в данном случае пересекается с продвижением товара и 
формированием бренда.  

3. Коммуникация с потребителями. Одним из самых эффективных способов продвижения 
бренда издательства является создание интересного и уникального тематического контента. По 
данным проведенного нами опроса наиболее удобными площадками для просмотра книжного 
контента являются Instagram (65,4%), Telegram-канал (47,4%), TikTok (39,7%), You-tube-канал и 
статьи в блоге сайта (34%). Также опрошенные проявили большой интерес к видео и подкастам от 
издательств, повествующим о новых авторах, процессе выбора книг к изданию, книжных 
рекомендациях.  

В заключение можно отметить, что продвижение книжных издательств – это непрерывный 
процесс, который требует постоянного анализа рынка, поиска новых способов привлечения 
читателей. Однако, правильно организованный процесс продвижения позволяет не только 
увеличить продажи книг, но и создать устойчивый бренд, который будет ассоциироваться с 
качественной литературой и интересным контентом. Комплексный подход и постоянное развитие 
помогут сохранять лидерские позиции в индустрии книгоиздания. 
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