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Аннотация. Статья посвящена исследованию использования YouTube-маркетинга как эффективного 

инструмента для увеличения объемов продаж в бизнесе. В работе представлен аналитический обзор 
опыта и лучших практик применения YouTube-канала в качестве рекламной площадки, а также сформу-
лированы практические рекомендации по его внедрению. На основе проведенного анализа научных работ 
выделены ключевые преимущества YouTube-маркетинга для бизнеса. Комплексный характер исследова-
ния, сочетающий теоретические и прикладные аспекты, делает представленные в статье материалы 
полезными как для руководителей и маркетологов компаний, так и для начинающих предпринимателей, 
заинтересованных в наращивании объемов продаж с помощью современных цифровых инструментов. 
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 современных условиях высокой конкурен-
ции и динамичного развития цифровых 

технологий, перед бизнесом встает задача по-
иска эффективных инструментов для увеличе-
ния объемов продаж. Одним из таких инстру-
ментов, все более активно используемых пред-
принимателями, является YouTube-маркетинг. 
Данный подход к продвижению и реализации 

товаров/услуг позволяет не только привлекать 
новых покупателей, но и повышать лояльность 
существующих клиентов. 

Согласно отчету Demandsage от июля 2024 
года, YouTube занимает третье место среди са-
мых популярных интернет-ресурсов в мире. 
Видео здесь смотрят 2,7 млрд человек [3] (рис.). 

 
Рис. Рейтинг популярности социальных сетей и мессенджеров в мире от компании Demandsage 

(*Facebook – запрещённая в РФ экстремистская организация;  
**Instagram – запрещённая в РФ экстремистская организация) 
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Вместе с тем эффективное использование 
YouTube-канала для бизнеса требует глубокого 
понимания его специфики, а также разработки 
и внедрения конкретных стратегий и тактик. 

Существует ряд значимых аспектов исполь-
зования YouTube-маркетинга для увеличения 
продаж в бизнесе, которые выделяются в ис-
следовании Джалилова Р.: 

1. Во-первых, отмечается высокая эффек-
тивность YouTube как рекламной площадки. 
Так, по данным исследования, 70% пользовате-
лей YouTube посмотрели видеорекламу до 
конца, что значительно превышает средние 
показатели по другим медиаканалам. Это объ-
ясняется вовлеченностью аудитории, которая 
изначально настроена на просмотр видеокон-
тента. 

2. Во-вторых, важным преимуществом 
YouTube-маркетинга является его таргетиро-
ванный характер. Платформа позволяет де-
тально сегментировать аудиторию по геогра-
фическому, демографическому и поведенче-
скому признакам, что дает возможность то-
чечно охватывать целевых потребителей. Как 
следствие, рекламные кампании на YouTube 
демонстрируют более высокий уровень кон-
версии. 

3. В-третьих, в исследовании акцентиру-
ется внимание на синергетическом эффекте, 
возникающем при комплексном использова-
нии YouTube-канала для бизнеса. Помимо ре-
кламы, компании могут эффективно приме-
нять YouTube для создания имиджевого кон-
тента, обучающих видео, прямых трансляций и 
других форматов, что в совокупности способ-
ствует росту лояльности аудитории и, как след-
ствие, увеличению объемов продаж [1]. 

Таким образом, проведенный анализ де-
монстрирует значительный потенциал 
YouTube-маркетинга в качестве инструмента 
наращивания продаж в бизнесе. Ключевыми 
факторами эффективности являются высокая 
вовлеченность аудитории, гибкие возможно-
сти таргетирования, а также синергетический 
эффект от комплексного использования раз-
личных форматов видеоконтента. 

Основными инструментами YouTube-мар-
кетинга для наращивания объемов продаж яв-
ляются следующие: 

1. Обучающие и информационные видео: 
• Создание серии видеороликов, раскры-

вающих тонкости продуктов и особенности их 
приобретения. 

• Цель – формирование экспертного 
имиджа компании и повышение доверия по-
тенциальных клиентов. 

2. Имиджевый контент: 
• Производство видеороликов, демон-

стрирующих ценности, философию и преиму-
щества компании. 

• Задача – укрепление бренда, создание 
положительного эмоционального восприятия 
и лояльности аудитории. 

3. Таргетированная YouTube-реклама: 
• Использование инструментов сегмен-

тации и таргетинга для выявления пользовате-
лей, заинтересованных в услугах. 

• Цель – персонализированное донесе-
ние выгодных предложений до целевой ауди-
тории, повышение конверсии в продажи. 

4. Комплексный подход: 
• Сочетание различных форматов ви-

деоконтента (обучающие, имиджевые, реклам-
ные) в рамках единой маркетинговой страте-
гии. 

• Задача – достижение синергетического 
эффекта и более высокой эффективности по 
сравнению с изолированным применением от-
дельных инструментов. 

Однако, могут быть выделены другие ин-
струменты для YouTube-продвижения товаров 
и услуг в зависимости от сферы продвижения 
продукта или услуги: 

1. Видеообзоры продукции: 
• Создание серии видеороликов, демон-

стрирующих и описывающих ассортимент то-
варов. 

• Цель – визуализация продуктов, повы-
шение информированности и доверия целевой 
аудитории. 

2. Обучающий контент: 
• Производство видеоматериалов, рас-

крывающих нюансы создания, хранения и ис-
пользования продукции. 

• Задача – позиционирование бренда в 
качестве экспертного источника знаний, уси-
ление лояльности клиентов. 

3. Прямые трансляции: 
• Организация live-эфиров с онлайн-экс-

курсиями по производству, ответами на во-
просы аудитории. 

• Цель – повышение уровня вовлеченно-
сти и доверия потребителей, усиление эмоцио-
нальной привязки к бренду. 
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4. Рекламные видеоролики: 
• Создание креативных, ярких видеоре-

кламных материалов с акцентом на уникаль-
ные характеристики продукции. 

• Задача – привлечение внимания целе-
вой аудитории, стимулирование интереса к то-
варам и их приобретению. 

5. Интеграция с другими каналами: 
• Размещение ссылок и QR-кодов на ви-

деоконтент в офлайн-материалах, на сайте, в 
социальных сетях. 

• Цель – обеспечение комплексности и 
синергии маркетинговых коммуникаций, по-
вышение узнаваемости бренда. 

В соответствии с этим, проанализировав ис-
пользуемые средства продвижения YouTube-
маркетинга для наращивания объемов продаж 
в различных сферах, мы можем сделать вывод 
о том, что при значительном сходстве базовых 
инструментов YouTube-маркетинга, использу-
емых в разных сферах, можно также выделить 
и их специфические различия, обусловленные 
особенностями продуктов, моделей потребле-
ния и коммуникационных стратегий компа-
ний. Универсальность основных подходов со-
четается с адаптацией к отраслевой специ-
фике. 

Одним из ключевых инструментов продви-
жения товаров и услуг на площадке YouTube 
является работа с видеоблогерами. Согласно 
исследованию Юланова Н. Х. ключевыми осо-
бенностями взаимодействия рекламодателей с 
YouTube-блогерами являются: 

1. Фокус на микроинфлюенсерах. Рекла-
модатели все больше внимания уделяют со-
трудничеству с небольшими, но высокоэн-
геджированными блогерами (микроинфлюен-
серами). Такие авторы YouTube-каналов обла-
дают более доверительными отношениями со 
своей аудиторией и способны обеспечить более 
высокую эффективность рекламных интегра-
ций. 

2. Персонализация контента. При работе с 
блогерами рекламодатели стремятся к макси-
мальной интеграции продвигаемых товаров 
или услуг в естественный контент YouTube-ка-
налов. Это позволяет избежать восприятия ре-
кламы как навязчивой и повышает ее органич-
ность в глазах зрителей. 

3. Отказ от прямых продаж. Исследование 
демонстрирует, что в современных условиях 
блогеры все реже используют прямые призывы 
к покупке. Вместо этого приоритет отдается 
формированию позитивного имиджа бренда и 

вовлечению аудитории посредством интерес-
ного, развлекательного или информативного 
контента. 

4. Акцент на показатели вовлеченности. 
При оценке эффективности сотрудничества с 
видеоблогерами ключевое внимание уделяется 
не столько охвату и количеству просмотров, 
сколько показателям вовлеченности – коммен-
тариям, лайкам, переходам на сайт бренда. 
Данные метрики отражают реальное восприя-
тие и взаимодействие аудитории с рекламным 
контентом. 

5. Расширение форматов взаимодей-
ствия. Помимо традиционных спонсорских ин-
теграций и упоминаний брендов в видео, ре-
кламодатели все чаще прибегают к более не-
стандартным форматам, включая совместные 
розыгрыши, создание собственного контента 
на каналах блогеров, анонсы новых продуктов 
и другие формы вовлечения аудитории [2]. 

Таким образом, ключевыми особенностями 
работы рекламодателей с YouTube-блогерами 
являются фокус на микроинфлюенсерах, пер-
сонализация контента, отказ от прямых про-
даж, акцент на показателях вовлеченности, а 
также расширение форматов взаимодействия. 
Данные тенденции отражают общий тренд на 
повышение качества и эффективности реклам-
ных интеграций в видеоблогинге. 

Учитывая вышеописанное, а также проана-
лизировав личный опыт работы с продвиже-
нием продукции, услуг и брендов в социальных 
сетях, мы можем выделить основные особен-
ности и ключевые критерии успешности про-
движения товаров и услуг на площадке 
YouTube: 

Особенности продвижения на YouTube: 
1. Акцент на формате видеоконтента. 

YouTube как площадка для размещения и про-
смотра видео предъявляет особые требования 
к форматам и длительности контента. Созда-
ние качественных, интересных и информатив-
ных видеороликов является ключевым усло-
вием эффективного продвижения. 

2. Построение устойчивой подписной 
базы. Формирование лояльной аудитории, ре-
гулярно потребляющей контент бренда на 
YouTube, является важнейшей задачей. Коли-
чество и активность подписчиков определяют 
охваты и вовлеченность, а значит, и коммерче-
скую эффективность присутствия на плат-
форме. 

3. Использование рекомендательных ал-
горитмов. Ранжирование и распространение 
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видеоконтента на YouTube во многом зависит 
от настройки оптимизационных параметров, 
таких как названия, описания, теги и пр. Гра-
мотное использование этих инструментов поз-
воляет усиливать органический охват и при-
влекать новую аудиторию. 

Ключевые критерии успешности продвиже-
ния: 

1. Высокая вовлеченность аудитории. По-
казатели вовлеченности – лайки, коммента-
рии, время просмотра – становятся важнее, 
чем просто количественные охваты. Они сви-
детельствуют о реальном интересе и лояльно-
сти пользователей к контенту. 

2. Рост подписной базы. Наращивание 
числа подписчиков YouTube-канала является 
ключевым критерием успеха, так как опреде-
ляет масштаб постоянной аудитории бренда на 
платформе и потенциал дальнейшего распро-
странения контента. 

3. Коммерческая эффективность. Конеч-
ной целью присутствия на YouTube является 
рост продаж или достижение других бизнес-
показателей. Поэтому важно оценивать не 
только вовлеченность, но и конверсию кон-
тента в целевые действия пользователей. 

Таким образом, учитывая вышеописанные 
аналитические данные, мы можем сформиро-
вать следующие практические рекомендации 
использования YouTube-маркетинга для нара-
щивания объемов продаж: 

1. Создание качественного видеоконтента: 
• производство информативных, обуча-

ющих и развлекательных видеороликов, рас-
крывающих особенности продуктов и услуг 
компании. 

• обеспечение высокого уровня визуаль-
ного и звукового исполнения видео для при-
влечения внимания аудитории. 

• адаптация контента под специфику 
YouTube-платформы (оптимальная длитель-
ность, SEO-оптимизация и пр.). 

2. Формирование лояльной подписной 
базы: 

• последовательное наращивание коли-
чества подписчиков YouTube-канала компа-
нии. 

• регулярная публикация новых видео 
для поддержания интереса и вовлеченности 
аудитории. 

• организация взаимодействия с подпис-
чиками, ответы на комментарии, проведение 
розыгрышей. 

3. Использование рекомендательных алго-
ритмов: 

• применение ключевых слов, тегов и 
других оптимизационных параметров видео 
для улучшения ранжирования и органического 
распространения контента. 

• изучение аналитики YouTube-канала и 
анализ предпочтений целевой аудитории для 
выявления наиболее эффективных форматов. 

• взаимодействие с микроинфлюенсе-
рами для повышения охвата и доверия к 
бренду. 

4. Акцент на показатели вовлеченности: 
• фокусирование не только на количе-

ственных охватах, но и на качественных мет-
риках – лайках, комментариях, времени про-
смотра. 

• разработка контент-стратегии, наце-
ленной на повышение уровня интереса и эмо-
циональной связи аудитории с брендом. 

• интеграция YouTube-видео в общую си-
стему маркетинговых коммуникаций для до-
стижения синергетического эффекта. 

5. Оценка коммерческой эффективности: 
• регулярный мониторинг и анализ пока-

зателей конверсии видеоконтента в целевые 
действия пользователей (переходы на сайт, 
оформление заказов и пр.). 

• оптимизация рекламных интеграций с 
блогерами и форматов взаимодействия с ауди-
торией для повышения продаж. 

• использование YouTube-аналитики и 
других инструментов для оценки ROI вложений 
в продвижение на платформе. 

Комплексное внедрение данных рекомен-
даций позволит компаниям эффективно ис-
пользовать возможности YouTube-маркетинга 
для наращивания объемов продаж, роста ло-
яльности и достижения других бизнес-целей. 
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USING YOUTUBE MARKETING TO INCREASE SALES:  

AN ANALYTICAL REVIEW AND PRACTICAL RECOMMENDATIONS 
 

Abstract. The article is devoted to the study of the use of YouTube marketing as an effective tool to increase 
sales in business. The paper presents an analytical review of the experience and best practices of using the YouTube 
channel as an advertising platform, as well as practical recommendations for its implementation. Based on the 
analysis of scientific papers, the key advantages of YouTube marketing for business are highlighted. The compre-
hensive nature of the research, combining theoretical and applied aspects, makes the materials presented in the 
article useful for both managers and marketers of companies, as well as for aspiring entrepreneurs interested in 
increasing sales volumes using modern digital tools. 
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