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Вступ: важливість цифрових технологій у 

сучасному маркетингу

Швидкий розвиток

Нові технології з'являються щодня, і 

маркетологи повинні бути в курсі 

нових можливостей, що 

відкриваються.

Зміна споживчої поведінки

Клієнти все більше використовують 

цифрові канали для пошуку 

інформації, придбання товарів і 

послуг.

Поліпшення ефективності

Цифрові технології дозволяють 

автоматизувати завдання, 

оптимізувати ресурси та підвищити 

ефективність маркетингу.



Цифрові технології докорінно змінили сутність маркетингу. Якщо раніше
маркетологи намагалися «вгадати» потреби аудиторії через масові канали
(радіо, газети), то сьогодні маркетинг— це точна наука, побудована на даних та
алгоритмах.

Ось розширений аналіз того, чому цифрові технології є критично важливими
сьогодні:

1. Точність та персоналізація (Таргетинг)

Традиційний маркетинг працює як «килимове
бомбардування»: ви показуєте рекламу всім, сподіваючись,

що хтось зацікавиться. Цифрові технології дозволяють
використовувати таргетинг.

•Чому це важливо: Бізнес може налаштувати показ
реклами за віком, геолокацією, інтересами, професією та
навіть поведінкою в мережі (наприклад, тим, хто шукав
«купити кавомашину» останні 24 години).

•Результат: Рекламний бюджет витрачається лише на
потенційних клієнтів,що значно знижує вартість залучення.



2. Прийняття рішень на основі Big 

Data

Сьогодні кожна дія користувача в
інтернеті залишає цифровий слід. 

Обробка цих масивів даних (Big 

Data) дозволяє компаніям:

•Прогнозувати тренди ще до того, як
вони стануть масовими.

•Розуміти "шлях клієнта" (Customer 

Journey) від першого знайомства з
брендом до покупки.

•Виявляти слабкі місця в продукті
через аналіз відгуків та поведінки на
сайті.



3. Штучний інтелект (AI) та
автоматизація

Штучний інтелект став "двигуном" 

сучасного маркетингу:

•Генерація контенту: Швидке створення
текстів, зображень та ідей для креативів.

•Чат-боти: Цілодобова підтримка клієнтів
та миттєві продажі без участі людини.

•Предиктивна аналітика: AI підказує, 

який товар клієнт захоче купити
наступним, пропонуючи персоналізовані
рекомендації (як це роблять Netflix або
Amazon).



4. Двосторонній зв'язок та
інтерактивність

Раніше споживач був пасивним
слухачем. Сьогодні завдяки
соцмережам та месенджерам
маркетинг став діалогом.

•Користувачі можуть миттєво ставити
запитання, залишати відгуки та
впливати на репутацію бренду.

•Інтерактивність: Технології
доповненої реальності (AR) 

дозволяють "приміряти" меблі у своїй
кімнаті через смартфон або
випробувати колір помади онлайн. Це
знімає бар'єр страху перед покупкою в
інтернеті.



5. Повна вимірюваність та прозорість

Це одна з найважливіших переваг. У цифровому

маркетингу ви точно знаєте:

•Скільки людей побачили рекламу.

•Скільки клікнули на неї.

•Скільки фактично купили товар. Це дозволяє розрахувати

ROMI (Return on Marketing Investment) — показник

окупності маркетингових інвестицій. Якщо кампанія не

працює, її можна зупинити або змінити в реальному часі,

не втрачаючи бюджет.

6. Глобалізація бізнесу

Завдяки цифровим інструментам навіть невеликий

локальний бренд може продавати свої товари по всьому

світу. Соціальні мережі та маркетплейси (Etsy, Amazon,

eBay) стирають кордони, надаючи доступ до мільярдів

споживачів.



Висновок

Важливість цифрових технологій полягає в тому, що вони
роблять маркетинг ефективним, гнучким та орієнтованим
на людину. Бізнес, який ігнорує цифрову трансформацію, 

втрачає зв'язок зі своїм клієнтом, який сьогодні живе, 

працює та купує у цифровому просторі.



Аналітичні інструменти: збір і 

обробка даних для прийняття 

рішень

1 Збір даних

Цифрові платформи збирають 

великі обсяги інформації про 

поведінку клієнтів, їхні 

інтереси та покупки.

2 Обробка даних

Інструменти аналітики 

дозволяють перетворювати 

зібрані дані на корисні 

відомості, які допомагають 

приймати ефективні 

маркетингові рішення.

3 Аналіз

Аналіз зібраної інформації допомагає зрозуміти потреби цільової 

аудиторії, виявити тенденції та покращити маркетингові стратегії.



Аналітичні інструменти: збір і обробка даних для прийняття рішень

У сучасному маркетингу дані — це «нова нафта». Без належної аналітики
будь-яка стратегія перетворюється на гру в припущення. Використання
аналітичних інструментів дозволяє:

• Збір даних у реальному часі: Розуміння того, як користувачі взаємодіють з
вашим брендом прямо зараз.

• Обробка великих масивів інформації (Big Data): Перетворення
хаотичного потоку кліків та переглядів на чіткі звіти про вподобання клієнтів.

• Обґрунтованість рішень: Замість інтуїції маркетологи використовують
тверді цифри для планування бюджетів та рекламних кампаній.

• Оптимізація ресурсів: Виявлення найефективніших каналів продажу та
відмова від тих,що не приносять результату.



Ключові аналітичні інструменти, розподіленні за напрямками, які допоможуть реалізувати 

потенціал цифрового маркетингу:

1. Веб-аналітика (Аналіз поведінки на сайті)

Це базовий рівень, який дозволяє зрозуміти, звідки приходять відвідувачі та що вони роблять на вашому ресурсі.

•Google Analytics 4 (GA4): Головний інструмент для відстеження трафіку, конверсій та шляху користувача.

•Hotjar / Microsoft Clarity: Сервіси «теплових карт», які показують, куди саме клікають люди та як далеко вони

прокручують сторінку.

2. CRM-системи (Управління відносинами з клієнтами)

Інструменти для збору та обробки даних про кожного окремого покупця для прийняття рішень щодо повторних

продажів.

•HubSpot / Salesforce: Потужні платформи для автоматизації маркетингу та збору повної історії взаємодії з

клієнтом.

•Pipedrive: Популярні рішення для систематизації бази контактів та воронки продажів.

3. Аналітика соціальних мереж та реклами

Допомагають вимірювати ефективність комунікації та ROI (окупність інвестицій).

•Meta Business Suite: Глибока аналітика для Facebook та Instagram (охоплення, взаємодії, демографія).

•Sprout Social / Hootsuite: Платформи для збору даних з різних соцмереж в один звіт.

4. Візуалізація даних (Для презентацій та звітів)

Коли даних занадто багато, ці інструменти перетворюють їх на зрозумілі графіки.

•Looker Studio (раніше Google Data Studio): Безкоштовний інструмент для створення інтерактивних дашбордів,

що підтягує дані з GA4, Google Ads тощо.

•Tableau / Power BI: Професійні системи для візуалізації складних масивів Big Data.



План впровадження аналітичної системи

Етап 1: Налаштування фундаменту (Перший місяць)

На цьому етапі ми впроваджуємо інструменти для збору первинних даних про відвідувачів.

•Встановлення Google Analytics 4 (GA4): Налаштування відстеження ключових подій (кліки, перегляди товарів, 

заповнення форм) для розуміння шляху клієнта.

•Підключення Meta Pixel: Необхідно для збору даних про аудиторію в соцмережах та подальшого точного таргетингу.

•Інтеграція Microsoft Clarity: Налаштування теплових карт, щоб побачити слабкі місця в інтерфейсі сайту.

Етап 2: Систематизація клієнтської бази (Другий місяць)

Перехід від простого відстеження відвідувачів до управління відносинами з ними.

•Вибір та запуск CRM (наприклад, HubSpot або Pipedrive): Об'єднання всіх каналів зв'язку (пошта, месенджери, дзвінки) в
одну систему.

•Налаштування наскрізної аналітики: Поєднання даних з рекламних кабінетів та CRM, щоб розрахувати реальний ROI 

(окупність маркетингових інвестицій).

Етап 3: Автоматизація та візуалізація (Третій місяць)

Створення зручного середовища для прийняття рішень на основі Big Data.

•Створення дашбордів у Looker Studio: Побудова автоматичних звітів, які збирають дані з усіх джерел в один зрозумілий
інтерфейс.
•Впровадження AI-інструментів: Використання штучного інтелекту для прогнозування попиту та автоматичної персоналізації
пропозицій для клієнтів.



Чому це важливо для бізнесу?

•Економія бюджету: Ви точно бачите, яка реклама приносить гроші,

а яка — лише кліки.

•Розуміння клієнта: Ви знаєте, чому люди йдуть з сайту, не

зробивши покупку, і можете це виправити.

•Прозорість: Кожне маркетингове рішення стає обґрунтованим і

підкріпленим цифрами.



Автоматизація та персоналізація: підвищення 

ефективності маркетингових кампаній

Автоматизація маркетингу

Автоматизація дозволяє спростити 

рутинні завдання та звільнити час для 

більш стратегічного планування.

Персоналізація контенту

Інструменти персоналізації 

дозволяють створювати індивідуальні 

пропозиції та повідомлення, що 

відповідають потребам кожного 

клієнта.

Підвищення залученості

Персоналізація підвищує залученість 

клієнтів, оскільки вони отримують 

релевантну інформацію та пропозиції.



Автоматизація та персоналізація: підвищення ефективності маркетингових кампаній

Якщо аналітика дає нам знання, то автоматизація та персоналізація — це інструменти дії. Вони дозволяють бізнесу 

масштабуватися, не втрачаючи індивідуального підходу до кожного клієнта.
1. Гіперперсоналізація контенту
Завдяки алгоритмам машинного навчання маркетинг перейшов від звернення до "сегментів аудиторії" до звернення до
конкретної особи.

•Динамічний контент: Сайт або email-розсилка змінюються залежно від того, що користувач переглядав раніше.

•Рекомендаційні системи: Технології пропонують товари, які з високою ймовірністю зацікавлять клієнта, підвищуючи
середній чек.

•Результат: Клієнт відчуває, що бренд розуміє його потреби, що значно підвищує лояльність.

2. Маркетингова автоматизація (Marketing Automation)

Це використання програмного забезпечення для виконання рутинних завдань без участі людини.

•Тригерні комунікації: Автоматичне надсилання повідомлення, коли клієнт покинув кошик або не заходив на сайт понад
місяць.

•Lead Scoring (Оцінка лідів): Система автоматично визначає, наскільки клієнт готовий до покупки, і передає найгарячіші
контакти відділу продажів.

•Автоматизація реклами: Алгоритми самостійно перерозподіляють бюджет на ті оголошення, які працюють найкраще в дану
хвилину.

3. Штучний інтелект та чат-боти
Автоматизація спілкування дозволяє обробляти тисячі запитів одночасно.

•Миттєва реакція: Чат-боти відповідають на типові запитання 24/7, не змушуючи клієнта чекати на менеджера.

•Зниження витрат: Автоматизація першої лінії підтримки дозволяє скоротити витрати на персонал, зберігаючи високу якість
сервісу.



Ось перелік найкращих AI-інструментів для маркетингу у 2026 році, які допоможуть вам автоматизувати 

створення контенту та підвищити його ефективність:

1. Текстовий контент та копірайтинг

•ChatGPT 5.1 / Plus: Універсальний інструмент для написання сценаріїв, описів продуктів, блогів та 

розробки маркетингових стратегій. Підтримує аналіз даних з Excel та створення персоналізованих email-

розсилок.

•Jasper AI: Оптимальне рішення для командних воркаутів та створення контенту, що відповідає 

унікальному "голосу бренду" (brand voice).

•Writesonic: Платформа для створення SEO-оптимізованих статей та публікацій у соцмережах з 

інтеграцією реальних даних із пошукових систем.

•Copy.ai: Спеціалізується на створенні рекламних текстів, постів для соцмереж та email-кампаній за лічені 

хвилини.

2. Візуальний контент та дизайн

•Midjourney (V7): Створення ультрареалістичних зображень, банерів та візуальних елементів брендингу з 

новою функцією "пам'яті стилю".

•Canva AI Studio: Інтуїтивний інструмент для автоматичного створення макетів презентацій, постів та 

зміни розмірів контенту під різні платформи за один клік.

•DALL-E: Генерація візуальних образів на основі текстових запитів для креативних рекламних кампаній.

•Photoroom: Автоматичне видалення та заміна фону на професійні студійні варіанти для товарних фото.



Чому це важливо саме зараз?

У сучасному світі швидкість реакції та актуальність пропозиції є критичними. Клієнт очікує 

отримати потрібну інформацію в потрібний момент. Автоматизація звільняє час маркетолога для 

стратегічного планування та креативу, залишаючи рутину технологіям.

3. Відео та аудіо контент

•Synthesia: Створення відео з віртуальними ведучими (аватарами) без потреби в реальних зніманнях, що 

ідеально підходить для інструкцій та промо.

•Runway Gen-3: Генерація та професійне редагування відео для YouTube Shorts та Instagram Reels на основі 

описів.

•Pictory: Автоматичне створення коротких відеокліпів із довгих блог-постів або сценаріїв.

•ElevenLabs: Високоякісна озвучка текстів реалістичними голосами на багатьох мовах.

4. SEO та оптимізація

•Surfer SEO: Аналізує сторінки конкурентів та допомагає писати контент, який має найвищі шанси потрапити в 

топ пошукової видачі.

•ContentShake AI: Поєднує можливості штучного інтелекту з даними Semrush для створення готових SEO-

текстів для блогів.

5. Автоматизація та управління

•Gumloop: Платформа для побудови складних AI-автоматизацій, що об'єднує дані та робочі процеси 

маркетолога.

•Notion AI: Допомагає планувати кампанії, структурувати ідеї та організовувати роботу команди в єдиному 

просторі.



Соціальні медіа та контент-маркетинг: 

створення контенту, таргетування, 

взаємодія з аудиторією

Facebook

Найбільша соціальна мережа, що пропонує 

широкий набір інструментів для 

маркетингу.

Instagram

Візуально орієнтована платформа, 

ідеальна для брендів з яскравим 

візуальним стилем.

Twitter

Платформа для швидкого обміну 

інформацією, ідеальна для 

розповсюдження актуальних новин.

YouTube

Платформа для розміщення відео, що 

дозволяє ділитися навчальним контентом, 

оглядами та ін.



Соціальні медіа та контент-маркетинг: створення контенту, таргетування, взаємодія з 

аудиторією

Цей напрямок є «обличчям» цифрового маркетингу. Тут технології допомагають не просто 

продавати, а будувати спільноту навколо бренду.

1. Стратегічне створення контенту

Цифрові інструменти дозволяють створювати контент, який резонує з болями та інтересами

аудиторії.

• Різноманітність форматів: Використання ШІ для адаптації однієї ідеї під різні платформи (відео

для TikTok, лонгріди для LinkedIn, естетичні фото для Instagram).

• Контент за запитом: Аналіз пошукових запитів допомагає створювати матеріали, які люди вже

шукають.

2. Високоточне таргетування

Соціальні мережі володіють найглибшими даними про користувачів, що дозволяє робити рекламу

максимально релевантною.

• Look-alike аудиторії: Алгоритми знаходять нових людей, які за поведінкою схожі на ваших

найкращих клієнтів.

• Ретаргетинг: Нагадування про бренд тим, хто вже взаємодіяв із вашим контентом, але не здійснив

покупку.



3. Глибока взаємодія (Engagement)

Технології перетворюють пасивне споживання на 

активну участь.

•Соціальне слухання (Social Listening):

Відстеження згадок про бренд у реальному часі

для швидкої реакції на відгуки чи кризи.

•Інтерактивні механіки: Опитування, тести та

прямі ефіри з використанням AR-фільтрів, що

залучають аудиторію до діалогу.
Підсумок

Поєднання аналітики, автоматизації та соціальних

медіа створює замкнений цикл успішного маркетингу:

1.Аналітика каже нам, що відбувається.

2.Автоматизація робить процеси швидшими та

персоналізованими.

3.Соціальні медіа будують довіру та емоційний

зв'язок.



Мобільний маркетинг: оптимізація для 

мобільних пристроїв, геолокація, 

push-повідомлення

1 Оптимізація для мобільних пристроїв

Створення адаптивних веб-сайтів та мобільних додатків, що відповідають 

потребам користувачів.

2 Геолокація

Використання геолокаційних даних для надання релевантних пропозицій, 

наприклад, спеціальних пропозицій для магазинів поблизу.

3 Push-повідомлення

Надсилання цільових сповіщень на мобільні пристрої, що підвищують 

залученість та згадування бренду.



Штучний інтелект і машинне навчання: прогнозування 

поведінки споживачів, персоналізація пропозицій

Прогнозування поведінки

Використання AI для прогнозування 

майбутніх дій клієнтів, наприклад, 

ймовірність покупки або відмови.

Персоналізація пропозицій

Створення індивідуальних пропозицій, 

що враховують інтереси та переваги 

кожного клієнта.

Автоматизація обслуговування 

клієнтів

Використання чат-ботів з AI для 

швидкого та ефективного 

обслуговування клієнтів.



Електронна комерція та CRM-системи: управління 

клієнтськими даними, автоматизація продажів

1

Управління клієнтськими даними

Збір та систематизація інформації про клієнтів для подальшого аналізу та 

персоналізації.

2

Автоматизація продажів

Автоматизація процесів продажів, таких як обробка замовлень, 

відстеження платежів та надсилання нагадувань.

3

Підвищення рівня задоволення клієнтів

Надання персоналізованого обслуговування та швидкого 

вирішення проблем.



«Електронна комерція та CRM-системи: управління клієнтськими даними, автоматизація

продажів».

Це фундаментальна тема для сучасного цифрового бізнесу. Ось детальніший розгляд того, як ці два 

напрями взаємодіють для розвитку компанії:

1. Управління клієнтськими даними (CRM)

Система управління відносинами з клієнтами (CRM)

виступає як «мозок» вашого бізнесу. Вона зберігає

історію кожної взаємодії клієнта з вашим брендом.

•Єдині профілі: Централізація імен, електронних

адрес, історії покупок та звернень до служби

підтримки.

•Сегментація: Дозволяє групувати клієнтів за

поведінкою (наприклад, «постійні покупці» або «ті,

хто лише переглядає») для точного маркетингу.

•Збагачення даних: Відстеження шляху клієнта на

сайті перед здійсненням покупки.

2.Автоматизація продажів

Коли ви поєднуєте платформу електронної комерції
(наприклад, Shopify або Magento) із CRM (наприклад,

Salesforce або HubSpot), ви можете автоматизувати
рутинні завдання:

•Скоринг лідів: Автоматичне визначення потенційних
клієнтів, які з найбільшою ймовірністю здійснять
покупку.

•Робочі процеси електронної пошти: Надсилання
автоматичних нагадувань про «покинутий кошик» або
персоналізованих знижок до дня народження.

•Управління завданнями: Автоматичне сповіщення
менеджерів з продажів, коли важливий B2B-клієнт
переглядає сторінку товару.



Чому інтеграція важлива

Зв’язок електронної комерції та CRM створює систему «замкнутого 

циклу», де дані вільно перетікають між вітриною магазину та 

внутрішніми процесами.



Оскільки ми розглядаємо можливості віртуальної (VR) та доповненої (AR) реальності для 

взаємодії з брендами, пропоную зануритися у конкретні приклади та стратегії, які зараз 

змінюють ринок.

Ось кілька напрямків, які можуть бути корисними для вашого бізнесу або дослідження:

Приклади успішних стратегій

•Гейміфікація досвіду: Створення ігор у доповненій реальності, де користувачі можуть збирати бонуси

або знижки у реальному світі (наприклад, як у кампаніях Starbucks або Pepsi).

•Віртуальні події: Проведення презентацій продуктів або концертів у VR-просторі, що дозволяє

залучити глобальну аудиторію без витрат на логістику.

•Освітній контент: Використання AR для демонстрації складних механізмів або інструкцій з

експлуатації товару безпосередньо на його поверхні.



Віртуальна та доповнена реальність: нові 

можливості для взаємодії з брендами

1
Віртуальні примірочні

Використання VR для дозволу клієнтам приміряти одяг або аксесуари онлайн.

2

Інтерактивні демонстрації

Використання AR для демонстрації продуктів у реальному середовищі, 

наприклад, меблі в інтер'єрі.

3

Інтерактивні ігри

Створення ігрових додатків з AR для підвищення 

залученості клієнтів та розширення аудиторії.



Ці технології (VR та AR) докорінно змінюють те, як споживачі сприймають продукти
та комунікують із компаніями. 

Ось основні аспекти :

1. Доповнена реальність (AR): «Спробуй 

перед тим, як купити»

AR дозволяє накладати цифрові об'єкти на

реальний світ за допомогою смартфона або

окулярів.

•Віртуальна примірка: Можливість «приміряти»

одяг, взуття або макіяж через камеру телефону.

•Інтеграція в інтер'єр: Візуалізація того, як нові

меблі або декор виглядатимуть у вашій кімнаті

(наприклад, додатки IKEA чи Amazon).

•Інтерактивна упаковка: Сканування етикетки

товару для отримання додаткової інформації,

перегляду відео про виробництво або участі в грі.

2. Віртуальна реальність (VR): Повне
занурення

VR переносить користувача у повністю
змодельований цифровий простір.

•Віртуальні шоуруми: Прогулянка магазином
або автосалоном без необхідності виходити з
дому.

•Тест-драйви та подорожі: Бренди можуть
запропонувати «відвідати» готель або
протестувати автомобіль у віртуальному
середовищі.
•Навчання та досвід: Створення емоційного
зв'язку через розповідь історії бренду
(storytelling) у форматі 360°.





Висновки: ключові переваги 

використання цифрових ІТ-технологій 

у маркетингу

1
Ефективність

Збільшення ефективності 

маркетингових кампаній та оптимізація 

витрат.

2
Персоналізація

Надання індивідуальних пропозицій та 

повідомлень, що відповідають потребам 

клієнтів.

3
Залучення

Підвищення рівня залученості клієнтів та 

покращення взаємодії з брендом.

4
Дані

Отримання цінних даних про поведінку 

клієнтів для прийняття ефективних рішень.



Висновки: ключові переваги використання цифрових IT-технологій у 

маркетингу

Використання сучасних інструментів, від CRM-систем до технологій віртуальної реальності, створює

суттєві переваги для бізнесу:

• Глибока персоналізація та управління даними: CRM-системи дозволяють централізовано керувати

даними та сегментувати клієнтів для точного маркетингу.

• Автоматизація та ефективність: Поєднання e-commerce платформ із CRM автоматизує продажі,

нагадування про покинуті кошики та роботу з лідами, що зменшує ризик людських помилок.

• Нові рівні взаємодії через AR/VR: Технології доповненої та віртуальної реальності створюють нові

можливості для взаємодії з брендами, як-от віртуальна примірка чи занурення у цифрові шоуруми.

• Підвищення конверсії та лояльності: Інноваційні інструменти, як-от візуалізація товарів у

реальному інтер'єрі, допомагають клієнтам впевненіше приймати рішення про покупку та знижують

кількість повернень.

• Інноваційний імідж: Впровадження передових IT-технологій виділяє бренд серед конкурентів та

створює глибший емоційний зв'язок із аудиторією.


