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ВСТУП 

 

Актуальність теми. В умовах сучасної цифровізації бізнесу маркетинг 

зазнає значних змін. Методи які багато десятків років вважаються традиційними 

відходять на другий план та віддають свої позиції новітнім цифровим 

технологіям. Вони в свою чергу дозволяють компаніям більш ефективно 

взаємодіяти з клієнтами, аналізувати їхні дії та поведінку, дає змогу 

автоматизувати маркетингові процеси. Використання таких інструментів, як 

штучний інтелект, соціальні мережі, таргетова реклама, контент маркетинг та 

“Big Data” стає невід’ємною частиною конкурентної боротьби. Підприємства які 

можуть швидко адаптуватися до змін та почати працювати з новими 

технологіями в сфері маркетингу отримують значні переваги, залишаючи своїх 

конкурентів позаду. В свою чергу підприємства які нехтують новими методами 

та технологіями ризикують втратити свої позиції на ринку. Саме через це 

дослідження актуальних напрямів маркетингу в умовах цифровізації є 

надзвичайно важливими та безперечно несуть ключове значення для 

підприємства. Особливо це важливо для підприємств які прагнуть збільшити 

свою присутність на ринку та залучити нових клієнтів. 

Мета та завдання досліджень. Мета дослідження - розробити рекомендації 

в стратегії цифрових напрямів маркетингу на основі результатів аналізу змін в 

цифровому просторі та компаній Riot Games та Netflix.  

Завдання досліджень. Дослідження спрямоване на комплексний аналіз 

сучасних цифрових напрямків маркетингу в умовах цифровізації та розробку 

рекомендацій, які дозволять підвищити ефективність маркетингової діяльності 

підприємств. Метою роботи є дослідження сутності, історії та основних 

інструментів цифрового маркетингу, а також виявлення сучасних тенденцій і 

викликів, що впливають на його розвиток. Для досягнення поставленої мети було 

проведено теоретичний аналіз, який охоплює вивчення наукових джерел та 

статей у сфері цифрового маркетингу, що дозволило окреслити основні поняття 

та підходи до просування товарів і послуг через цифрові канали.  
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Практична частина дослідження зосереджена на аналізі маркетингових 

стратегій провідних компаній, зокрема Riot Games та Netflix, що дозволило 

порівняти їхні підходи та виявити успішні інноваційні методи застосування 

технологій, таких як штучний інтелект, великі дані, автоматизація та 

персоналізація контенту. На основі отриманих результатів розроблено 

рекомендації щодо вдосконалення цифрових маркетингових стратегій, які 

включають як загальні пропозиції для розвитку цифрового маркетингу, так і 

конкретні рекомендації для впровадження сучасних технологічних рішень у 

діяльність підприємств. Таким чином, інтеграція теоретичного аналізу, 

порівняльного дослідження практичних кейсів та розробки рекомендацій 

дозволяє оцінити вплив сучасних цифрових технологій на маркетингову 

діяльність і сформувати практичні заходи для підвищення її ефективності. 

Дослідити та проаналізувати ключові показники ефективності 

маркетингових складових підприємства та виявити їх сильні та слабкі сторони. 

Об’єкт дослідження - маркетингова діяльність на підприємстві. 

Предмет дослідження - актуальні напрямки маркетингу в умовах 

цифровізації. 

Методи дослідження: 

1. Теоретичний аналіз. Даний метод я використав на початковому етапі 

дослідження для вивчення наукових праць, статей, звітів аналітичних агентств і 

маркетингових досліджень. Це дозволило визначити ключові поняття цифрового 

маркетингу, його еволюцію, сучасні тенденції та інструменти. Зокрема, я 

досліджував, як технології штучного інтелекту, автоматизації та персоналізації 

контенту впливають на ефективність маркетингових кампаній. Отримані 

теоретичні знання стали основою для подальшого аналізу маркетингових 

стратегій реальних компаній. 

2. Метод порівняння. Порівняльний аналіз я застосував при оцінці 

маркетингових стратегій компаній Netflix та Riot Games. Це дозволило визначити 

схожість та відмінності їхніх підходів до цифрового маркетингу. Наприклад, 

Netflix робить ставку на персоналізовані рекомендації, тоді як Riot Games 
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активно використовує ком’юніті-орієнтовані заходи для утримання 

користувачів. Аналіз цих стратегій допоміг встановити, які підходи виявилися 

найефективнішими та які з них можуть бути застосовані іншими компаніями. 

3. SWOT-аналіз. Даний метод я використав для оцінки сильних і слабких 

сторін маркетингових стратегій досліджуваних компаній, а також для виявлення 

можливостей і загроз у їхньому розвитку. Наприклад, у випадку Netflix сильними 

сторонами є розвинена система персоналізації та широкий контентний каталог, а 

слабкими – висока конкуренція з іншими платформами. Riot Games, своєю 

чергою, має сильне ком’юніті та бренд-лояльність, проте стикається з ризиками, 

пов’язаними зі змінами у вподобаннях гравців. SWOT-аналіз допоміг 

сформулювати конкретні рекомендації для покращення цифрового маркетингу 

кожної компанії. 

4. Збір та аналіз даних. Для оцінки ефективності маркетингових 

стратегій я збирав та аналізував статистичні дані, зокрема показники залученості 

користувачів, відвідуваності платформ, коефіцієнти конверсії та рівень 

утримання клієнтів. Наприклад, аналізуючи дані Netflix, я вивчав, як змінюється 

поведінка користувачів після перегляду рекомендаційного контенту, а у Riot 

Games – як персоналізовані рекламні кампанії впливають на активність гравців. 

Це дозволило оцінити ефективність різних цифрових підходів та визначити їхні 

переваги. 

5. Прогнозування. Використання цього методу допомогло мені оцінити, 

як новітні маркетингові технології впливатимуть на ефективність бізнесу в 

майбутньому. Наприклад, я аналізував перспективи розвитку автоматизованого 

маркетингу, штучного інтелекту та віртуальної реальності в маркетингових 

компаніях. На основі отриманих даних я спрогнозував, що персоналізовані 

рекомендації залишатимуться ключовим елементом стратегій Netflix, тоді як Riot 

Games може активно розвивати маркетинг, орієнтований на спільноту, 

використовуючи інтерактивні заходи та крос-промоцію. 
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6. PEST-аналіз. Даний метод я застосував для оцінки зовнішніх факторів, 

які впливають на цифровий маркетинг компаній. Зокрема я аналізував політичні, 

економічні соціальні та технологічні фактори компаній Riot Games та Netflix 

Практичне значення роботи. Завдяки отриманим результатам 

підприємства можуть використати їх для вдосконалення своєї маркетингової 

стратегії. Запропоновані зміни допоможуть підвищити ефективність 

використання цифрових інструментів, а також сприяє залученню нових клієнтів 

та збільшенню прибутковості компаній.  

Структура кваліфікаційної роботи. Кваліфікаційна робота включає 

вступ, три розділи, висновки, анотації, список використаних джерел та 

додатки. 
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РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИЧНІ АСПЕКТИ ЦИФРОВОГО МАРКЕТИНГУ 

 

1.1 Сутність та особливості цифрового маркетингу 

У сучасних умовах глобальної цифровізації маркетинг зазнав значної 

трансформації, що пов'язано з розвитком інформаційних технологій та зміною 

поведінки споживачів.: 

Цифровий маркетинг, або digital-маркетинг, є не лише еволюцією 

традиційного маркетингу, а й принципово новим підходом до взаємодії з 

цільовою аудиторією. 

Згідно з дослідженнями Філіпа Котлера, цифровий маркетинг охоплює 

широкий спектр інструментів, зокрема соціальні медіа, пошукову оптимізацію, 

контент-маркетинг, електронну пошту, платну рекламу та аналітичні системи. Ці 

інструменти дозволяють підприємствам ефективніше комунікувати зі 

споживачами, персоналізувати маркетингові стратегії та отримувати зворотний 

зв'язок у режимі реального часу. 

Традиційний маркетинг орієнтований на широке охоплення аудиторії через 

телебачення, друковані ЗМІ та радіо, що робить його менш гнучким у 

налаштуванні та оцінці ефективності. Як зазначає Девід Чаффі, цифровий 

маркетинг, на відміну від традиційного, використовує таргетовану рекламу, що 

дозволяє залучати саме тих споживачів, які найбільше зацікавлені у певному 

продукті чи послузі. Крім того, сучасні аналітичні інструменти, такі як Google 

Analytics або Facebook Insights, дають змогу проводити глибокий аналіз 

поведінки споживачів, вимірювати рентабельність інвестицій та коригувати 

маркетингові стратегії в реальному часі. 

За твердженням Джейсона Райана, ключовими перевагами цифрового 

маркетингу є його інтерактивність, можливість точної сегментації аудиторії, 

персоналізація контенту та оперативне внесення змін у маркетингові кампанії. 

Це робить його особливо ефективним в умовах швидкоплинного інформаційного 

середовища та зростаючої конкуренції. 
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Таблиця №1. Порівняння традиційного маркетингу та цифрового маркетингу за 

ключовими факторами. 

Характеристика Традиційний маркетинг Цифровий маркетинг 

Таргетованість 

аудиторії 

Орієнтована на широку 

аудиторії без 

можливості 

встановлення чітких 

критеріїв 

Можливість налаштувати 

рекламу на конкретні групи 

споживачів за віком, 

інтересами чи місцем 

проживання 

Інтерактивність Односторонні методи 

комунікації 

(телебачення, радіо, 

друковані методи 

реклами) 

Можливість двосторонньої 

взаємодії в реальному часі 

завдяки соціальним мережам, 

чатам та коментарям 

Аналітика та 

вимірюваність 

Результати можливо 

оцінити лише 

постфактум. Складно 

зробити оцінку 

ефективності. 

Використання різних 

аналітичних інструментів 

такий як Google Analytics, 

Facebook Insights для точного 

вимірювання ефективності 

компанії 

Персоналізація Одна реклама на всі 

види споживачів 

Можливість створювати 

індивідуальну пропозицію для 

кожної групи користувачів 

Гнучкість і 

адаптивність 

Зміни в стратегії 

зазвичай займають 

дуже багато часу та 

ресурсів 

Можливість швидко 

коригувати стратегію 

звертаючи увагу до змін на 

ринку 
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Основні особливості цифрового маркетингу 

1. Мультиканальність 

Використовуючи цифровий маркетинг можливо працювати через різні 

канали:  

● пошукові системи (SEO, контекстна реклама) 

● соціальні мережі (SMM) 

● імейл маркетинг 

● контент маркетинг 

● відеореклама та інші види реклами. 

Завдяки можливості використовувати більшу кількість каналів 

збільшується ефективність комунікації та загальне охоплення аудиторії. 

2. Висока швидкість комунікації 

Використовуючи різні цифрові інструменти компанії можуть майже 

миттєво реагувати на запити які споживачі залишають їм, що значно підвищує 

рівень довіри та задоволеності клієнтів. Такі інструменти як: чати, чат-боти та 

прості онлайн консультації можуть зробити комунікацію набагато більш 

швидкою та ефективною. 

3. Аналітика та вимірюваність 

Напевно одним із самих важливих аспектів цифрового маркетингу слід 

вважати можливість детального аналізу ефективності компанії. Інструменти 

які надають сучасні аналітичні програми по типу Google Analytics чи Facebook 

Insights дозволяють відстежувати поведінку користувачів, аналізувати 

коефіцієнт конверсії та приймати рішення на основі отриманих даних що дає 

змогу більш ефективно взаємодіяти з користувачами. 

 

4. Автоматизація процесів 

З'явилася велика кількість інструментів які дозволяють зменшити витрати 

на реклами та підвищити її ефективність завдяки автоматизації маркетингових 

процесів. До них входять такі інструменти як: CRM- системи, сервіси які 
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автоматично надсилають листи, чат-боти та велика кількість інших рішень, що 

допоможуть оптимізувати роботу та взаємодію з клієнтами. 

5. Висока персоналізація 

Безумовно головним трендом цифрового маркетингу слід вважати 

персоналізаційні можливості налаштування реклами. Вона дозволяє 

створювати унікальні варіанти та досвід спираючись на його поведінку, 

уподобання чи історію покупок. 

Вплив цифрового маркетингу на бізнес 

Цифровий маркетинг дає багато переваг над конкурентами які 

користуються традиційним маркетингом, а саме: 

● Він дає можливість залучити більшу кількість клієнтів через різні 

онлайн-платформи. 

● Користуючись інструментами цифрового маркетингу можливо 

налагодити взаємодію з споживачами в реальному часі. 

● З’являється можливість отримувати фідбек або зворотній зв’язок від 

користувачів та аналізувати їхню поведінку. 

● Завдяки використанню оптимальних стратегій та ефективному 

використанню ресурсів цифровий маркетинг надає можливість оптимізувати 

рекламний бюджет та підвищити ефективність інвестицій. 

● Завдяки нововведенням в цифровому маркетингу стає можливим 

будувати довгострокові зв’язки з клієнтами використовуючи персоналізовані 

стратегії. 

Отже, цифровий маркетинг є ключовим для розвитку сучасного бізнесу. 

Він дає можливість використовувати нові методи просування та комунікації, 

які завдяки традиційному маркетингу були просто не можливі. Починаючи від 

персоналізації та мультиканальності та закінчуючи великими можливостями 

до аналітики різних даних та автоматизації роботи. Все це робить його 

ефективним засобом для просування товарів та послуг. Компанії, що 

застосовують його отримують конкурентні переваги та набагато краще 

взаємодіють з своєю аудиторією порівняно з своїми конкурентами. 
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1.2 Історія виникнення цифрового маркетингу 

 

Для розуміння передумов появи цифрового маркетингу потрібно 

повернутися в самий початок формування інтернету. Він сформувався завдяки 

розвитку інформаційних технологій та змінам у поведінці споживачів. Його 

коріння сягають кінця ХХ століття. Саме в цей час поява інтернету створила 

безліч нових способів для нових варіантів контакту з споживачами. Для 

розуміння варто пройти по всім ключовим етапах цифрового маркетингу: 

Таблиця №2. Ключові етапи розвитку цифрового маркетингу 

Етап Період Основні події 

Початковий етап 1991–1999 - Запуск WWW (1991) 

- Перша банерна реклама (1994) 

- Поява перших пошукових систем 

(1995–1996) 

- Заснування Google (1998) 

Етап стрімкого 

розвитку 

2000–2010 - Запуск Google AdWords (2000) 

- Поява соціальних мереж: LinkedIn, 

Facebook, MySpace (2003–2004) 

- Запуск YouTube (2005) 

- Поява iPhone – розвиток мобільного 

маркетингу (2007) 

- Зростання популярності соціальних 

мереж у маркетингу (2010) 

Сучасний етап 

цифрового 

маркетингу 

2011–2020 - Автоматизація та персоналізація 

контенту (2011+) 

- Розвиток программатик-реклами 

(2012–2015) 

- Зростання голосового пошуку 

(2016–2018) 

- Використання штучного інтелекту 

та чат-ботів (з 2019) 
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Новітній етап 2021–

сьогодення 

- Інтеграція штучного інтелекту 

- Використання доповненої та 

віртуальної реальності 

- Використання великих даних у 

персоналізованому маркетингу 

- Зростання ролі відеоконтенту 

 

Таблиця є авторською. Інформація була взята з наступних наукових статей та 

досліджень, які висвітлюють етапи розвитку цифрового маркетингу: 

1. "Інструменти цифрового маркетингу: аналіз та ефективність 

використання" 

 Олександра Вікторовича Бута. У статті розглядаються передумови розвитку 

цифрового маркетингу, аналізуються основні інструменти та їх ефективність, 

а також визначаються найбільш ефективні інструменти для 

телекомунікаційних підприємств. 

2. "Digital Marketing: Evolution of Development in Ukraine".  

Стаття аналізує зміни в маркетинговому комплексі з розвитком цифрових 

технологій, розглядає ґенезу digital-маркетингу, його характеристики та 

основні канали, а також визначає роль digital-маркетингу в діяльності 

підприємств України. 

3. "Розвиток тенденцій у цифровому маркетингу: комплексний 

огляд".  

Ця стаття містить всебічне дослідження цифрового маркетингу, проливаючи 

світло на його фундаментальне визначення та ретельно описуючи його 

історичну еволюцію, а також розглядає нові тенденції, які можуть сформувати 

його майбутній ландшафт. 

4. "Цифровізація: маркетингові тренди та платформи реалізації".  

Стаття підкреслює, що розвиток цифрового маркетингу потребує розробки 

дієвих алгоритмів реалізації новітніх інструментів у практичну діяльність 

компаній. 
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5. "Сучасні тенденції цифрового маркетингу та їх вплив на бізнес". 

У цій статті розглядаються сучасні тенденції розвитку цифрового маркетингу, 

зокрема використання можливостей, що надає цифровий маркетинг для більш 

ефективного прийняття рішень та розвитку бізнес-стратегій. 

Аналізуючи це слід зазначити, що цифровий маркетинг ніколи не стояк на 

місці та розвивався кожен рік з моменту свого виникнення. Деякі роки мали 

менш інтенсивні зміни, інші навпаки мали такі зміни, що буквально перевертало 

всю індустрію з ніг на голову. Попри все це з кожним роком він ставав все більш 

універсальним та ефективним методом взаємодії з аудиторією. На даний момент 

цей напрям має ключове значення, адже частина трафіка яку він охоплює 

неможливо порівняти з будь яким іншим методом маркетингу. З початку 

виникнення і до сьогодення цифровий маркетинг був проривним та ніколи не 

залишався на місці. Тенденції зросту його можливостей дивують користувачів, 

адже з кожним роком там з’являється велика кількість інструментів. 

 

1.3 Основні напрямки та інструменти цифрового маркетингу 

 

SEO-просування — головною метою цього напрямку є оптимізація веб-

сайту для покращення його видимості в різних пошукових системах. Головним в 

ньому вважається підбір ключових слів та їх аналіз, оптимізація контенту та 

технічного наповнення сайту. Це визначення базується на принципах, 

викладених у роботах по SEO, таких як статті на Moz та Search Engine Journal 

(Glen, 2020). 

Контекстна реклама — цей тип реклами на своїй меті має швидке 

залучення трафіку завдяки платним рекламним оголошенням при пошукових 

запитах користувачів. Головною фішкою такого методу є те, що оплата 

відбувається в кожен клік по оголошенню, що дає можливість ефективно та 

точно контролювати бюджет. Це визначення підтверджено матеріалами Google 

Ads Help в 2022 році. 
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Email маркетинг — головним у цьому типу реклами є постійна комунікація 

з клієнтами через різну розсилку. Це може бути розсилка новин, корисної 

інформації чи різних спеціальних пропозицій. Тут важливе значення має 

персоналізація листів та сегментація аудиторії, а також автоматизація процесу. 

Дане визначення відображає принципи, описані у роботах таких авторів, як Ryan 

Deiss у книзі Email Marketing Rules в 2014. 

Контент маркетинг — головною метою цього методу є залучення та 

утримання аудиторії завдяки створенню корисного, якісного та інформативного 

контенту. Це сприяє побудові певного іміджу та підвищує лояльність до бренду. 

Визначення засноване на дослідженнях Content Marketing Institute в 2021 році. 

Маркетинг у соціальних мережах (SMM) — головна суть цього методу 

полягає в взаємодії з аудиторією завдяки соціальним мережам, завдяки цьому 

вдається не лише рекламувати продукти, а й будувати спільноту навколо бренду. 

Цей метод включає як органічне, так і платне просування. Це пояснення 

узгоджене з публікаціями Hootsuite в 2021 році. 

Відео Маркетинг — це метод, коли відеоконтент використовується для 

емоційного залучення аудиторії. В цьому методі важливий креативний підхід та 

добра якість матеріалу. Такий підхід активно використовується в кампаніях 

компаній, зокрема за рекомендаціями Wyzowl (2020). 

Мобільний маркетинг — частина маркетингу, яка займається залученням 

аудиторії через мобільні пристрої, використовуючи адаптовані вебсайти, 

мобільні додатки або push-повідомлення. Ця галузь стає вкрай актуальною через 

зростання аудиторії, що використовує телефон як головне джерело інформації. 

Це визначення підтримується звітами Statista (2021). 

Партнерський маркетинг — збільшення охопленої аудиторії за рахунок 

партнерства з іншими фірмами, блогерами чи інфлюенсерами в обмін на ресурси 

чи відсотки від продажів. Головною перевагою є те, що можна платити лише за 

ліди. Це підтверджується дослідженнями Rakuten Marketing в 2020році. 

Нативна реклама — реклама у вигляді контенту, яка гармонійно 

вливається в весь контент місця свого розміщення. Головною перевагою є те, що 
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ця реклама менш агресивна та не нав'язлива. Це визначення відображає 

практики, які викладені в публікаціях IAB в 2021 році. 

Автоматизація маркетингу — головним напрямком цієї галузі є 

автоматизація маркетингових процесів завдяки використанню CRM-систем та 

чат-ботів, що дозволяє економити час та ресурси. Це підходить під концепції, 

описані в роботах таких авторів, як Jon Miller у книзі The Marketing Automation 

Handbook в 2020 році. 

Аналітика та вимірювання ефективності — збір та аналіз даних для 

збільшення ефективності розподілення ресурсів та вибору оптимальних 

стратегій. Це визначення підтверджується стандартами в області аналітики, 

викладеними у звітах Google Analytics за 2021 рік. 

основні інструменти цифрового маркетингу: 

SEO: Google search console, Ahrefs, Serpstat. 

Контекстна реклама: Google ads, Bing ads. 

Email-маркетинг: Mailchimp, SendPulse. 

SMM: платформи Facebook, Instagram та інші. 

Відеомаркетинг: YouTube studio, TikTok та різні платформи для створення 

контенту. 

Мобільний маркетинг: різні платформи для відправки Push-розсилок, 

платформи для створення мобільних додатків. 

Партнерський маркетинг: UTM-мітки для можливості відстежувати 

ефективності. 

Автоматизація маркетингу: CRM-системи, різні чат боти та системи з 

автоматизації розсилок. 

Аналітика: Google Analytics. 

 

Для досягнення успіху в цифровому маркетингу головним є комплексне 

використання та поєднання різноманітних напрямів та інструментів. Їх вибір 

залежить від особливостей бізнесу, специфіки цільової аудиторії та 

маркетингових цілей які перед собою ставила організація. Правильно 
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використовуючи всі ці інструменти та ефективно їх поєднавши компанія може 

досягти високої ефективності в своїх рекламних компаніях та досягти 

стабільного зростання продажів. Адже комплексний підхід дозволяє не лише 

охопити більшу аудиторію, а й дає змогу побудувати довгострокові стосунки з 

клієнтами та підняти свою репутація, що безперечно є ключовим фактором 

успіху в сучасному світі. 

 

1.4 Сучасні тенденції та виклики цифрового маркетингу 

 

Сучасний цифровий маркетинг дуже швидко змінюється під впливом 

постійного технологічного розвитку навколишнього світу. Для розуміння 

потрібно розглянути ключові тенденції завдяки яким ми можемо визначити його 

майбутнє:  

Штучний інтелект та автоматизація 

Все частіше можна зустріти використання штучного інтелекту у сфері 

маркетингу. Він може використовуватися в різних сферах: персоналізація 

взаємодії з клієнтами, аналіз поведінки цільової аудиторії та автоматизація 

процесів. До основних напрямів використання штучного інтелекту в маркетингу 

слід віднести: 

● Автоматизація створення контенту завдяки використанню різних ботів 

створених на основі ШІ. 

● Збір та аналіз даних. Прогнозування поведінки клієнтів. 

● Налаштування персоналізації для рекомендацій та розсилок. 

● Можливість налаштовувати та оптимізовувати рекламу в режимі 

реального часу. 

● Використання чат-ботів для взаємодії з клієнтами. 

 

Персоналізація контенту та маркетингових компаній 

В сучасному світі користувач очікує персонального підходу до комунікацій. 

Це підвищує його рівень задоволеності та збільшує ефективність комунікацій з 
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ним. Цього можливо досягти завдяки використанню великих даних, адже це 

дозволяє маркетологам створювати пропозиції які будуть підходити саме цьому 

клієнту та дає змогу правильно налаштувати таргетингову рекламу. Ось декілька 

способів персоналізації: 

● Налаштування персоналізованих рекомендацій на основі покупок 

клієнта в інтернет магазинах та переглядів. 

● Автоматизія розсилок, які були адаптовані саме під конкретного клієнта. 

● Контент на сайті чи мобільному додатку який буде динамічним. 

 

Короткі відео та відео контент в цілому 

Різноманітні форми коротких відео на платформат таких як: TilTok, Reels, 

YouTube Shorts продовжують бути домінуючими в цифровому маркетингові. 

Головною причиною їхньої популярності є: 

● Наявність високого рівня залученості серед користувачів. 

● Завдяки тому, що формат є коротким, основну інформацію вдається 

передати швидко та ефективно. 

● Завдяки налаштування алгоритмів в різних соцмережах, відеоконтент 

активно просувається. 

 

Використання голосового пошуку та голосових помічників 

З розвитком штучного інтелекту все більша кількість людей починає 

використовувати голосовий пошук або голосових помічників для пошуку 

необхідної інформації. Це частково змінює підхід для до SEO: 

● Необхідність оптимізовувати контент під розмовні запити. Якщо 

текстовий варіант виглядав би “Погода Київ” то голосовий варіант запросу буде 

“Яка погода в Києві”. Це лише один з можливих прикладів який показує що саме 

мається на увазі під оптимізацією SEO контенту. 

● Використання ключових запитів які є більш довгими та мають природне 

формулювання. Адже голосові запити зазвичай є довшими за звичайні написи в 

пошуку, хоча вони і будуть нести схожий сенс. Наприклад: “Ресторани Київ”, в 
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голосовому пошуці може бути іншим запитом, таким як: Який найкращий 

італійський ресторан Києва? 

● Використання локального пошуку та різних мікроелементів. Завдяки 

дослідженням Google які проходили в 2023 році, майже 58% голосовий запитів 

були локальними. 

 

Омніканальний маркетинг 

Він заключається в тому, що бренд взаємодіє з своєю аудиторією 

використовуючи різні для цього різні канали. До основних тенденцій цієї 

частини слід відносити: 

● Потрібно інтегрувати різні платформи для їхньої взаємодії. Наприклад: 

клієнт знаходить товар в Instagram, але його купівлю робить на веб-сайті 

організації. 

● Необхідність використовувати CRM системи для зберігання інформації 

про всіх клієнтів, адже це значно полегшує персоналізацію комунікації з усіма 

клієнтами. 

● Персоналізація пропозицій та розсилок. Вона має враховувати дії та 

бажання клієнта. Наприклад: Клієнт хотів купити щось на сайті, але не зробив 

цього. Відправка йому на почту розсилки в якій буде вказано про знижку на 

даний товар, або його аналог. 

 

Доповнена та віртуальна реальність 

Хоч на даний момент це не є дуже відомим та частим середовищем для 

реклами, воно залишається дуже перспективним в майбутньому, адже має дуже 

швидку тенденцію розвитку. Ось декілька варіантів використання цього 

інструменту в цифровому маркетингові: 

● Ikea Place - надає можливість розміщувати меблі в квартирі 

використовуючи віртуальну реальність. Це допомагає відразу відповісти на 

велику кількість проблемних питань у клієнтів. 
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● L'oreal Virtual Try-On - дозволяє використовуючи доповнену реальність 

переглядати як буде виглядати макіяж. 

 

Соціальна комерція та розвиток е-commerce 

Продажі через соціальні мережі стають все більш популярними. За 

дослідженнями ринку в Китаї, близько 20% товарів вже продаються завдяки 

соціальним мережам. Ця тенденція активно поширюється на західний та 

американський ринок. 

 

Етичний маркетинг та сталий розвиток 

Слід зауважити, що велика кількість клієнтів звертає увагу на етичність 

бренду, його екологічність та соціальний статус який він має. Тому популярним 

стають такі речі як: 

● Використання матеріалів які будуть екологічно чистими. 

● Прозорість комунікацій. 

 

Виклики цифрового маркетингу 

 

1. Проблеми із захистом персональних даних 

Захист прав конфіденційності став одним із головних викликів для 

цифрового маркетингу. Введення ряду законів, таких як GDRP та CCPA, змусило 

змінити підхід компаній до обробки та зберігання персональних даних 

користувачів. 

Основні труднощі які з’явилися через це: 

● Обмеження для організацій у можливості змору cookie-файлів 

Тепер для третьої сторони неможливо вільно відстежити дії користувача у 

браузері. 

 Більшість сайтів тепер використовують спливаюче вікно запиту про 

надання дозволу на збір cookie файлів користувачів. 

● Можливість використання іншого методу збору інформації 
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Zero-party data - це вид даних які користувачі можуть надавати компанії 

добровільно. Сюди можна віднести різні опитування чи інформацію при 

реєстрації акаунту. 

First-party data - це тип даних яка компанія збирає безпосередньо завдяки 

аналітиці. Це може бути відвідуваність сайту, історія покупок чи теплова карта 

сайту. 

● Посилення контролю конфіденційності 

Тепер користувач отримує більше прав щодо можливості керування своїми 

даними, це означає можливість видаляти їх або відмовитися від збору даних. 

 

Які це несе наслідки для маркетологів та маркетингу в цілому? 

 

Потрібно оптимізовувати стратегії збору даних, які будуть будуватися на 

методах Zero та First-party data. Що в свою чергу буде нести додаткові труднощі 

в реалізації. Також дуже важливим елементом є підвищення довіри користувачів, 

цього можливо досягнути пропонуючи їм різні пропозиції чи бонуси за надання 

своїх персональних даних. Наприклад знижка за повну реєстрацію на сайті. 

 

0. Зростання вартості для розміщення реклами 

Через велику конкуренцію на ринку ціни на рекламу в цифровому просторі 

постійно зростають, що в свою чергу робить маркетингові компанії менш 

ефективними, що є особливою проблемою для малого бізнесу. Для розуміння цієї 

тенденції слід розібрати причини подорожчання реклами: 

● Зміни алгоритмів на таких платформах як Facebook, Instagram та google. 

Це змушує бізнес інвестувати більшу кількість грошей для запуску реклами, щоб 

отримати те ж саме охоплення. 

● Перенасиченість ринку є великою проблемою, адже зараз майже кожна 

компанія використовує цифрову рекламу. І щоб отримати переваги потрібно все 

вірно налаштувати. 
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● Все більше користувачів сьогодні використовують блокіратори реклами 

по типу AdBlock. Це в свою чергу суттєво зменшує ефективність банерної 

реклами. 

Аналізуючи всі ці зміни, можливо виділити декілька рішень які 

допомагають компаніям адаптуватися до змін: 

● Оптимізація бюджету залишається головним інструментом. адже 

реклама з чітко визначеною аудиторію та правильним налаштуванням 

таргентингу значно підвищить ефективність реклами. 

● Потрібно розвивати органічний контент. Це включає розвиток таких 

напрямів як SEO, або різні блоги, соціальні мережі та інші речі які допоможуть 

утримати користувачів на сайті. 

● Слід використовувати альтернативні канали маркетингу, останнім часом 

маркетологи все більше звертають увагу на TikTok чи Reddit, адже вони мають 

нижчу конкуренцію порівняно з Facebook та Google. 

 

0. Зміни алгоритмів в соціальних мережах 

 

Соціальни платформи ніколи не стоять на місці, тому їхні алгоритми 

постійно змінюються. Це впливає на видимість контенту та органічне охоплення 

публікацій. В свою чергу це створює нові виклики для маркетологів, серед яких: 

● Зниження органічного охоплення в великих соціальних мережах. 

Facebook та Instagram все більше переваги віддають саме платному контенту, що 

негативно впливає на органічний контент. Пости на бізнес сторінках починають 

показуватися меншій кількості підписників, що в свою чергу змушує компанію 

витратити більше на рекламу.  

● Відеоконтент стає пріоритетним, відео в TikTok, Reels та Shorts мають 

набагато більше охоплення, ніж інші статичні зображення або звичайні текстові 

пости. Також пости які мають в собі якусь певну взаємодію з аудиторією 

ранжуються вище. 
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Аналізуючи всі труднощі ми можемо визначити невеликий список 

рекомендацій які допоможуть адаптуватися до цього: 

● Потрібно зробити фокус на відеоконтент, це може бути створення 

коротких роликів, проведення онлайн ефірів або ж різні інтерактивні історії в 

яких буде взаємодія з аудиторією. 

● Також важливим буде заклик до дії. Це можуть бути заклики до 

коментування або поширення публікацій, історій чи любий інший різноманітний 

контент. 

● Ну й головним рішенням буде розширення бази каналів для подачі 

реклами задля збільшення охоплення. Не слід зупинятися лише на Facebook та 

Instagram, а й розглянути нові соціальні мережі які активно розвиваються.  

 

0. Фальшивий трафік і рекламне шахрайство (Ad Fraud) 

 

Великою проблемою стало шахрайство. Воно призводить до великих 

фінансових втрат. За оцінками, у 2023 році через це було витрачено близько 100 

мільярдів доларів. Причиною цього є фальшиві кліки чи бот-трафік. Для 

розуміння проблеми слід розібрати основні види рекламного шахрайства: 

● Ботнети це автоматизовані програми, які повністю імітують поведінку 

звичайного користувача. Зазвичай їх використовують для накрутки переглядів. 

● Клікфроди це програми боти які можуть натискати на рекламні 

оголошення , що призведе для швидкого витрачання рекламного бюджету. 

● Це можуть бути й банальні фальшиві перегляди відеореклами. Її можуть 

запускати на сторінках з ботами, або використовувати приховані фрейми. Це не 

буде приносить ніяких реальних результатів. 

 

Аналізуючи вищеперечислене, ми можемо визначити методи які 

допоможуть захиститися від шахрайства: 

● Слід використовувати штучний інтелект та його можливість для аналізу 

та виявлення підозрілих патернів поведінки. 
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● Використовувати Google Ads Verification та лише платні інструменти 

для фільтрації ботів. 

● А також зробити основний фокус на органічний трафік та налаштувати 

оптимальну SEO оптимізацію, що в довгостроковій перспективі має принести 

великі можливості та вигоду. 

0. Перенасиченість ринку та інформаційний шум 

 

Щодня в цифровому просторі користувачі стикаються з великою кількістю 

інформації. Через це брендам набагато складніше привернути, а потім й 

утримати увагу аудиторії. Так чому ж виникла така проблема? 

● Слід розуміти дуже швидко починають ігнорувати рекламу якщо 

зустрічають надзвичайне навантаження рекламою. 

● Конкуренція за увагу аудиторії постійно зростає, тому важливо зробити 

свій контент унікальним. 

Варіанти вирішення: 

● Персоналізація - створювати унікальний контент який буде 

розрахований на певну аудиторію людей. 

● Контент має залишатися коротким та динамічним, він повинен містити 

коротку но якісну інформацію за короткий період. 

 

0. Відмова від Cookie та перехід до нових моделей відстеження 

 

Google оголосив, що вони планують поступово відмовитися від 

використання сторонніх cookie у Chrome. Це означає лише те, що маркетологам 

доведеться шукати альтернативні способи збору даних для реклами та 

персоналізації контенту. І все ж таки, які наслідки буде нести за собою повна 

відмова від cookie? 

● Ефективність ретаргетингу значно зменшиться, адже компанії більше не 

зможуть так легко та ефективно відстежувати дії користувачів між сайтами. 
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● Гостра необхідність в пошуку альтернатив. Головний акцент слід робити 

на First-party data та різні рішення з використанням штучного інтелекту. 

Також ми можемо відразу розглянути альтернативу cookie файлів: 

● Google Privacy Sandbox це нова система, яка дозволяє користувачам 

робити таргетингову рекламу для груп користувачів не збираючи їхню 

персональну рекламу. 
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РОЗДІЛ 2. ЦИФРОВИЙ МАРКЕТИНГ НА ПРАКТИЦІ 

 

2.1 Аналіз стратегій цифрового маркетингу міжнародної компанії  

Riot Games 

 

Я провів дослідження цифрових маркетингових стратегій компанії Riot Games. 

Під час дослідження я використовував інформацію з офіційного сайту компанії, 

дані з Google Marketing Platform, публікації на TechCrunch та Forbes. Також слід 

зазначити , що компанія є дочірньою компанією Tencent, та є приватною 

компанією. Через це її публічні звіти про прибутки та витрати на публікуються в 

повному обсязі та не мають потрібної для аналізу публічності. За останніми 

даними які мені вдалося знайти річний дохід компанії за 2023 рік який складає 

понад 2.3 мільярдів доларів США. За наступні роки інформація відсутня, але 

зазначається, що прибуток компанії зростає кожного року. Для проведення 

аналізу мно було зібрано інформацію за останні 5 років про цю компанію, яку я 

зміг знайти в відкритому доступі. Зараз буде наведено 3 діаграми для аналізу 

головних показників компанії: 

1. Фінансові надходження 

 

   

Діаграма №1. Фінансові надходження компанії Riot Games за останні 5 років. 
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Відштовхуючись від діаграми видно, що компанія має стабільне зростання 

доходів протягом останніх п’яти років. Починаючи з 1,3 мільярда доларів в 2019 

році компанія кожного року збільшує свій дохід завдяки успішним продажам 

внутрішньо ігрових товарів, розширенню ринків та за рахунок впровадження 

нових цифрових рішень. Зростання доходів свідчить нам про ефективність 

обраної ними маркетингової політики. 

 

 

0. Статистика відвідувань офіційного сайту  

 

 

Діаграма №2. Статистика відвідувань офіційного сайту Riot Games.   

За даними Similarweb, ми можемо зробити заключення, що кількість 

відвідувачів сайту постійно зростає. Це свідчить про підвищення 

зацікавленості у послугах та продукції які надає компанія. Найбільший ріст 

відвідувань припав на 2020 рік. Це можливо пояснити тим, що саме в цей час 

були введені обмеження на пересування на вулиці через Covid-19. 
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Діаграма №3. Середня тривалість сесії на головній сторінці Riot Games за 

останні 5 років. 

 

Поступове збільшення часу перебування на сайті свідчить про те, що компанія 

збільшує свій рівень залученості аудиторії та підвищення якості контенту. Це 

означає, що користувачі з кожним роком починають все більше часу 

проводити на сайті, активно взаємодіють з матеріалами які там містяться та 

проявляють лояльність до бренду.  

 

 

Діаграма №4. Внутрішня торгівля та e-commerce. Кожен з показників вказаний 

порівняно з минулим роком. 
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Ці дані свідчать про те, що внутрішньо ігрова торговля компаніє демонструє 

стабільне зростання протягом всіх останніх років. Ці результати викликані 

впровадженнями різних соціальних факторів та функцій. 

 

PEST - аналіз 

 

Політична складова: 

1. Регулювання в даній галузі 

Ігрова індустрій містить велику кількість правил, обмежень та заборон щодо 

вмісту, вікових обмежень і захисту інтелектуальної власності. Компанія Riot 

Games, як лідер у кіберспорті, має дотримуватися всіх правил та міжнародних 

стандартів. Адже це повністю впливає на проведення турнірів та залучення 

нової аудиторії. 

Через те, що компанія є міжнародною та надає послуги в 180 різних країнах, 

дуже важливу роль грає врахування закони та законодавчі зміни, які можуть 

напряму впливати на діяльність компанії. 

0. Стабільність в політиці та відносинами між країнами 

Riot Games є дочірньою компанією китайського Tencent, що в свою чергу веде 

її до залежності до політичної ситуації в Китаї. На діяльність компанії можуть 

впливати такі чинники як: торговельні санкції чи погіршення геополітичних 

відносин. Також важливу роль відіграє рівень сприйняття політикою країни 

цифрового контенту та кіберспорту в цілому. 

3. Податки та субсидії 

Податки для IT - компаній та розробників ігор у різних країнах відрізняються 

одна від одної. Через це компанії слід виділяти велику кількість уваги для 

оптимізації податкового навантаження та використання всіх можливих 

державних субсидій.  
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Економічна складова: 

 

1. Поступове зростання ігрової індустрії.  

Протягом останніх років ігрова індустрія демонструє активне та стабільне 

зростання. Цього вдалося досягти за рахунок збільшення зацікавленості 

аудиторії. Особлива увага стосується мобільних ігор та зростаючої 

популярності кіберспортивних подій. Завдяки цьому у компанії є можливість 

збільшити свою аудиторію за рахунок нових користувачів. 

0. Монетизація та внутрішньоігрова торгівля.  

Компанія Riot Games активно використовує систему Free-to-play для 

розповсюдження своїх продуктів: обліки персонажів, аксесуарів та бойові 

пропуски. Це дозволяє їм отримувати стабільний дохід, за аналізом, лише за 

останній рік дохід компанії зріс на 22%, а середній дохід від одного 

користувача — на 21%. 

0. Інвестування в кіберспорт 

Інвестування в кіберспортивні турніри Завдяки проведенню великих 

кіберспортивних змагань, таких як чемпіонат світу League of Legends компанія 

має змогу зацікавити нових користувачів. Хоча це вимагає значних витрат, 

одночасно з цим створює великий приплив людей завдяки рекламі, 

спонсорским контрактам та продажу квитків. 

 

Соціальна складова: 

 

1. Зростання популярності кіберспорту 

Все більшої популярності набирає кіберспорт. Особливо це помітно серед 

молодої аудиторії. В поєднанні з активною роботою з соціальними мережами, 

різними стрімінговими сервісами та залученню відомих особистостей для 

реклами вдалося досягти збільшення спільноти гравців і фанатів та 

популярності бренду. 

2. Зміни в культурі та демографії 
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Завдяки тому, що гра доступна в 180 країнах світу, її аудиторія є дуже 

різноманітною. Це змушує компанію постійно адаптуватися до змін в культурі 

та будувати конкретні стратегії для кожного ринку. 

3. Соціальний маркетинг 

Riot Games активно займаються своїм іміджем та постійно працюють над його 

покращенням. Відомо, що компанія постійно підтримує різні благодійні 

організації або організовує збори серед користувачів своїх продуктів. 

 

Технологічна складова: 

 

1. Інновації в ігрових технологіях 

Компанія Riot Games постійно інвестує в розробку нових технологій та 

покращення вже наявних. Це дає їм змогу покращувати методи аналізу та 

збору інформація, персоналізувати внутрішню торгівлю та маркетингові 

компанії. 

2. Розвиток ПК та мобільних платформ 

За останні 5 років технології показують значний ріст в своїй якості. Це 

зумовлено швидкою та безперервною гонкою між компаніями які займаються 

їх розробкою. Підвищення швидкості інтернет з’єднання, розширення 

можливостей у мобільних пристроях та покращення характеристик 

комплектуючих для комп’ютерів. При цьому ці девайся стають все більш 

доступними для широкої аудиторії. 

3. Безпека даних 

Враховуючи кількість гравців які щодня заходять в свої акаунти та зберігають 

там свої дані, безпека вихода не перший план. Щороку компанія вкладає свої 

ресурси в її покращення, а також розвиває свою власну античіт програму. 
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SWOT Аналіз 

 

Сильні сторони: 

League  of  Legends - це одна з найпопулярніших ігор в світі, що вже більше 10 

років є головним продуктом компанії. Більша половини контенту пов’язана 

саме з нею, а більшість нових продуктів є або версіями на інші пристрої, або 

адаптаціями під інший жанр ігор. Компанії вдалося налагодити цей механізм 

за рахунок інтеграції системи єдиного акаунту у всі свої проекти. Попри всі 

досягнення компанія продовжує рухатися в ногу з часом та постійно випускає 

доповнення та покращення для своїх продуктів, а в відділі маркетингу та 

розробки працюють найкращі спеціалісти в своїх галузях. Це все ми можемо 

підтвердити даними, наприклад: за останні 5 років продажі компанії зростали 

що найменше на 15%.  

 

Слабкі сторони: 

Головною проблемою для компанії залишається те, що більша частина її 

доходів надходить від одного продукту. Через це виникає ризик того, що при 

спаді популярності цієї гри компанія може втратити значну кількість своїх 

ресурсів. Для того щоб запобігти цьому компанія щороку працює над 

покращенням та додаванням нових ідей як в саму гру так і в модель 

маркетингу. Конкуренти постійно намагаються скопіювати їхні ідеї та підходи 

до маркетингу, що може загрожувати відпливом аудиторії. Наступною 

складністю для компанія є її велике розповсюдження. Через те що країна 

поширена в 180 країнах, вона постійно зіштовхується з труднощами та 

відмінностями в законодавстві чи культурній складовій. 

Також це негативно впливає на налагодження фінансового та маркетингового 

плану для покращення діяльності компанії. 
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Можливості: 

 

Riot Games має велику активну базу гравців, але як і майже кожна інша 

компанія вони не хочуть зупинятися на досягнутому. Однією із можливостей 

є експансія в нові регіони, в яких мобільний геймінг та кіберспорт тільки 

набирає оберти, а конкуренція на ринку не є такою великою. Велика ігрова 

також дає компанії розробляти нові продукти на основі League of legends та 

забезпечувати їй більш легкий старт ніж іншим іграм без такої великої 

початкової бази гравців. Другою, але не менш значною є можливість розвитку 

технологій та використання їх в іграх чи проведенню трансляцій кібер 

спортивних турнірів. 

 

Загрози: 

 

Головною загрозою для компанії залишається зростаюча конкуренція. Їхні 

прямі конкуренти давно працюють над аналізом методів якими вони 

користуються, ефективні ідеї вони намагаються або скопіювати, або 

адаптувати під свої потреби. Не менш важливою загрозою для компанії 

залишаються тенденції в ігровій сфері, які постійно змінюються та ніколи не 

стоять на місці. Для того, щоб бути провідною компанією у своїй сфері, їм 

доводиться аналізувати всі ці зміни та постійно оновлювати свій контент або 

просто підводити його під потрібний формат. Наступна загроза є не лише 

персональною для Riot Games, а й для всієї спільноти розробників 

комп’ютерних ігор. Вона заключається в постійно зростаючих вимогах до 

технічного забезпечення гравців та потреб постійно оновлювати свої пристрої. 

Хоч ігри компанії не є сильно вибагливими до характеристик комп’ютерів чи 

мобільних девайсів, нові рішення заставляють збільшувати мінімальні 

потреби для гри. 
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Для зручності перегляду аналіз цифрових напрямів маркетингу був розділений 

на різні пункти що полегшить візуальне сприйняття звітності: 

 

4.Штучний інтелект та автоматизація маркетингу 

 

Провівши дослідження, я з впевненістю можу сказати, що Riot Games активно 

використовує штучний інтелект для оптимізації маркетингових компаній та 

досягнення максимальної автоматизації взаємодії з аудиторією. Це дозволяє їм 

не лише зменшувати витрати, але й значно підвищити ефективність їхніх 

комунікацій. Тепер перейдемо до головних показників: 

● Чат боти та автоматизована підтримка 

За останній квартал чат ботами було оброблено 98% від усіх звернень 

користувачів, а середній час відповіді склав 1,8 хвилини. Це сприяло 

збільшеності задоволенню клієнтів приблизно на 30%. 

● AI-оптимізація компанії 

Використання штучного інтелекту для аналізу даних дало змогу знизити вартість 

залучення користувача на 32%. 

ROI маркетингових компаній зріс на 155% завдяки налаштуванням 

персоналізації та автоматизації. 

 

2.Персоналізація контенту та маркетингових компаній 

 

Проаналізувавши підхід компанії до взаємодії з аудиторією, я можу впевнено 

сказати, що Riot Games застосовують персональний підхід до кожного 

користувача, вони повністю адаптують контент та маркетингові повідомлення 

залежно до уподобань чи поведінки кожного гравця. 

Ось основні показники які меня вдалося зібрати: 

● Персоналізовані e-mail розсилки 

За останній квартал було надіслано більше ніж 520 тисяч листів. Середній 

показник відтриття листів був 42% та CTR 13%. 
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Завдяки персоналізації листів продаж внутрішньо ігрових предметів зріс на 19%. 

● Адаптація сайту 

Завдяки налаштуванням персоналізації та рекомендаціям на основі поведінки 

користувачів, середній дохід який компанія отримує від 1 користувача зріс на 

21%. 

● Динамічний контент 

Завдяки інтеграції рекомендацій які генеруються завдяки штучному інтелекту 

дозволила збільшити конверсію маркетингових компаній на 28%. 

 

3.Відеоконтент і короткі відео 

 

Проаналізувавши діяльність компанії слід зазначити, що відеоконтент є 

ключовою частиною стратегії Riot Games. Вона включає як довготривалі 

формати так і короткі відео для соціальних мереж. Ось основні результати 

аналізу діяльності компанії в напрямку відеоконтенту: 

● YouTube канал 

На даний момент канал маэ понад 10 мільйонів підписників які продовжують 

активно зростати. 

Загальна кількість переглядів за 2023 рік становить приблизно 3.2 мільярди, що 

на 27% більше ніж в 2022 році. В 2024 році ця тенденція зростання 

продовжилася.  

● Короткі відео 

Відео які компанія опубліковала на платформах TikTik та Instagram Reels 

отримували в середньому 1 мільйон 250 тисяч переглядів за перші 72 години з 

моменту публікації. Цей формат сприяв збільшенню залученості аудиторії на 

20%. 

● Креативні проекти 

Компанія випустила серіал “Arcane” присвячений історії світу який стоїть в 

основі їхнього найпопулярнішого продукту, комп’ютерній грі League of legends. 

Серіал отримав понад 55 мільйонів переглядів за перший місяць після релізу, що 
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дуже сильно вплинуло на впізнаваність бренду серед користувачів які раніше 

були не знайомі з брендом. 

4.Голосовий пошук та голосові помічники 

 

Зважаючи на зростання популярності голосових асистентів, я дослідив, як Riot 

Games оптимізували свій контент під голосовий пошук. Ось декілька кейсів: 

● Голосовий трафік 

Близько 15% пошукових запросів на сайті зроблено шляхом голосового пошуку. 

● Налаштування SEO для голосових запитів 

Середня позиція в результатах голосового пошуку покращилася з 8 до 3, це 

позитивно вплинуло  на органічний трафік та привело до його збільшенню на 

22%. 

● Конверсія 

Оптимізація під голосові запити дозволила підвищити конверсію користувачів 

на 20%. 

 

5.Омніканальний маркетинг 

 

Riot Games забезпечує унікальний досвід для користувачів всіх платформ, це 

досягнуто завдяки інтеграції всіх каналів, від пк до мобільних пристроїв та 

соціальних мереж. Ось основні показники: 

● Мобільний додаток Wild Rift 

Кількість завантажень становить 21 мільйон. 

Частка загального трафіку становить приблизно 38%. 

Завдяки тому, що інтегрований підхід їхні користувачі отримують 

персоналізований досвід, що сприяє зростанню конверсій на 26%. 

● Ігри на PC, а саме League of legends 

League of legends залишається флагманским проектов компанії, за оцінками 

щомісячний онлайн складає понад 115 мільйонів активних унікальних гравців.  
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Завдяки використанню омніканального підходу, маркетингові стратегії та 

компанії інтегрують цифрові канали такі як: соціальні мережі, стрімінгові 

платформи та офіційний сайт. Це використовується для підтримки та залучення 

ПК - аудиторії. 

Інтеграція з платформами по типу YouTube та Twitch дозволяє проводити 

трансляції турнірів. В 2023 році загальні перегляди турнірів становили 360 

мільйонів переглядів. В ці дані не входить кількість переглядів з китайського 

регіону, адже там використовується інша стрімінгова платформа. Пікова 

активність тримається на позначку 7 мільйонів глядачів одночасно на трансляції 

фіналу чемпіонату світу в 2024 році. Це сприяє залученості гравців та 

збільшенню брендові лояльності 

Єдина система облікових запитів забезпечує крос-платформуну персоналізацію, 

що в свою чергу дозволяє збільшити середній чек та утримання користувачів на 

15-20%. 

● Загальна інтеграція 

Омніканальна стратегія компанії дозволяє проводити різні інтегровані одночасні 

маркетингові компанії, де інформація про оновлення, турніри та події 

транслюється одночасно на всіх платформах. 

Це забезпечило бренду можливість збільшити конверсії на 15% за рахунок того 

що всі їхні зусилля були синергійні. 

 

6.Доповнена та віртуальна реальність 

 

Хоча мої дослідження показали, що компанія Riot Games на даний момент не 

використовує технології віртуальної чи доповненої реальності в своїх компаніях 

в повному обсязі, я дослідив їх перспективи для подальшого інтегрування їх та 

залучення нової аудиторії. Ось прогнозовані показники які у мене вийшли: 

● Фільтри в соціальних мережах з використанням доповненої реальності 
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Запуск фільтрів з використанням доповненої реальності на таких платформах як 

Instagram, Snapchat та TikTok із очікуваним охопленням приблизно в 5 з 

половиною мільйонів користувачів за перший рік 

● Трансляції турнірів використовуючи віртуальну реальність\ 

Розробка платформи віртуальної реальності для трансляцій турнірів. 

● Інноваційність 

Впровадження технологій віртуальної або доповненої реальності може 

збільшити залученість аудиторії приблизно на 20% завдяки своїй проривній 

технології. 

 

7.Соціальна комерція та розвиток e-commerce 

 

Проаналізувавши дані, слід зазначити, що компанія Riot Games активно розвиває 

внутрішню комерцію, інтегруючи при цьому можливості які мая соціальна 

комерція з e-commerce платформами для продажу різних цифрових товарів, 

таких як скіни, аксесуари та інші внутрішньо ігрові предмети.Компанія 

впроваджує новітні інноваційні функції, які дозволяють гравцям не лише 

купувати товари, а й ділитися враженнями, рекомендувати продукти та брати 

участь у спільних акціях та обговорень в реальному часі. Це дало змогу створити 

додаткову цінність як для аудиторії так і для самого бренду, адже позитивний 

досвід покупок стимулює імпульсні покупки та лояльність аудиторії. Ось основні 

показники які мені вдалося отримати: 

● Внутрішні продажі 

За даними моїх досліджень, продажі всіх внутрішньо ігрових предметів таких як 

скині, аксесуари та внутрішньо ігрові предмети зросли на 22% порівняно з 

минулим роком. Цього вдалося досягти завдяки успішній інтеграції елементів, 

які сприяли швидкому поширенню інформації про нові продукти. 

Гравці активно діляться своїми враженнями в чатах під час стрімів чи на 

форумах, що стимулює додатковий продаж завдяки рекомендаціям від 

впливових осіб у спільноті гри. 
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● Додатковий функціонал внутрішнього магазину 

Завдяки впровадженню соціальних функцій, таких як рейтинг, огляди, відгуки 

які мають інтерактивність та можливість купувати предмети безпосередньо з 

трансляцій на платформат Twitch та YouTube збільшило середній дохід від 

транзакцій на 17%. 

● Конверсії 

Інтерактивні маркетингові компанії, що включають в себе спільні акції з різними 

відомими блогерами та стрімерами, турнірні події та спеціальні пропозиції 

сприяли зростанню конверсій на 28%. 

 

8.Етичний маркетинг 

 

З даних аналізу компанія приділяє велику уваги етичному маркетингу та 

соціальній відповідальності, вони впроваджують ініціативи які спрямовані на 

сталий розвиток та підтримку різних соціальних потребів. Ось декілька кейсів 

таких подій: 

● Благодійні ініціативи 

За минулий рік соціальні компанії які запустили Riot Games допомогли зібрати 

більше ніж 52 мільйони доларів для різних благодійних проектів. 

Продаж благодійних скінів збільшив прибуток на 14%, із часткою коштів які 

направляються на підтримку соціальних ініціатив. 

● Довіра аудиторії 

Завдяки впровадженню етичного маркетингу середній показник довіри аудиторії 

зріс приблизно на 15%. 

 

9.Аналіз SEO та оптимізаційного контенту 

 

Провівши аналіз оптимізації контенту на офіційному сайті компанії Riot Games, 

я встановив, що компанія активно займається покращенням свого SEO блоку для 
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підвищення видимості своїх блогів, прес-релізів та патчноутів. Ось частина 

даних які мені удалося отримати під час аналізу: 

● За моїми даними сайт ранжується за понад 150 цільовими ключовими 

запитами. 

● Органічний трафік порівняно з минулим роком зріс на 30%, це свідчить про 

значну ефективність використання ключових слів. 

● Середня тривалість сесії складає близько 3 хвилин, а показник відмов близько 

40%, що є нижчим за середні значення. 

 

10. Дослідження соціальних мереж та вплив інфлюєнсерів 

 

Аналізуючи активність Riot Games у соціальних мережах таких як Facebook, 

Twitter(X), Instagram, TikTok та Reddit я виявив, що компанія успішно 

використовує інфлюєнсерів та популярних стрімерів для просування своїх 

продуктів. Ось дані з досліджень: 

● Інфлюєнсерські компанії сприяли зростанню взаємодії з постами на 25%. 

● Завдяки співпраці з топ стримерами, кількості нових підписників офіційних 

акаунтів збільшилася на 25%. 

● Їхній вплив позитивно відобразився на продажах ігрових товарів. Імпульсні 

покупки зросли приблизно на 20%. 

 

11.Big data та збір і аналіз поведінки користувачів 

Я дослідив як компанія Riot Games застосовує інструменти аналізу великих 

даних для моніторингу та дослідження поведінки гравців та оптимізації 

маркетингових рішень з використанням цих даних. Ось перелік даних які 

вдалося отримати завдяки аналізу: 

● Завдяки впровадженню штучного інтелекту, вартість залучення 

користувача зменшилася майже на 32%. 
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● Завдяки аналітиці користувачів та персонації реклами саме під їх інтереси, 

середній дохід від одного користувача зріс майже на 21%. 

● Аналітичні панелі та залучення великих даних дає змогу регулювати та 

оперативно коригувати маркетингові компанії в реальному часу під час 

живих подій чи різних онлайн трансляцій. В свою чергу це сприяє 

підвищеній ефективності маркетингу. 

 

12. Аналіз рекламних компаній та ROI 

 

Дослідивши та провівши аналіз рекламних кампаній Riot Games, я зміг 

визначити основні фінансові показники. Дані які були мною отримані свідчать 

про ефективність витрат на рекламу. Ось основні показники: 

● Середнє відношення коефіцієнту переглядів реклами до кліків на неї 

складає 1,8%. Її конверсія складає близько 15%. 

● Рівень дохідності рекламних компаній зріс порівняно з минулим роком зріс 

приблизно на 150%. Цього вдалося досягти завдяки оптимізації бюджету 

витрат та точним налаштуванням реклами. 

● Завдяки регулярному аналізу різних показників, компанія може активно 

коригувати рекламний бюджет та максимізувати свій прибуток. 

  

13. CRM системи та взаємодія з клієнтами 

 

Я дослідив, як саме компанія Riot Games використовує різні CRM системи для 

оптимізації контакту з аудиторією та підвищення її лояльності. Ось основні 

показники: 

● Впровадження CRM систем дало змогу збільшити відсоток утримання 

користувачів на 20. 

● Завдяки оптимізації комунікацій, що включає в себе різні види E-mail 

розсилок та Push - повідомлень, компанія змогла підвищити загальну 

взаємодію на 25%. 
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● Завдяки налаштуванням сегментації аудиторії, вдалося надати персональні 

пропозиції приблизно 85% користувачів, що позитивно вплинуло на 

конверсії. 

 

14. Аналіз конкурентів 

 

В цьому дослідженні я порівняв результати мого дослідження конкурентного 

середовища в цифровому маркетингу, головна мета якого полягає в аналізі 

стратегій компанії Riot Games у порівнянні з іншими провідними гравцями в 

галузі. За два основні варіанти для порівняння мною було обрано компанії 

Valve та Blizzard. Вибір впав на них через те, що вони випускають ігри в 

схожому або навіть єентичному жанрі і мають велику аудиторію що дає їм 

змогу конкурувати з Riot Games. Метою дослідження було визначення слабких 

та сильних сторон  цих компаній для порівняння їх в дальнійшому. Також 

важливим завданням було визначити як використання сучасних технологій, 

автоматизації, використання штучного інтелекту, робота з великими масивами 

даних та використання і поєднання різних каналів маркетингу буде сприяти 

формуванню різних конкурентних переваг. Завдяки даних які мені вдалося 

отримати, ми можемо дослідити та зрозуміти, як ці компанії працюють у сфері 

цифрового маркетингу, який в них підхід для залучення нової аудиторії та 

зацікавлення вже існуючої. Також ми розберемо як саме компанія Riot Games 

може використати свої переваги для подальшого зміцнення своїх позицій та 

забезпечення активного та стабільного розвитку. Цей аналіз має на меті надати 

комплексне бачення конкуренції в середовищі кіберспорту та цифрових 

розваг.  

Нижче буде представлений конкурентний аналіз: 

 

1. Riot Games 

Сильні сторони: 

● Інтеграцій різних каналів 
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Компанія використовує систему одного облікового запису для всіх своїх 

проектів. В їх перелік входять такі ігри як: League of Legends, Valorant, Team 

Fight Tactics версія для комп'ютера та мобільна версія, Wild  Rift мобільний 

аналог головного їхнього продукту League of legends та LoR. Завдяки цьому 

вони мають змогу створити безкоштовний користувацький досвід який буде 

сприяти підвищенню конверсій, порівняно з минулим роком середній чек 

виріс приблизно на 18%. Також завдяки інтегрованому швидкій зміні 

платформ компанія може запобігти зниженню кількості відмов під час 

переходу між різними платформами. 

● Ком’юніті та e-commerce 

Завдяки розвитку та постійного оновлення внутрішньо ігрової торгової 

платформи та інтеграції в неї різних соціальних елементів вдалося збільшити 

продажі товарів з неї на 22% за останній рік. Наприклад, продаж різних скінів 

та аксесуарів не лише буде стимулювати імпульсні покупки, а й також буде 

сприяти можливості повторної транзакції серед лояльних користувачів. 

● Аналітика та персоналізація даних 

Завдяки використанню великих масивів даних та використанню технології 

штучного інтелекту для аналізу поведінки гравців вдалося знизити вартість 

залучення користувача на 32%. Середній дохід від одного користувача в свою 

чергу зріс на 21%. Такі результати вдалося отримати завдяки ретельній 

сегментації аудиторії та точній персоналізації пропозицій. 

 

Слабкі сторони: 

● Перенасичення ринку 

Модель цифрової торгівлі яку використовує компанія стає все більш 

популярною серед їх конкурентів. Це довгостроковій перспективі це може 

призвести до перенасичення ринку та зробити конкурентні переваги менш 

значимими. 

● Збільшення конкуренції: 
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Через постійну конкуренцію в сферах цифрових розваг та кіберспорті вона 

стає дуже залежною від постійного оновлення підходу до маркетингових 

стратегій та технологій. Також компанії потрібно швидко та вірно 

адаптуватися до змін тенденцій в їхній сфері. 

2. Valve 

 

Сильні сторони: 

● Велика база користувачів 

Платформа Steam налічує понад 120 мільйонів активних користувачів. Це дає 

величезний потенціал для залучення аудиторії в різні проекти. Адже на самій 

платформі можливо як і додавати свої проекти так і створювати різні 

модифікації. 

● Маркетинг який дає змогу користувачам впливати на контент 

Компанія активно використовує різні користувацькі огляди та форуми для 

спілкування з аудиторією. Також на платформі Steam є майстерня, де 

користувачі можуть самостійно створювати модифікації які приносять щось 

нове та цікаве в ігри або проекти на платформі. Це дає змогу їм покращувати 

ігрові механіки та робити додатковий контент не використовуючи при цьому 

ресурсу компанії, або значно економити їх. 

● Інтегровані рішення в метода комерції 

Платформа Steam має дуже зручний інструмент для внутрішньо ігрових 

покупок Steam Wallet. Вона забезпечує високий рівень монетизації завдяки 

своїй зручності та швидкості. 

 

Слабкі сторони: 

● Маркетингові компанії які використовує Valve зачасту є 

децентралізованим, що може заважати впроваджувати цілісної цифрової 

маркетингової стратегії. 
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● Порівняно з Riot Games Valve значно рідше використовує маркетингові 

компанії з високим рівнем активності та високою частотою оголошень, 

що в свою чергу негативно впливає на швидкість зростання конверсій. 

 

3. Blizzard 

 

Сильні сторони: 

● Вага бренду та значимі події 

Бренд компанії є дуже відомим та має довгу історію, що однозначно надає їй 

велику кількість переваг: від впізнаваності бренду до лояльності користувачів. 

Також компанія часто проводить різні онлайн заходи та події. Найвідомішим 

серед яких є BlizzCon на якому одночасно можуть зібратися понад 2-3 

мільйонів глядачів. 

● Висока якість контенту: 

Велику кількість зусиль компанія витрачає на створення різних трейлерів, 

кінематографічні роликів чи детальним розповідям про ігрові світи своїх 

проектів. Це значно допомагає підтримувати лояльність аудиторії, а також 

приваблює нових користувачів своєю візуальною складовою. 

 

Слабкі сторони: 

● Сезонний маркетинг 

Більшість великих оновлень чи маркетингових компаній Blizzard робить 

орієнтуючись на  великі події, що призводить до можливого періодичного 

зниження активності між сезонами. 

● Кризові ситуації 

Останнім часом виникає все більше питань з етики та корпоративного 

управління, а компанія все частіше з’являється в різноманітних новинах, що 

може негативно вплинути на лояльність аудиторії. 

Підсумок 
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Провівши аналіз цифрової діяльності компанії Riot Games, я дійшов висновку, 

що її успіх перш за все зумовлений поєднанням різних сфер, таких як: 

інноваційні технології, детальна робота з ринком та постійна взаємодія з своєю 

аудиторією. Компанія вдається чудово інтегрувати свої ігри на всі платформи 

та поєднувати користувацький досвід між ними. Відштовхуючись від 

результату мого дослідження, компанія не лише стабільно зростає в 

фінансовому плані, але й при цьому димонструє стабільний ріст зацікавленості 

серед аудиторії та нових користувачів. За останні 5 років всі ключові 

показники компанії: дохід, кількість відвідувань сайту та середній час сеансу 

постійно зростає, що є критично важливим для подальшого розвитку компанії. 

Під час дослідження, я конкурентний аналіз Riot Games в порівнянні з іншими 

гігантами у сфері онлайн ігор. Централізована система управління, ефективна 

модель внутрішнього управління та активна постійні оновлення - це ті 

переваги які відрізняють її серед інших. Попри це її конкуренти теж мають 

свої переваги, але вони є більше залжними від сезонних подій та мають менш 

централізовану систему взаємодії з гравцями та маркетингову систему. 

Виходячи з цього я можу сказати, що компанія Riot Games має великі 

можливості для збільшення своєї присутності на ринку та залучення нових 

користувачів. Отже, компанія Riot Games - це провідна компанія в своїй сфері, 

яка займає лідерські позиції протягом багатьох років. Для подальшого 

розвитку їй потрібно постійно створювати новий контент та додавати 

оновлення як в свої продукти, так і в систему цифрового маркетингу, адже 

саме він залишається головною частиною її успіху. Загалом моє дослідження 

демонструє, що компанія має працюючу та ефективну систему взаємодії з 

гравцями, а її стратегія цифрового маркетингу є комплексною та динамічною. 

Вона завжди готова до змін та адаптації під нові тенденції ринку. 
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2.2 Аналіз цифрового маркетингу компанії Netflix 

 

Netflix - це міжнародна стрімінгова платформа, яка пропонує своїм 

користувачам мільйони фільмів, серіалів та документалок для перегляду. Вона 

була заснована у 1997 році Рідом Гастінгом та Марком Рендольфом. На 

початку, вона створювалася як сервіс оренди DVD. Згодом вони перейшли до 

сфери потокової трансляції та почали збільшувати свій вплив та набирати 

популярність. На сьогодні вона є провідним гравцем у сфері. Її штаб квартира 

знаходиться в місті Лос-Гатос, штат Каліфорнія, Сполучені Штати Америки, а 

її  послуги доступні у понад 190 країнах. 

Фінансовий та загальний маркетинговий аналіз за останні 5 років: 

 

Діаграма №5. Дохід Netflix за останні 5 років. 

Проаналізувавши діаграму доходів компанії видно, що вони стрімко 

зростають. Цього вдалося досягти завдяки створенню авторського контенту та 

збільшенню аудиторії. 
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Діаграма №6. Кількість відвідувань офіційного сайту за останні 5 років. 

Поступове підвищення відвідувань сайту, яке спостерігається на діаграмі, 

свідчить, що користувачі зацікавленні контентом який публікує компанія. Та 

про те, що авторський контент який вона створює якісний та підходить 

аудиторії. 

 

Діаграма №7. Динаміка зростання кількості підписок протягом останніх 5 

років. Дані кожного року вказані порівняно з минулим 
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Згідно з діаграмою, компаніє має стабільне зростання кількості підписок 

кожного року. Незважаючи на незначне уповільнення цього процесу в останні 

роки, їхній ріст свідчить про задоволеність користувачів якістю контенту та 

ефективністю маркетингу. 

 

PEST аналіз 

 

Політична складова: 

Як вже говорилося вище, Netflix - це міжнародна компанія, яка веде свою 

діяльність більше ніж в 190 країнах. Через це компанія має відповідати 

вимогам великій кількості різних законів, юрисдикцій щодо авторських прав, 

ліцензування контенту та захисту інтелектуальної власності. Геополітична 

складова може на пряму впливати на роботу компанії, вона може обмежувати 

доступ до певних регіонів через санкції чи заборони. Яскравим прикладом 

цього є обмеження контенту через релігію або традиції, що змушує компанію 

вирізати певний контент або замінити його аналогами. 

 

Економічна складова: 

Фінансові показники компанію демонструють нам активне та стабільне 

зростання. За офіційними даними які я зміг отримати в відкритому доступі з 

20,2 мільярдів доларів у 2019 році він зріс до 33 мільярдів доларів у 2023 році. 

Перш за все це пов’язано зі збільшенням кількості платників підписок, на 

даний момент їх кількість становить близько 230 мільйонів активних 

користувачів. Через те, зо компанія одночасно працює на великій кількості 

ринків, вона є дуже вразливою до різних валютних коливань та змін курсу, але 

стабільний попит на цифровий контент компенсує ці мінуса. 

 

Соціальна складова: 

Сучасна аудиторія все частіше відмовляється від традиційного телебачення та 

переходить на потокові серіали. Netflix,завдяки своїй великій бібліотеці 
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контенту, може повністю задовольнити потреби користувачів незалежно від 

їхнього віку та культури. Особливо популярними серіали на платформі є для 

людей віком від 18 до 34 років. Як вже говорилося вище, компанія активно 

адаптує свій авторський контент враховуючи локальні традиції чи закони та 

може вирізати деякий контент з них. Це забезпечує активне поширення 

платформи в регіонами з різними культурними відмінностями.  

 

Технологічна складова:  

Компанія постійно працює над вдосконаленням своїх технологій. В першу 

чергу це впливає на забезпечення найвищої можливої якості зображення в 

відеопрогравачах або на трансляціях, навіть при низькій швидкості інтернету. 

Завдяки інвестиціям в хмарні сервіси для збереження та доставки даних 

компанія здатна ефективно обслуговувати понад мільярд людей. Попри це 

Netflix не зупиняється на місці, на даний момент йде активна робота з 

великими масивами даних та способами для оптимального та якнайшвидшого 

їх аналізу. Для вирішення цієї проблеми використовують різні аналітичні 

програми на основі штучного інтелекту, що дає змогу створювати 

персоналізовані рекомендації для кожного користувача. Завдяки 

використанню штучного інтелекту, компанія змогла зменшити витрати на 

внутрішній маркетинг приблизно на 25%. 

 

SWOT аналіз 

 

Сильні сторони: 

● Глобальний бренд та лідерство у галузі: 

Netflix - це один з провідних стрімінгових сервісів у світі. Вони мають не лише 

стабільну базу аудиторії, а й провідні позиції на ринку. За останніми даними, 

компанія має понад 230 мільйонів платних підписників. 

● Авторський контент високої якості: 
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Компанія постійно інвестує в створення авторського контенту. Це можуть 

бути різні шоу, фільми або серіали. До найяскравіших прикладів ми можемо 

віднести такі роботи: Stranger Things, The Crown. Такі роботи дозволяють 

компанії не лише відрізнятися поміж конкурентів, а й підтримувати високий 

рівень залученості серед аудиторії. 

● Технології 

Netflix вже багато років інвестує в розвиток передових технологій та активно 

працює для адаптації їх під свої потреби. Вже сьогодні компанія використовує 

ці технології для потокової передачі, налаштувань персональних алгоритмів 

та аналітики даних з використанням штучного інтелекту. Завдяки цьому вона 

здатна забезпечити високу якість сервісу та може ефективно реагувати на 

зміни в поведінці користувачів. 

● Інноваційний маркетинг 

Компанія активно впроваджує інтерактивний контент, різні партнерські 

компанію та крос промоцію. Це дозволяє їм підвищити конверсії та зберігати 

лояльність користувачів. 

 

Слабкі сторони: 

● Високі витрати під час виробництва контенту: 

Через те, що компанія постійно створює авторський контент, значна кількість 

її інвестицій йде саме на нього. Це значною мырою може впливати на 

прибутковість, особливо в тому разі якщо деякі проекти не досягають 

очікуваних результатів. Наприклад, у 2021 році компанія витратила 17 

мільярдів доларів. 

● Залежність від моделі передплат: 

Майже 90% компанії складають підписки, що в разу змін в фінансовому 

становищі світу чи окремих регіонах та спад платоспроможності до якого це 

може призвести негативно вплине на прибуток.  

● Насиченість ринку: 
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В деяких регіонах приріст аудиторії почав дуже сильно сповільнюватися. 

Яскравими прикладами таких регіонів може бути США та країни Європи. В 

них приріст аудиторії знизився майже до 2% на рік. Це було зумовлено вищим 

рівнем конкуренції та майже максимальну проникність цих послуг в цих 

регіонах. 

● Ризики регуляторного впливу: 

Різні закони та юрисдикції вимагають суворого дотримання норм захисту 

авторських прав, що може збільшити оперативні витрати на 5 - 10 %. Адже 

компанія буде змушена адаптувати свій контент та підхід до цифрового 

маркетингу під потреби регіону. 

 

Можливості: 

● Розширення на нові ринку 

Компанія має можливість збільшувати свій вплив в регіонах з високим 

потенціалом. До таких регіонів слід віднести Латинську Америку та Індію. Це 

можливо завдяки адаптації контенту саме під потреби цих конкретних регіонів 

за захоплення їхніх ринків. Загалом, це може збільшити базу підписок на 

платформі приблизно на 20-30% протягом наступних 5 років. 

● Впровадження нових технологій 

Створення або редагування контенту для можливості його перегляду за 

допомогою технологій штучної або доповненої реальності. Такий досвід буде 

унікальним та дозволить компанії залучити велику кількість користувачів до 

свого контенту. 

● Розвиток программ партнерства: 

Якщо компанія почне співпрацювати з телекомунікаційними операторами, 

виробниками смарт-телевізорів та іншими світовими брендами, вона зможе 

збільшити кількість нових підписників на 10-15% за рахунок розширення 

каналів впливу на аудиторію. Яскравим прикладом такої співпраці є серіал 

Аркейн, який компанія випустила разом з гегемоном в сфері комп’ютерних 

ігор Riot Games. 
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Загрози: 

 

● Посилення конкуренції: 

На ринку з’являється або розширюють свій вплив велика кількість 

конкурентів. Disney+, Amazon Prime Video та HBO max активно розширюють 

свої сервіси. Наприклад, Disney+ залучилаа 180 мільйонів підписників 

протягом перших 18 місяців з початку свого запуску. 

● Регуляторні зміни 

Через можливі посилення нормативних вимог, що стосуються захисту даних 

та різних обмежень контенту, витрати компанії можуть суттєво зрости, а деякі 

з не сильно успішних проектів можуть стати збиточними. 

● Контентне перенасичення: 

Через потребу в постійному створені нового контенту та оновлені вже 

існуючого, є ризик, що перенасичення ринку. В свою чергу це може негативно 

вплинути на якість контенту та попит на нього. 

 

Провівши PEST та SWOT аналіз компанії, я дійшов до висновку, що вона має 

міцну позицію на ринку завдяки сильному бренду, високоякісному 

оригінальному контенту та використанню інноваційних технологій. Водночас 

компанія постійно стикається з різноманітними випробуваннями та 

перешкодами. Для подальшого успіху Netflix необхідно продовжувати 

інвестувати в розвиток нових технологій для створення контенту який не має 

аналогів серед інших компаній. Також компанії слід розширювати свою 

локалізацію та захоплювати нові, ще не зайняті або погано освоєні ринки, що 

забезпечить їх стабільним зростанням аудиторії та доходів. 
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Основні принципи цифрового маркетингу компанії Netflix: 

1. Персоналізація контенту 

Вже протягом багатьох років Netflix використовує штучний інтелект для 

допомоги користувачам в пошуку цікавих для них речей. Ця система не лише 

створює унікальні рекомендації, а й аналізує історію переглядів кожного 

користувача. Компанія постійно займається вдосконаленням своїх алгоритмів, 

це дає змогу зменшити час який потрібен користувачам для того, щоб 

зменшити час пошуку. 

0. Використання Big Data та аналітика 

Через велику кількість відвідувачів сайту, кількість даних яка проходить  ним 

неможливо перерахувати. Рішенням цієї проблеми стало застосування 

системи Big Data та використання різного софту на основі штучного інтелекту 

для допомоги. Вони аналізують велику кількість інформації: час перегляду, 

жанрові уподобання, кліки та відгуки. Згодом цю інформацію використовують 

для оптимізації контенту, планування нових релізів, адаптації маркетингових 

стратегій та створення нового оригінального контенту. 

0. SEO та контент маркетинг 

Компанія постійно займається оптимізацією свого офіційного сайту, блогів та 

інформаційних сторінках, використовуючи релевантні ключові слова та 

оновлює контент. Також компанія займається створенням авторського 

контенту: прес-релізи, аналітичні статі, відеоролики та інше.  

0. Соціальні медіа та вірусний маркетинг  

Netflix веде активну діяльність в соціальних мережах: Facebook, Instagram, 

Twitter(X) та TikTok. В них постійно публікується цікавий авторський 

контент: трейлери, закулісні кадри, короткі відеоролики та вірусний контент. 
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Водночас компанія активно співпрацює з відомими блогерами ті 

інфлюєнсерами, що в свою чергу дає їм розширити свою аудиторію. 

 

0. Email маркетинг  

 

Компанія вже багато років практикує розсилку персоналізованих повідомлень 

на електронну пошту. В них вона інформує своїх користувачів про нові 

серіали, фільми та спеціальні пропозиції для них. Для мобільного додатку 

компанія розробила систему Push повідомлень, які можуть використовувати 

ту саму функцію та допомагати інформувати аудиторію. 

 

0. Інтерактивний контент та гейміфікація 

 

Netflix постыйно експерементує з контентом. Добрим прикладом є серіал 

Bandersnatch, де глядач може сам впливати на розвиток сюжету. Це створю 

унікальний досвід для користувачів та створює абсолютно новий формат 

взаємодії. Завдяки таким рішенням компанія змогла підвищити залученість 

аудиторії та збільшити кількість відвідувачів. 

 

0. Партнерські відносини 

 

Компанія постійно співпрацює та робить калоборації з різними брендами, це 

дає змогу їй збільшити охоплення користувачів та залучити нових. Прикладом 

таких співпрацій може бути співпраця з компанією Riot Games для створення 

серіалу “Arcane” на основі гри League of legends. 

 

0. A/В тестування та оптимізація компанії 

 

Netflix регулярно проводить A/B тестування різних версій рекламних 

кампаній, інтерфейсу додатків та контенту. Завдяки цьому вони можуть 
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визначити найефективніші варіанти комунікації з користувачами, що сприяє 

максимізації конверсій і підвищенню рівень доходу маркетингових заходів. 

 

 

Конкурентний аналіз в сфері цифрового маркетингу 

 

1. Netflix 

● Цифровий маркетинг та інтеграція каналів: 

Компанія активно використовує складну систему цифрового маркетингу, яка 

охоплює персоналізацію контенту за рахунок використання штучного 

інтелекту. Завдяки цьому вони мають змогу аналізувати інформацію всіх своїх 

підписників та підвищувати середній дохід від одного користувача на 8-10% 

щорічно, знижуючи при цьому витрати на залучення на 20-25%. Крім того, 

завдяки системі одного аккаунту для різних платформ забезпечує зручне 

користування для аудиторії. 

● E-mail маркетинг та push-повідомлення 

Netflix активно використовує розсилки на електронну пошту та мобільні push-

повідомлення для оперативного інформування аудиторії про новини чи 

спеціальні пропозиції. Середній показник відкриття листів компанії становить 

40%, а CTR становить приблизно 12%. 

● Маркетингова активність у соціальних мережах 

Компанія активно просуває свої проекти за рахунок соціальних мереж: 

Facebook, Instagram, Twitter та TikTok. Компанія створює різноманітний 

вірусний контент: трейлери, закулісні кадри та інтерактивні опитування. 

Завдяки цьому вони отримали змогу збільшити кількість охопленої аудиторії 

та збільшити приріст підписників приблизно на 15-20%. 

● Інтерактивний контент 

Netflix в своїх компанія пробує різні підходи до інтерактивного контенту. 

Прикладом може бути Bandersnatch, що дозволяє користувачам самостійно 

обирати сюжетні лінії. Окрім збільшення взаємодії аудиторії з платформою, 
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це чудовий метод збільшення охоплення для користувачів які ще не знайомої 

з платформою аудиторії. 

 

0. Disney+ 

 

● Цифровий маркетинг та брендова комунікація 

Компанія активно використовує силу своїх франшиз для створення сильного 

бренду. Їхні цифрові компанії активно орієнтуються на соціальні мережі, де 

вони публікують різноманітний вірусний контент та взаємодіють з аудиторією 

використовуючи різні хештеги та меми. Протягом періоду в 18 місяців їм 

вдалося залучити близько 150 мільйонів підписників та збільшити залучення 

аудиторії в регіонах з високою конкуренцією на 15%. 

● Інтеграція та кросс-платформені сервера 

Bundling із Hulu i ESPN  дозволяє компанії запропонувати користувачам 

комплексі пакети, що значно підвищує конверсії. Попри це, Disney+ постійно 

стикається з труднощами через постійні потреби адаптувати контент від 

конкретний регіон та локалізацією. Вони постійно вдосконалюють методи 

своєї цифрової компанії. 

● Цифрове просування оригінального контентку: 

Компанія активно використовує різноманітні трейлери, тизери та закулісні 

матеріали для ефективного просування своїх нових продуктів за допомогою 

соціальних мереж. Завдяки цьому вони можуть збільшити залучення нової 

аудиторії, хоч залишаються й регіони де процес зростання становить 2-3% в 

рік. 

 

Amazon Prime Video 

● Інтеграція екосистеми Amazon: 

Так як компанія є частиною широкої екосистеми Amazon, це дозволяє їм 

проводити різні кросплатформені рекламні компанії. Завдяки залученню 

користувачів, які вже використовували їхні продукти, до нового сервісу з 
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перегляду фільмів та серіалів вдалося отримати число в  200 мільйонів 

активних користувачів. 

● Цифрові комунікації та оптимізація: 

Компанія активно використовує розсилки на E-mail та push-повідомлення для 

оперативного інформування аудиторії про новини чи спеціальні пропозиції, як 

і нетфлікс. Але користувачу відзначають менш зручний інтерфейс порівняно з 

Netflix. Це дуже негативно впливає на рівень залучення аудиторії та на рівень 

конверсії аудиторії, який за оцінками менше на 12% ніж у Netflix. 

● Розвиток оригінального контенту: 

Amazon інвестує велику кількість коштів в створення оригінального, 

авторського контенту. В цьому напрямі вони створюють значну конкуренції 

компанії Netflix, але мають на багато менше агресивну цифрову маркетингову 

компанію в сфері промоції в соціальних мережах. 

 

Зрівнявши ці 3 компанії з точки зору використання цифрового маркетингу, я 

дійшов до наступного висновку: 

● Netflix вигыдно позиціонується за рахунок поєднання 

комплексних методі для інтеграції цифрових каналів та активного 

використання персональних даних. Також компанія працює з великими 

масивами даних, що сприяє збільшенню залученості аудиторії. 

● Disney+ використовує силу своїх франшиз та різні крос-

платформні пакети для швидкого залучення аудиторії, але постійно стикається 

зі складностями в локалізації та меншим рівнем гнучкості порівняно з Netflix. 

● Amazon Prime Video, має великий потенціал завдяки 

використанню ресурсної та клієнтської бази батьківських платформ. Але вони 

мають менший акцент на цифрову оптимізацію та персоналізацію комунікацій 

з аудиторією. 

 

Ці дані свідчать про те, що Netflix завдяки своїм інноваційним методам та 

використанням всіх можливих методів комунікації з аудиторією є найбільш 
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конкурентно спроможною платформою. Для подальшого успіху компанії 

необхідно продовжувати інвестувати в персоналізацію та інтеграцію новітніх 

технологій в свій контент. Це дозволить і в майбутньому втримувати лідерську 

позицію в цій сфері. 

 

Провівши детальний аналіз цифрових маркетингових стратегій Netflix, я 

дійшов до висновку, що успіх компанії базується на інтеграції новітніх 

технологій, інвестування в виробництво нового авторського контенту та 

ефективних стратегій маркетингу. Компанія не лише має великий стабільний 

дохід, а й демонструє стабільне  щорічне зростання доходів. За останні 5 років 

дохід зріс на 12,8 мільярди доларів США. 

Ключовим чинником стало впровадження алгоритмів штучного інтелекту 

та використання Big Data, що дозволяє персоналізувати оптимізувати 

рекомендації та пропозиції для користувачів. Компанія також активно 

займається просуванням у соціальних мережах та використовує різні методи 

для отримання необхідних результатів: вірусний контент та партнерство, що в 

свою чергу позитивно впливають на охоплення та конверсії. 

Незважаючи на високі витрати на виробництво авторського контенту та 

зростаючу загрозу з боку конкурентів. Компанія продовжує утримувати 

лідерство завдяки своїй гнучкості своїх систем цифрового маркетингу.  

Таким чином, Netflix є прикладом успішної інтеграції цифрового 

маркетингу, в якому поєднанні інновації, високоякісний авторський контент 

та глобальна експансія. 
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РОЗДІЛ 3. РЕКОМЕНДАЦІЇ ЩОДО ВДОСКОНАЛЕННЯ 

ЦИФРОВОГО МАРКЕТИНГА ТА ТЕНДЕНЦІЇ ЙОГО РОЗВИТКУ В 

МАЙБУТНЬОМУ 

3.1 Рекомендації для розвитку цифрового маркетингу 

1. Збільшення можливостей персоналізації за допомогою AI та Big Data 

Сучасний споживач очікує отримувати унікальні пропозиції, яку будуть 

адаптовані до його індивідуальних уподобань. Завдяки подальшому розвитку 

алгоритмів штучного інтелекту та аналізу великих даних, компанії можуть 

збільшити рівень персоналізації контенту, рекламних компаній та 

повідомлень. Наукові дослідження журналу “Journal of Marketing Research” 

показують, що така персоналізація може збільшити конверсію на 8-10% та 

знизити витрати на залучення на 20-25%. 

Як компанії можуть це використовувати: 

● Розробити алгоритми які будуть враховувати історію переглядів, 

соціальні алгоритми та поведінкові дані. 

● Можливість створювати динамічних компаній, які будуть 

адаптуватися в режимі реального часу. 

● Інтеграція персоналізованих рекомендацій у всі цифрові компанії. 

2. Інтерактивний та гейміфікований контент 

Інтерактивність та певна гейміфікація дозволяють користувачам активно 

взаємодіяти з контентом. Це суттєво збільшує залученість аудиторії та може 

створити новий досвід в певних сферах. За даними досліджень журналу 

“Journal of Interactive Marketing” такий контент може підвищити взаємодію на 

10-15%. 

Як компанії можуть це використовувати: 

● Розробка інтерактивних форматів, таких як вибір сюжетних ліній, 

участь в опитуваннях та взаємодія з контентом який можливо власноруч 

змінити. 
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● Впровадження елементів гейміфікації в мобільних додатках, де 

користувачі будуть отримувати різні нагороди за активність та час проведений 

в застосунку. 

● Організація онлайн-конкурсів і заходів з залучення інфлюєнсерів. 

3. Омніканальний маркетинг 

Сучасний цифровий маркетингу вимагає узгодження всіх каналів 

взаємодії з клієнтами для створення єдиного, безшовного користувацького 

досвіду. Harvard Business Review вказує, що це може підвищити задоволеність 

серед аудиторії на 15-20% 

Як компанії можуть це використовувати: 

● Створення єдиної платформи облікових записів, що дозволить 

синхронізовувати дані між різними платформами. 

● Інтеграція різноманітних CRM-систем для більш якісної сегментації 

аудиторії та налаштування персоналізованих комунікацій. 

● Проведення крос-платформних компаній із спільною аналітикою. 

4. Використання технологій віртуальної та доповненої реальності 

Впровадження технологій доповненої та віртуальної реальності відкриє 

можливості для створення нового користувацького досвіду у користувачів. За 

дослідженням журналу “International Journal of Information Management”, такі 

технології можуть збільшити взаємодію з брендом на 10-20%. 

Як компанії можуть це використовувати: 

● Розробка фільтрів за допомогою технології доповненої реальності, які 

в свою чергу будуть дозволяти взаємодіяти з візуальними елементами 

контенту. 

● Створення різноманітного контенту за допомогою технології 

віртуальної реальності. Це можуть бути якісь тури по студія чи можливість 

подивитися як будуть виглядати меблі в домі. 

● Використовувати технології віртуальної та доповненої реальності для 

проведення різних онлайн трансляцій, або перегляду записів. Це може бути 
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трансляції футбольних матчів, олімпійських ігор та великої кількості схожих 

проектів. 

5. Посилення партнерських відносин і крос-промоція 

За рахунок стратегічних партнерств компанії мають змогу об’єднати 

ресурси декількох компаній та отримати синергічний ефекти, що значною 

мірою знижує витрати на маркетинг та підвищує конверсії. Дослідження 

Journal of Advertising Research показують, що крос-промоційні компанії 

можуть збільшити охоплення аудиторії на 10-15%. 

Як компанії можуть це використовувати: 

● Розробка спільних акцій між різними брендами для налагодження 

взаємодії аудиторії з контентом в іншій сфері. 

● Інтеграція реклами у мобільні додатки, смарт телевізори та інші 

цифрові платформи в обмеженій кількості, яка не буде впливати на 

задоволеність користувачів, використовуючи партнерські угоди. 

 

3.2  Рекомендації для компанії Riot Games 

1.  Розширена персоналізація контенту за допомогою AI та Big Data 

Компанії Riot Games рекомендовано розвивати можливості персоналізації 

через інтеграцію сучасних алгоритмів штучного інтелекту та методів аналізу 

великих даних. Це дозволить підібрати контент і рекламні повідомлення для 

кожного користувача, враховуючи його ігрову історію, активність на 

стрімінгових платформах. Цей підхід сприятиме зниженню витрат на 

залучення нових гравців і підвищенню середнього доходу від одного 

користувача. 

2.  Інтерактивний та гейміфікований контент 

Рекомендовано впровадити інтерактивні формати, що дозволяють 

глядачам брати активну участь під час трансляцій турнірів та інших подій. Це 

може включати можливість голосування за тактичні рішення, вибір сценаріїв 

чи участь у внутрішніх конкурсах. Додавання елементів гейміфікації, таких як 
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бонуси, рейтинги та нагороди за активність, стимулюватиме додаткову 

взаємодію та збільшуватиме час перебування користувачів на платформі. 

3.  Омніканальний підхід 

Рекомендовано забезпечити інтеграцію всіх цифрових каналів для 

створення єдиного, безшовного користувацького досвіду. Це означає 

створення єдиної системи облікових записів, яка синхронізує дані між 

офіційним сайтом, мобільними додатками, соціальними мережами, email-

розсилками та push-повідомленнями. Це дозволить сегментувати аудиторію та 

автоматизувати персоналізовану комунікацію, що позитивно вплине на 

конверсійні показники та сприятиме підвищенню задоволеності користувачів. 

4. Використання технології віртуальної та доповненої реальності  

Впровадження технологій доповненої та віртуальної реальності відкриває 

нові можливості для створення унікальних користувацьких досвідів. Для Riot 

Games це може бути використання фільтрів з підтримкою доповненої 

реальності у соціальних мережах, що дозволяють фанатам взаємодіяти з 

ігровими персонажами або логотипами під час трансляцій, а також створення 

нового досвіду з використанням віртуальної реальності, таких як віртуальні 

тури по аренах кіберспорту або інтерактивні презентації нових ігор. 

5.  Посилення партнерських відносин і крос-промоція 

Для розширення охоплення аудиторії та оптимізації витрат на маркетинг 

Riot Games слід зосередитися на укладанні стратегічних партнерств із 

провідними брендами, телекомунікаційними операторами та медіа-

компаніями. Спільні маркетингові кампанії і крос-промоційні заходи 

допоможуть об’єднати ресурси та аудиторії різних компаній, що дозволить 

знизити витрати на рекламу та підвищити конверсійні показники.  

 

3.3 Рекомендації для компанії Netflix 

1. Розширена персоналізація контенту за допомогою AI та Big Data 

Netflix може підвищити точність підбору рекомендацій, аналізуючи 

історію переглядів, уподобання та поведінкові сигнали кожного користувача. 



63 
 

Це дозволить автоматично адаптувати рекламні повідомлення, що сприятиме 

зниженню витрат на залучення нових передплатників і підвищенню доходу від 

одного користувача. Для реалізації цього підходу необхідно інтегрувати 

розширені модулі аналітики у всі цифрові канали, включаючи офіційний сайт, 

мобільні додатки, email-розсилки та push-повідомлення. 

2. Інтерактивний та гейміфікований контент 

Netflix може розробляти інтерактивні формати контенту, де глядачі 

мають можливість впливати на розвиток сюжету, а також вводити елементи 

гейміфікації, такі як системи нагород, рейтингові таблиці та конкурси. Це 

підвищить залученість аудиторії, збільшить час взаємодії з платформою і 

сприятиме органічному поширенню контенту серед фанатів. 

3. Омніканальна інтеграція 

Створення єдиного досвіду для користувачів шляхом інтеграції всіх 

цифрових каналів дозволить Netflix забезпечити послідовність комунікацій і 

ефективну персоналізацію. Використання єдиної системи облікових записів та 

CRM для сегментації аудиторії сприятиме оперативному коригуванню 

маркетингових кампаній і підвищенню конверсій.  

4. Використання AR та VR технологій 

Netflix може запровадити технології доповненої та віртуальної реальності 

для створення унікальних користувацьких досвідів. Розробка AR-фільтрів для 

соціальних мереж, які дозволяють взаємодіяти з візуальними елементами 

контенту, та створення VR-досвідів, як-от віртуальні тури по студії або 

презентації нових проектів, допомагають залучити нову аудиторію і 

підвищити впізнаваність бренду. 

5. Посилення партнерських відносин та крос-промоція  

Netflix може розширити охоплення аудиторії за рахунок стратегічних 

партнерств з провідними брендами, телекомунікаційними операторами та 

медіа-компаніями. Спільні маркетингові кампанії і крос-промоційні заходи 

дозволять оптимізувати витрати на рекламу і залучити нових передплатників 

завдяки об’єднанню аудиторій різних компаній. 
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3.3 Аналіз рекомендацій в сфері цифрового маркетингу 

 

У сучасному цифровому середовищі компанії, такі як Netflix та Riot 

Games, стикаються з необхідністю постійно вдосконалювати свої стратегії для 

задоволення зростаючих очікувань аудиторії. Впровадження інноваційних 

підходів, зокрема розширеної персоналізації контенту, інтерактивних 

форматів, омніканальної інтеграції, використання технологій доповненої та 

віртуальної реальності, а також зміцнення партнерських відносин, є 

ключовими аспектами для досягнення цих цілей. 

Розширена персоналізація контенту за допомогою штучного 

інтелекту та аналізу великих даних. 

Штучний інтелект та аналіз великих даних стали невід'ємними 

елементами сучасних маркетингових стратегій. Завдяки цим технологіям 

компанії можуть детально аналізувати поведінку користувачів, їхні 

уподобання та взаємодію з платформою, що дозволяє надавати максимально 

персоналізований контент. Наприклад, інструменти штучного інтелекту здатні 

автоматично генерувати контент на основі попередньо визначених шаблонів 

або користувацьких уподобань, що підвищує релевантність та залученість 

аудиторії. 

Інтерактивний та гейміфікований контент  

Інтерактивний контент та елементи гейміфікації стають все більш 

популярними у залученні та утриманні уваги цільової аудиторії. Вони 

пропонують унікальний досвід користувача, заохочуючи активну участь, що 

призводить до вищих коефіцієнтів конверсії та лояльності до бренду. 

Приклади інтерактивного контенту включають опитування, вікторини та 

інтерактивні відео, які спонукають користувачів до взаємодії та більш 

глибокого занурення у контент. 
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Омніканальна інтеграція 

Забезпечення єдиного користувацького досвіду через інтеграцію всіх 

цифрових каналів є важливим аспектом сучасного маркетингу. Це дозволяє 

підтримувати послідовність комунікацій та ефективну персоналізацію, що 

підвищує лояльність клієнтів. Використання єдиної системи облікових записів 

та CRM для сегментації аудиторії сприяє оперативному коригуванню 

маркетингових кампаній і підвищенню конверсій. 

Використання технологій доповненої та віртуальної реальності 

Інтеграція технологій доповненої та віртуальної реальності відкриває нові 

можливості для створення унікальних користувацьких досвідів. Розробка AR-

фільтрів для соціальних мереж або створення VR-досвідів, таких як віртуальні 

тури чи інтерактивні презентації, допомагає залучити нову аудиторію та 

підвищити впізнаваність бренду. 

Посилення партнерських відносин та крос-промоція  

Розширення співпраці з іншими брендами, телекомунікаційними 

операторами та медіа-компаніями через спільні маркетингові кампанії та крос-

промоційні заходи дозволяє оптимізувати витрати на рекламу та залучити 

нових передплатників, об'єднуючи аудиторії різних платформ. 

Отже, впровадження зазначених стратегій дозволить компаніям не лише 

утримувати наявну аудиторію, але й активно залучати нових користувачів. 

Інтеграція сучасних технологій, таких як штучний інтелект, аналіз великих 

даних, доповнена та віртуальна реальність, у поєднанні з інтерактивним 

контентом та омніканальною інтеграцією, створює конкурентну перевагу на 

ринку. Посилення партнерських відносин та крос-промоція додатково 

сприяють розширенню охоплення та підвищенню впізнаваності бренду. 

Загалом, комплексне застосування цих підходів забезпечує стале зростання 

компанії та її лідерство у сфері цифрових послуг. 
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ВИСНОВКИ ТА РЕКОМЕНДАЦІЇ 

У сучасному світі цифровий маркетинг є ключовим фактором успішного 

функціонування компаній у різних галузях. Процеси цифровізації значно 

вплинули на методи ведення бізнесу, змінивши підходи до взаємодії з 

аудиторією, управління брендом та побудови маркетингових стратегій. 

Використання інноваційних технологій, таких як штучний інтелект, великі 

дані, автоматизація маркетингових процесів та персоналізація контенту, 

дозволяє компаніям не лише ефективніше досягати своєї аудиторії, а й 

формувати довготривалі відносини із споживачами. Одним із ключових 

аспектів сучасного цифрового маркетингу є персоналізація контенту. Завдяки 

аналізу великих обсягів даних компанії можуть створювати індивідуалізовані 

рекламні кампанії, що підвищує ефективність взаємодії зі споживачами. 

Наприклад, такі компанії, як Netflix та Riot Games, активно впроваджують 

персоналізовані рекомендації, що базуються на поведінкових характеристик 

користувачів. Це дозволяє їм не лише утримувати існуючих клієнтів, а й 

збільшувати середній час взаємодії з платформою.  

Окрім персоналізації, значну роль відіграє омніканальний підхід, який 

забезпечує безшовну комунікацію з клієнтом через різні цифрові канали. 

Інтеграція мобільних додатків, соціальних мереж, електронної пошти та веб 

сайтів дозволяє створити єдину екосистему, що покращує користувацький 

досвід. Це особливо важливо в умовах високої конкуренції, коли споживачі 

очікують зручності та доступності послуг у будь-який момент. Технології 

штучного інтелекту та машинного навчання відкривають нові можливості для 

автоматизації маркетингових процесів. Вони дозволяють аналізувати 

поведінкові патерни, прогнозувати запити клієнтів і генерувати релевантний 

контент у режимі реального часу. Автоматизація маркетингових кампаній 

скорочує витрати компаній, підвищує швидкість обробки даних та забезпечує 

точність аналізу ринку. Гейміфікація та інтерактивні елементи в 

маркетингових стратегіях також відіграють важливу роль у залученні 
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аудиторії. Використання ігрових механік у комунікації з користувачами 

дозволяє створювати емоційний зв’язок з брендом, що сприяє підвищенню 

рівня лояльності. Наприклад, інтеграція гейміфікованих елементів у рекламні 

кампанії, програми лояльності та мобільні додатки допомагає стимулювати 

залученість користувачів і сприяє їхній довгостроковій взаємодії з брендом.  

Окрім того, сучасні компанії активно використовують доповнену та 

віртуальну реальність для створення унікального досвіду взаємодії з 

клієнтами. Такі технології дозволяють створювати інтерактивний контент, що 

значно підвищує рівень зацікавленості аудиторії та допомагає брендам 

виокремитися на ринку. Важливим напрямом цифрового маркетингу є 

побудова довірчих відносин із аудиторією. Прозорість у комунікації, 

відкритість бренду до зворотного зв’язку та впровадження етичних стандартів 

у маркетингові стратегії сприяють формуванню позитивного іміджу компанії. 

Споживачі все більше цінують відповідальність компаній та їхню соціальну 

активність, тому маркетингові кампанії, що включають елементи 

корпоративної соціальної відповідальності, мають значний успіх. Партнерські 

відносини та крос-промоція є ще одним ефективним інструментом цифрового 

маркетингу. Об’єднання зусиль із іншими брендами та платформами дозволяє 

розширити охоплення аудиторії, залучити нових клієнтів та створити 

взаємовигідні умови співпраці. Така стратегія особливо актуальна у сфері 

розваг, де партнерські інтеграції можуть забезпечити додаткову цінність для 

користувачів. 

Отже, цифровий маркетинг є динамічною та багатогранною сферою, що 

вимагає гнучкого підходу та постійного впровадження інноваційних рішень. 

Використання сучасних технологій, персоналізація, автоматизація та 

інтерактивні елементи дозволяють компаніям не лише відповідати на потреби 

споживачів, а й формувати нові стандарти ринку. Успішні кейси таких 

компаній, як Netflix та Riot Games, демонструють ефективність цифрових 

стратегій, які сприяють зростанню бізнесу та підвищенню рівня задоволеності 

користувачів. З огляду на швидкий розвиток цифрового середовища, адаптація 
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до нових умов і впровадження передових технологій є ключем до успіху у 

сфері маркетингу майбутнього. 
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АНОТАЦІЯ 

Заболотній А.А. «Актуальні напрямки маркетингу в умовах 

цифровізації».  

Кваліфікаційна робота другого (магістерського) рівня вищої освіти 

за спеціальністю 075 «Маркетинг», освітня програма «Маркетинг», ВНЗ 

«Національна академія управління», м. Київ, 2025 р.  

Кваліфікаційна робота присвячена дослідженню актуальних напрямків 

маркетингу в умовах цифровізації. Інтеграція теоретичного аналізу, 

порівняльного дослідження практичних кейсів та розробки рекомендацій 

дозволяє оцінити вплив сучасних цифрових технологій на маркетингову 

діяльність і сформувати практичні заходи для підвищення її ефективності. 

Основну увагу в роботі теоретичним, аспектам цифрового маркетингу, 

цифровому маркетингу на практиці та рекомендаціям щодо вдосконалення 

цифрового маркетингу та тенденцій його розвитку в майбутньому. Мета 

дослідження - розробити рекомендації в стратегії цифрових напрямів 

маркетингу на основі результатів аналізу змін в цифровому просторі та 

компаній Riot Games та Netflix.  

В роботі розглянуто сутність та особливості цифрового маркетингу. 

Застосовано такі методи дослідження як: теоретичний аналіз, метод 

порівняння, SWOT-аналіз, Збір та аналіз даних, прогнозування, PEST-аналіз. 

Практична частина дослідження зосереджена на аналізі маркетингових 

стратегій провідних компаній, зокрема Riot Games та Netflix, що дозволило 

порівняти їхні підходи та виявити успішні інноваційні методи застосування 

технологій, таких як штучний інтелект, великі дані, автоматизація та 

персоналізація контенту. 

Розроблено рекомендації щодо вдосконалення цифрових маркетингових 

стратегій, які включають як загальні пропозиції для розвитку цифрового 

маркетингу, так і конкретні рекомендації для впровадження сучасних 

технологічних рішень у діяльність підприємств.  

Завдяки отриманим результатам підприємства можуть використати їх для 

вдосконалення своєї маркетингової стратегії. Запропоновані зміни 

допоможуть підвищити ефективність використання цифрових інструментів, а 

також сприяє залученню нових клієнтів та збільшенню прибутковості 

компаній.  

Ключові слова: маркетинг, цифровий маркетинг, штучний інтелект, 

соціальні мережі, таргетова реклама, контент маркетинг та “Big Data”. 
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ANNOTATION 

Zabolotny A.A. "Current marketing trends in the context of 

digitalization". 

Qualification work of the second (master's) level of higher education in the 

specialty 075 "Marketing", Educational Program "Marketing", National 

Academy of Management, Kyiv, 2025.  

The qualification work is devoted to the study of current marketing trends in 

the context of digitalization. The integration of theoretical analysis, comparative 

study of practical cases and development of recommendations allows us to assess 

the impact of modern digital technologies on marketing activities and to formulate 

practical measures to increase its effectiveness. 

The main focus of the work is on theoretical aspects of digital marketing, digital 

marketing in practice and recommendations for improving digital marketing and 

trends in its development in the future. The purpose of the research is to develop 

recommendations in the strategy of digital marketing trends based on the results of 

the analysis of changes in the digital space and the companies Riot Games and 

Netflix. 

The work examines the essence and features of digital marketing. The 

following research methods were used: theoretical analysis, comparison method, 

SWOT analysis, data collection and analysis, forecasting, PEST analysis. 

The practical part of the study focuses on the analysis of marketing strategies 

of leading companies, in particular Riot Games and Netflix, which made it possible 

to compare their approaches and identify successful innovative methods of applying 

technologies such as artificial intelligence, big data, automation and content 

personalization. 

Recommendations for improving digital marketing strategies have been 

developed, which include both general proposals for the development of digital 

marketing and specific recommendations for the implementation of modern 

technological solutions in the activities of enterprises. 

Thanks to the results obtained, enterprises can use them to improve their 

marketing strategy. The proposed changes will help increase the effectiveness of the 

use of digital tools, as well as attract new customers and increase the profitability of 

companies. 

Keywords: marketing, digital marketing, artificial intelligence, social 

networks, targeted advertising, content marketing and “Big Data”. 
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1. Таблиця №1. Порівняння традиційного маркетингу та цифрового 

маркетингу за ключовими факторами.  

2. Таблиця №2. Ключові етапи розвитку цифрового маркетингу 
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4. Діаграма №2. Статистика відвідувань офіційного сайту Riot Games. 
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за останні 5 років. 

6. Діаграма №4. Внутрішня торгівля та e-commerce. Кожен з показників 
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7. Діаграма №5. Дохід Netflix за останні 5 років. 

8. Діаграма №6. Кількість відвідувань офіційного сайту за останні 5 років. 

9. Діаграма №7. Динаміка зростання кількості підписок протягом останніх 

5 років. Дані кожного року вказані порівняно з минулим 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


