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ВІД РЕДАКЦІЇ

НОВІТНІ ТЕХНОЛОГІЧНІ ІННОВАЦІЇ ЦИФРОВОГО МАРКЕТИНГУ

У ХХ ст. сформувалися постулати класичної теорії маркетингу – концепція,
категоріальний апарат, інструментарій. Протягом існування маркетингу спостерігається
функціональний зв’язок між розвитком теорії маркетингу і науково-технічним прогресом.
Очевидно, що швидкозмінні реалії економіки викликають моральне старіння
теоретичного фундаменту маркетингу, адже ефективність маркетингової діяльності
залежить від ступеню адекватності її форм характеру виробничих відносин.

Нова інформаційна стадія постіндустріальної економіки потребує модернізації
класичної теорії маркетингу. В першу чергу, це стосується маркетингового
інструментарію, еволюція якого підкорюється законам діалектики. І тут найбільш
рельєфно проявляється закон «заперечення заперечення». «Творче руйнування»
маркетингу закладає фундамент цифрового маркетингу. Відбувається digital-
трансформація і відмирання класичних офлайн бізнесів – якщо підприємство не
представлене в Інтернеті, воно йде з ринку. Тому виникає проблема вибору найбільш
адекватних та ефективних інструментів персоніфікованої взаємодії продавців і покупців.

В результаті безперервних змін в області інформаційних систем з’являються
технологічні інновації цифрового маркетингу, що є рухом до більш високої ефективності.
Нові реалії вимагають розглянути наявні технологічні інновації з наукової точки зору.
Передумовами цих досліджень є зміни у мотивації, ментальності, образі і якості життя,
появи лідерів думок у Інтернет-просторі, появи спільнот в соціальних мережах, розвиток
ринку спеціалізованих додатків, удосконалення системи управляння зв’язками зі
споживачами.

Можна виділити новітні технологічні інновації цифрового маркетингу:
– нативний контент;
– штучний інтелект;
– інтеграція маркетингових технологій;
– віртуальна і доповнена реальність;
– голосові боти;
– Інтернет речей;
– відео- і мобільний маркетинг;
– партнерський маркетинг.
Для розробки ефективних маркетингових стратегій в сучасних умовах цифрової

економіки необхідно визначити наукові засади новітніх технологічних інновацій
цифрового маркетингу.

Наприклад, нативний контент. Раніше достатньо було купити багато посилань на
сайт і той автоматично піднімався у рейтингу видачі пошукових систем. Зараз пошукові
системи, зокрема «Google», активно протидіють такому походу. Однак створення цікавого
контенту власником сайту все більш ускладнюється. Соціальні мережі дають можливість
користувачам самим генерувати контент – викладати фото, відео, вести блоги. З’явилися
технології, які допомагають автоматизувати генерацію контенту, а також створюють UGC
(user generated content – контент, вироблений користувачами). Значний внесок у
збільшенні відвідуваності сайту вніс відео-контент. Відео-контент стало значно простіше
виробляти. «Google» випустила інструмент «YouTube Director», який полегшує створення
рекламних роликів. Розвиваються технології, які автоматично адаптують контент для
цільової аудиторії, формуючи унікальну стрічку новин. Тому у цифровому маркетингу
з’явилося поняття «нативний контент». Нативний в перекладі з англійської «природний»,
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«рідний». Місія нативного контенту – створення «органічної» комунікаційної продукції з
метою збільшення цільової аудиторії і, в ідеалі, обсягу продажів. Перевагами є те, що
користувачі прихильно ставляться до такої інформації, готові ділитися нею, тим самим,
підвищуючи конверсію та продажі. За даними Дублінського інституту цифрового
маркетингу користувачі звертають увагу на нативний контент в 25 разів частіше, ніж на
традиційну рекламу та діляться ним.

Поява новго інструментарію цифрового маркетингу змінює показники оцінки
ефективності маркетингової діяльності. Останнім часом з’явились наступні показники:
EPC (Earnings Per Click – середній дохід від кліка), CPA (Cost per acquisition – плата за
дію), CPC (Cost per Click – ціна за клік), CPL (Cost Per Lead – витрати на залучення одного
клієнта), CR (Conversion Rate – коєфіцієнт конверсії), CTR (Click Through Rate –
коєфіцієнт клікабельності), LTV, LCV (Lifetime Value, Lifetime Customer Value – життєва
цінність клієнта), PPS (Pay Per Subscription – вартість однієї підписки), UGC (User
generated content – контент користувача).

Редакція вітає статті, що містять результати теоретичного узагальнення досвіду
кращих підприємств, які мають вражаючі результати використання інструментів
цифрового маркетингу.
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