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Стаття присвячена дослідженню управління маркетинговою діяльністю IT-підприємство у сучасних умо-
вах. У статті аналізуються основні виклики, з якими стикаються IT-підприємства, включаючи швидкі техно-
логічні зміни, зростаючу конкуренцію та змінні вподобання споживачів. Розглянуто використання цифрового 
маркетингу, соціальних медіа, аналітики великих даних, а також впровадження штучного інтелекту та ма-
шинного навчання для підвищення ефективності маркетингових кампаній. Особлива увага приділяється ролі 
СRM-систем у управлінні взаємодією з клієнтами та підвищенні їхньої лояльності. На основі аналізу наукових 
джерел і практичних прикладів обґрунтовується важливість інтеграції новітніх технологій у маркетингові стра-
тегії IT-компаній для забезпечення їхньої конкурентоспроможності та стійкого розвитку. 

Ключові слова: управління маркетинговою діяльністю, IT-підприємство, цифровий маркетинг, соціальні 
медіа, аналітика великих даних, штучний інтелект, машинне навчання, СRM-системи, лояльність клієнтів, 
персоналізовані маркетингові кампанії, ринок інформаційних технологій, конкурентоспроможність, інновації.

The article analyses modern approaches to managing marketing activities of IT companies. The main purpose of 
the study is to identify the key challenges faced by IT companies in the context of rapid market changes, as well as to 
consider marketing strategies that help them remain competitive and meet consumer needs. Special attention is paid 
to digital marketing as one of the main tools for promoting IT products. The use of social media, such as Facebook, 
Instagram, LinkedIn and YouTube, allows you to establish close ties with the audience, increase brand awareness 
and create active communities. The article describes the role of quality content, including articles, videos, webinars 
and infographics, in attracting customers and increasing interest in products. One of the key trends in the marketing 
activities of IT companies is the use of big data analytics and artificial intelligence (AI). This allows to segment the 
audience, develop personalised offers and optimise advertising campaigns, achieving high relevance and efficiency. 
Real-time analytics allows you to evaluate the results of marketing efforts, allocate resources and improve strategies 
in line with current market conditions. The importance of CRM systems for customer relationship management was 
particularly highlighted. These tools help to store and analyse data on customer preferences, automate processes 
and increase customer satisfaction. The use of CRM in conjunction with artificial intelligence helps to predict 
consumer behaviour and develop more personalised marketing solutions. The article discusses trends in digital 
marketing spending, which indicate its growing role in companies' business strategies. Social media remains one of 
the most effective channels, in particular due to collaboration with influencers and targeted advertising. According 
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to research, personalised campaigns drive significantly higher conversion rates, which underscores the importance 
of an individual approach to customers. Thus, the article outlines the comprehensive tools and strategies that IT 
companies use to adapt to market challenges, strengthen their position and increase the efficiency of marketing 
activities.

Кеуwоrds: mаrкеting mаnаgеmеnt, IT соmраniеs, digitаl mаrкеting, sосiаl mеdiа, big dаtа аnаlуtiсs, аrtifiсiаl 
intеlligеnсе, mасhinе lеаrning, СRM sуstеms, сustоmеr lоуаltу, реrsоnаlisеd mаrкеting саmраigns, IT mаrкеt, 
соmреtitivеnеss, innоvаtiоn.

Постановка проблеми: управління мар-
кетинговою діяльністю IT-підприємств є кри-
тичним аспектом успішної бізнес-стратегії в 
умовах швидко змінюваного та високо кон-
курентного ринку інформаційних технологій. 
Сучасні IT-компанії стикаються з численними 
викликами, які потребують ретельного аналізу 
та стратегічного підходу до вирішення. Серед 
них – швидкий технологічний розвиток, що 
вимагає від компаній бути гнучкими та швидко 
адаптуватися до нових технологій та рішень. 
Зростаюча конкуренція змушує IT-компанії 
розробляти унікальні пропозиції та ефективні 
маркетингові стратегії, щоб виділитися серед 
конкурентів та залучити більше клієнтів.

Зміни в поведінці споживачів також є важ-
ливим фактором, що впливає на маркетин-
гову діяльність. Сучасні споживачі стають все 
більш вимогливими та обізнаними, очікуючи 
високого рівня якості обслуговування, персо-
налізованих рішень та швидкого доступу до 
новітніх технологій. Це вимагає від маркетин-
гових відділів розуміння потреб та очікувань 
клієнтів і розробки стратегій, які задоволь-
няють ці вимоги. Економічна нестабільність 
також може суттєво впливати на діяльність 
IT-компаній. Кризи, зміни у валютних кур-
сах та інші макроекономічні фактори можуть 
впливати на спроможність споживачів інвес-
тувати у нові технології, що вимагає розробки 
гнучких маркетингових стратегій, адаптова-
них до змін на ринку.

Аналіз останніх досліджень і публікацій 
у сфері маркетингової діяльності IT-компаній 
підкреслює важливість сучасних підходів та 
технологій. Дослідження Буднікевича та його 
колег (2021) надають ситуаційні завдання, 
які допомагають краще розуміти інновації 
та маркетинг інновацій. Бедзір (2023) дослі-
джує особливості маркетингової діяльності 
IT-підприємств, пропонуючи нові підходи. 
Виноградова та Недопако (2021) аналізують 
еволюцію digitаl маркетингу в Україні, тоді як 
Шевченко та Васильчук (2023) досліджують 
роль цифрового маркетингу в бізнес-серед-
овищі компаній.

Шиш, Малишенко та Трифонова (2023) під-
креслюють вплив маркетингових досліджень 

на управлінські рішення, а Булах (2023) роз-
глядає вплив штучного інтелекту та машин-
ного навчання на ефективність електронної 
комерції. Марусей (2016) досліджує впрова-
дження СRM-систем у маркетингову діяль-
ність, а Муратова (2019) описує автоматиза-
цію управління дистриб'юторською діяльністю 
IT-компаній за допомогою СRM-систем.

 Мета статті: проаналізувати сучасні під-
ходи до управління маркетинговою діяльністю 
IT-компаній, визначити ключові виклики, з 
якими вони стикаються, і дослідити ефективні 
стратегії для забезпечення конкурентоспро-
можності на ринку.

Виклад основного матеріалу дослі-
дження. Основною метою є дослідження 
управління маркетинговою діяльністю 
IT-підприємств. Це завдання включає вияв-
лення ключових викликів і бар'єрів, які поста-
ють перед IT-компаніями в процесі реалізації 
маркетингових стратегій. Ми прагнемо зрозу-
міти, як сучасні IT-компанії адаптуються до 
швидких змін ринку, які технологічні новинки 
впроваджують, щоб залишатися конкурен-
тоспроможними, та які маркетингові підходи 
використовують для задоволення потреб  
споживачів.

Цифровий маркетинг і соціальні медіа 
сьогодні стали невід'ємною частиною просу-
вання IT-продуктів, допомагаючи компаніям 
встановлювати тісний зв’язок зі своєю аудито-
рією та підвищувати впізнаваність бренду [1]. 
Завдяки таким каналам, як вебсайти, елек-
тронна пошта, SЕО та контекстна реклама, 
IT-компанії можуть точно націлювати свої 
зусилля на конкретні сегменти ринку, забез-
печуючи водночас персоналізований підхід 
і релевантність повідомлень. Платформи на 
кшталт Fасеbоок, Instаgrаm, LinкеdIn, Twittеr 
і УоuTubе стали потужними інструментами 
для взаємодії з клієнтами, обміну контентом 
і формування активних спільнот навколо 
бренду [2]. 

Один з найефективніших методів просу-
вання IT-продуктів у соціальних медіа – це 
створення якісного та корисного контенту, 
який привертає увагу та залучає аудито-
рію [3]. Це можуть бути інформативні статті, 
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навчальні відео, вебінари, інфографіки та інші 
формати, що допомагають потенційним клієн-
там краще зрозуміти продукт та його переваги. 
Важливою складовою цифрового маркетингу 
є також використання аналітики та великих 
даних для оцінки ефективності маркетингових 
кампаній та оптимізації стратегії. Це дозволяє 
IT-компаніям приймати обґрунтовані рішення 
щодо розподілу ресурсів та покращення вза-
ємодії з клієнтами.

Соціальні медіа також відкривають можли-
вість співпраці з інфлюенсерами – лідерами 
думок із великою та лояльною аудиторією, 
чиї рекомендації часто стають визначаль-
ними для підписників. Це підвищує довіру до 
бренду та допомагає залучити нових клієнтів. 
До того ж, активна взаємодія з користувачами 
в соціальних мережах дозволяє компаніям 
оперативно реагувати на запитання й комен-
тарі, що покращує клієнтський досвід і зміц-
нює позитивний імідж [4]. 

Рекламні кампанії у соціальних мережах є 
ще одним важливим елементом цифрового 
маркетингу. Завдяки таргетованій рекламі 
компанії можуть звертатися до чітко визна-
чених груп користувачів, що значно підвищує 
ефективність зусиль і сприяє збільшенню 
конверсії. 

Великі дані та аналітика стають незамін-
ними інструментами для прийняття марке-
тингових рішень, допомагаючи компаніям 
отримувати глибші інсайти та діяти на основі 
обґрунтованих висновків [5]. У сучасному світі 
обсяги даних стрімко зростають, і IT-компанії 
мають унікальну можливість використову-
вати їх для розуміння поведінки клієнтів, 
визначення трендів і вдосконалення своїх  
стратегій.

Детальний аналіз великих даних дозволяє 
маркетологам краще зрозуміти своїх клієнтів: 
їхні уподобання, звички та спосіб взаємодії 
з продуктами. Наприклад, відстеження від-
відувань вебсайту, активності в соціальних 
мережах або історії покупок дає змогу ство-
рити точні профілі клієнтів і прогнозувати їхню 
поведінку. Це відкриває двері для розробки 
персоналізованих маркетингових кампаній, 
що відповідають реальним потребам аудито-
рії та підвищують її зацікавленість.

Крім цього, аналітика в реальному часі 
допомагає IT-компаніям швидко реагувати 
на зміни на ринку. Вони можуть виявляти 
найефективніші канали комунікації, виби-
рати ідеальний час для запуску кампаній і 
точно оцінювати повернення інвестицій (RОI). 
Наприклад, якщо певний рекламний канал 

приносить більше конверсій, компанія може 
перенаправити на нього ресурси для макси-
мізації результатів.

Великі дані також відкривають нові бізнес-
можливості. Аналіз потреб ринку, конкурент-
ного середовища та поведінки споживачів 
може показати незадоволені запити чи нові 
сегменти, які ще не освоєні. Завдяки цьому 
компанії можуть розширювати свою присут-
ність на ринку та швидко адаптуватися до 
його змін.

Не менш важливим є те, що аналітика 
допомагає покращувати взаємодію з клієн-
тами. Виявлення "болючих точок" у клієнт-
ському досвіді дозволяє компаніям опера-
тивно їх усувати. Наприклад, автоматизація 
обслуговування клієнтів, впровадження чат-
ботів для миттєвих відповідей на запити 
або використання машинного навчання для 
прогнозування майбутніх потреб клієнтів –  
усе це підвищує задоволеність і лояльність 
споживачів.

Штучний інтелект (ШІ) та машинне 
навчання (МН) поступово стають ключовими 
інструментами у маркетингових стратегіях, 
допомагаючи компаніям краще розуміти своїх 
клієнтів, автоматизувати процеси й ухвалю-
вати більш обґрунтовані рішення [6]. Один із 
найважливіших способів впливу ШІ та МН на 
маркетинг – це здатність аналізувати вели-
чезні обсяги даних у реальному часі. Це дає 
маркетологам можливість швидко отриму-
вати детальну інформацію про вподобання, 
потреби та поведінку клієнтів, що дозволяє 
створювати більш персоналізовані та ціле-
спрямовані кампанії.

Автоматизація рутинних завдань – ще 
один вагомий внесок ШІ у маркетинг. Завдяки 
ШІ можна легко сегментувати аудиторію, 
генерувати персоналізовані повідомлення та 
планувати кампанії без зайвих витрат часу та 
ресурсів. Наприклад, алгоритми машинного 
навчання аналізують історію покупок, взаємо-
дію з контентом і поведінку на вебсайті, щоб 
автоматично пропонувати клієнтам індивіду-
альні рекомендації чи спеціальні пропозиції, 
які значно підвищують імовірність конверсії.

Крім цього, ШІ допомагає оптимізувати 
рекламні бюджети. Завдяки машинному 
навчанню компанії можуть визначати найе-
фективніші канали комунікації та оптимально 
розподіляти кошти на рекламу. Це забезпечує 
максимальну віддачу від інвестицій (RОI) та 
ефективніше використання ресурсів. До того 
ж, ШІ дозволяє проводити А/B-тестування в 
реальному часі, допомагаючи швидко визна-
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чати найрезультативніші підходи та коригу-
вати стратегії на ходу.

Не можна оминути увагою і роль ШІ в під-
вищенні якості обслуговування клієнтів. Чат-
боти та віртуальні асистенти на базі ШІ здатні 
надавати цілодобову підтримку, миттєво від-
повідати на запити й вирішувати проблеми 
клієнтів. Це не лише покращує загальний 
рівень обслуговування, а й допомагає зібрати 
додаткові дані про клієнтів, які можна вико-
ристати для подальшого вдосконалення мар-
кетингових стратегій.

СRM-системи (Сustоmеr Rеlаtiоnshiр 
Mаnаgеmеnt) стали невід’ємною частиною 
управління клієнтськими відносинами, допо-
магаючи компаніям зміцнювати довіру клієн-
тів і підвищувати їхню лояльність [7]. Вони 
дозволяють автоматизувати та впорядкову-
вати всі етапи взаємодії з клієнтами, що зна-
чно спрощує задоволення їхніх потреб і під-
тримку довгострокових відносин.

Завдяки СRM-системам компанії можуть 
зберігати та аналізувати інформацію про клі-
єнтів: їхні вподобання, історію покупок і вза-
ємодії з продуктами [8]. Це відкриває мож-
ливості для створення персоналізованих 
пропозицій і рекламних кампаній, орієнтова-
них на конкретні групи клієнтів. Такий підхід не 
лише підвищує ефективність маркетингових 
зусиль, а й дозволяє кожному клієнту відчути, 
що до нього ставляться з особливою увагою. 
У результаті задоволеність клієнтів зростає, 
як і їхня прихильність до бренду.

Впровадження сучасних технологій, таких 
як штучний інтелект (ШІ) і машинне навчання 
(МН), у СRM-системи відкриває нові можли-
вості для підвищення їхньої ефективності. 
Наприклад, алгоритми машинного навчання 
можуть аналізувати величезні масиви даних 
і передбачати поведінку клієнтів, що дозво-
ляє компаніям бути на крок попереду, реагу-
ючи на потреби ще до їх появи. Автоматиза-
ція процесів обслуговування за допомогою 
ШІ, таких як відповіді на запити або реко-
мендації продуктів, дозволяє значно скоро-
тити витрати й водночас покращити якість  
обслуговування.

Наукові дослідження та практичний досвід 
підтверджують, що компанії, які інтегрували 
СRM-системи у свої процеси, досягли кра-
щих показників задоволеності клієнтів і збіль-
шили обсяги продажів. Це свідчить про те, що 
СRM – це не просто інструмент, а стратегіч-
ний ресурс для побудови успішних відносин із 
клієнтами та забезпечення стабільного зрос-
тання бізнесу.

За даними еMаrкеtеr, у 2023 році світові 
витрати на цифровий маркетинг сягнули 
$526 мільярдів, що на 16,2% більше, ніж 
роком раніше. Це підкреслює зростаюче зна-
чення цифрових каналів для бізнесу в усьому 
світі. Соціальні медіа залишаються одним 
із ключових інструментів: за даними Sосiаl 
Mеdiа Ехаminеr, 93% маркетологів викорис-
товували ці платформи для просування своїх 
продуктів. Серед них найпопулярнішими є  
Fасеbоок (94%), Instаgrаm (76%), LinкеdIn 
(67%) і Twittеr (58%) [9].

Персоналізація також стала невід’ємною 
частиною маркетингових стратегій. Згідно з 
дослідженням Sаlеsfоrсе, 80% клієнтів очі-
кують індивідуального підходу у взаємодії з 
брендами, що суттєво впливає на результати: 
персоналізовані кампанії забезпечують на 
29% вищий рівень конверсії, ніж стандартні [10].

Важливість штучного інтелекту продовжує 
зростати. Дослідження Gаrtnеr прогнозує, що 
до 2025 року понад половина маркетингових 
рішень базуватиметься на ШІ та машинному 
навчанні, що охоплює аналіз поведінки клі-
єнтів, автоматизацію процесів і оптимізацію 
рекламних кампаній [11].

Впровадження СRM-систем також дає від-
чутні результати: згідно з HubSроt, компанії, 
які використовують такі системи, підвищують 
продуктивність продажів на 29%, точність 
прогнозів – на 42%, а рівень задоволеності 
клієнтів – на 47% [12].

Не можна ігнорувати й вплив мобільних 
пристроїв. Stаtistа зазначає, що у 2023 році 
58,6% глобального трафіку на вебсайти над-
ходило саме з мобільних пристроїв, що вима-
гає від бізнесу адаптації своїх маркетингових 
стратегій до потреб мобільної аудиторії [13].

Висновки. Результати цього дослідження 
підкреслюють ключову роль інтеграції сучас-
них підходів у маркетингову діяльність 
IT-компаній. Виявлено, що успіх маркетинго-
вих стратегій залежить від здатності компа-
ній гнучко реагувати на швидкі зміни ринку, 
впроваджувати інноваційні технології та 
орієнтуватися на потреби клієнтів. Завдяки 
цифровому маркетингу, соціальним медіа 
та аналітиці великих даних компанії отриму-
ють змогу досягати високої ефективності й 
результативності своїх кампаній. Штучний 
інтелект і машинне навчання допомагають 
автоматизувати процеси та приймати точ-
ніші рішення, що підвищує задоволеність 
клієнтів і зміцнює їхню лояльність. Особливу 
увагу варто приділити СRM-системам, які 
стали потужним інструментом для підтримки 
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та покращення взаємодії з клієнтами. Вони 
забезпечують персоналізований підхід і висо-
кий рівень обслуговування, сприяючи зміц-
ненню довгострокових відносин і підвищенню 
задоволеності споживачів. Досвід показує, що 
компанії, які активно впроваджують сучасні 
технології в маркетингові стратегії, демонстру-
ють стабільне зростання і досягають значних  
успіхів.

Перспективи розвитку в цьому напрямку 
охоплюють подальше дослідження впливу 

конкретних технологій на різні аспекти марке-
тингу, а також розробку комплексних підходів 
до управління маркетинговою діяльністю в 
умовах жорсткої конкуренції та швидких змін 
у сфері інформаційних технологій. Майбутні 
дослідження можуть зосередитися на аналізі 
впливу нових методів аналітики та іннова-
ційних технологій на поведінку споживачів, а 
також на створенні рекомендацій щодо ефек-
тивної інтеграції цих інструментів у бізнес-
процеси.
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