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ВПЛИВ АВТОМАТИЗОВАНИХ ІНСТРУМЕНТІВ НА ЕФЕКТИВНІСТЬ 

РЕКЛАМИ В ЕЛЕКТРОННІЙ КОМЕРЦІЇ 

 

У сучасному діджитал-світі персоналізована реклама є не перевагою, а 

вимогою для компаній, які прагнуть реалізовувати ефективні маркетингові 

стратегії. Це зумовлено сприйнятливістю користувача до персоналізованих 

маркетингових повідомлень, які націлені на його конкретні потреби [6]. 

Водночас, інструментарій штучного інтелекту (ШІ) дозволяє точніше визначити 

бажання цільової аудиторії, зменшити перевантаження інформацією, 

підвищуючи кількість покупок, залучення та лояльність до бренду.  

До прикладу, станом на 2023 рік компанії витратили колосальні 173 

мільярди доларів США на рекламу в соціальних мережах (рис. 1). І серед 

багатьох платформ соціальних медіа Facebook є першорядною [3].  

Рис. 1. – Найбільш поширені платформи активності серед маркетологів 
 

Metа вдається займати лідируючі позиції завдяки швидкому 

впровадженню алгоритмів штучного інтелекту, що покращує таргетинг та 

робить рекламні кампанії ефективнішими. Одним із найбільш поширених 

інструментів серед маркетологів є Meta Advantage+ — набір цифрових продуктів 

для оптимізації створення рекламних кампаній і підвищення ефективності 

електронної комерції. Серед основних переваг [4]: 1) отримання кращих 
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результатів за меншої кількості рекламних кампаній; 2) охоплення більшої 

кількості зацікавленої аудиторії; 3) пропозиція персоналізованого шляху 

покупки; 4) економія часу для розробки рекламних кампаній. 

Advantage+ продемонстрував значні результати для електронної комерції: 

збільшення рентабельності інвестицій у рекламу на 32%; покращення ціни за дію 

на 9%; більше додаткових покупок на витрачений долар на 14% [4]. Проте, 

з’являється проблема екологічного просування, адже ШІ обмежує користувачів 

у налаштуванні власних стратегій, процесі рекламних кампаній, місця 

розташування тощо [1]. Також, надмірна автоматизація обмежує контроль, де 

користувачі мають слабке розуміння щодо того, як штучний інтелект впроваджує 

ті чи інші алгоритми щодо таргетування [2]. 

Ставлення компаній щодо застосування ШІ для автоматизації процесів 

значно різняться. З одного боку, оптимізація ручних процесів здатна 

пришвидшити роботу та покращити результати, зберігаючи оптимальний 

бюджет витрат. Наприклад, компанія PRESS Healthfoods збільшила кількість 

конверсій на 40% після та знизити ціну за покупку на 33% за допомогою 

використання генеративних особливостей ШІ (фотореклама, генерування 

текстів, розміщення реклами тощо) [5]. 

З іншого боку, досвідчені користувачі відчувають обмеженість 

можливостей через лімітований набір лімітування метрик для таргетингу, таких 

як демографія, вік, інтереси тощо. Найбільшим недоліком є відсутність 

можливості встановлювати виключені аудиторії, наприклад, поточних чи 

минулих клієнтів або конкретні аудиторії, на які ви не хочете орієнтуватися.  

Додатково, існує обмежена статистика. Тобто, навіть найефективніші 

кампанії Advantage+ не показують користувачеві багато чого про те, як було 

досягнуто результатів, адже транслюються лише показники витрат на кампанії 

та скільки здійснено бажаних конверсій.  

Таким чином, Advantage+ від Meta може стати помічником в процесі 

автоматизації та спрощення, що є актуальним для новачків рекламної сфери. 

Проте, для досвідчених компаній та фахівців недоліки повної автоматизації є 

очевидними, враховуючи суттєві обмеження контролю над алгоритмами 

штучного інтелекту для персоналізації реклами в електронній комерції. 
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АКТУАЛЬНІ ІНСТРУМЕНТИ ACCOUNT-BASED МАРКЕТИНГУ 

В КОРПОРАТИВНОМУ СЕГМЕНТІ БІЗНЕСУ 
 

Account-based маркетинг - це підхід у маркетингу, часто в корпоративному 

сегменті, де поєднуються маркетинг і продажі, а основна увага звертається на 

потреби конкретного споживача в розрізі компанії та особи, до якої спрямовані 

маркетингові зусилля [1]. Його цінність полягає у тому, що завдяки 

персоналізації маркетингових комунікацій і подальших комунікацій щодо 

продажів та синергії цих двох напрямків, компанії можуть стимулювати попит 

на свою продукцію чи послуги завдяки виявленню конкретних потреб окремого 

представника бізнесу та згадування їх у комунікації з ним. 

Різниця аccount-based маркетингу з класичними маркетинговими 

підходами полягає в тому, що комунікація здійснюється не на широкий загал, а 

до конкретних осіб, що приймають рішення в цільових компаніях. Це дозволяє 

максимізувати ефективність маркетингової взаємодії для здійснення продажів в 

корпоративному сегменті, апелюючи до потреб кожного конкретного 

споживача. 

Account-based маркетинг потребує використання специфічних 

інструментів, які допомагають донести персоналізовану маркетингову 

комунікацію до необхідних кінцевих осіб, які приймають рішення в компаніях 

клієнтів. Основними інструментами account-based маркетингу, що набули 

https://surl.li/dodbbm
https://www.facebook.com/business/ads/meta-advantage-plus
https://www.facebook.com/business/success/press-healthfoods

