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Цифрова трансформація маркетингової діяльності

підприємства

Цифровізація кардинально змінює традиційні процеси ціноутворення, перетворюючи їх на більш динамічні та адаптивні. Завдяки 

автоматизації, аналізу великих даних та штучному інтелекту, компанії можуть формувати ціни, які максимально відповідають 

ринковим умовам та очікуванням споживачів.

Автоматизація

Прискорення та спрощення процесу 

встановлення та коригування цін.

Аналітика великих даних

Глибоке розуміння ринку, конкурентів 

та поведінки споживачів.

Штучний інтелект

Адаптивне ціноутворення в 

реальному часі, оптимізація прибутку.

Наприклад, такі компанії, як Monobank та Rozetka, активно використовують AI для адаптивного ціноутворення, що дозволяє їм 

оперативно реагувати на зміни попиту та пропозиції. За прогнозами, повна цифрова трансформація маркетингу включає три фази: 

оцифрування, цифровізацію та цифрову трансформацію, де остання інтегрує всі цифрові можливості для створення нових бізнес-

моделей.



Вплив цифровізації на формування цін

У цифровому просторі ціна перестає бути статичним показником і перетворюється на гнучкий 

інструмент, здатний миттєво реагувати на зміни ринку та поведінки споживачів. Це відкриває нові 

можливості для оптимізації прибутку та підвищення конкурентоспроможності.

Гнучкий інструмент

Ціни оперативно адаптуються до ринкових 

умов та споживчого попиту.

Оптимізація прибутку

Можливість тестувати різні цінові моделі та 

максимізувати дохід.

Баланс

Виклик полягає у знаходженні балансу між прибутковістю та задоволенням клієнтів у реальному 

часі.

Цифрові платформи надають унікальні можливості для експериментів з ціновими стратегіями, 

дозволяючи компаніям швидко виявляти найбільш ефективні підходи. Однак, важливо пам'ятати про 

необхідність збереження довіри споживачів та забезпечення прозорості у ціноутворенні.



Динамічне та персоналізоване ціноутворення в цифровому

середовищі

Динамічне ціноутворення передбачає постійну зміну цін залежно від попиту, 

часу доби, наявності товару або навіть поведінки конкретного користувача. 

Гіганти ринку, такі як Amazon та Uber, є яскравими прикладами успішного 

застосування цього підходу.

Персоналізація цін дозволяє формувати індивідуальні пропозиції для кожного 

клієнта на основі його попередніх покупок, переглядів та інших даних. Це 

значно підвищує ймовірність покупки та лояльність до бренду.

• Переваги: Підвищення конверсії, покращення лояльності клієнтів, 

зростання конкурентоспроможності на ринку.

• Ризики: Етичні дилеми, питання прозорості ціноутворення, потенційна 

втрата довіри споживачів.

Ефективне використання динамічного та персоналізованого ціноутворення вимагає постійного моніторингу та аналізу даних, а також 

зваженого підходу до етичних аспектів.



Аналіз поведінки споживачів у цифровому просторі

У цифровому світі споживачі мають безпрецедентний доступ до інформації, що робить їхню поведінку більш вибагливою та 

виваженою. Вони активно порівнюють ціни, шукають відгуки, досліджують характеристики товарів і очікують персоналізованих 

пропозицій.

Порівняння цін

Легкість пошуку найкращих пропозицій.

Відгуки

Вплив думки інших на рішення про покупку.

Персоналізація

Очікування індивідуальних пропозицій.

Big Data

Використання для прогнозування та 

оптимізації.

Завдяки Big Data та машинному навчанню, компанії можуть не тільки прогнозувати поведінку споживачів, але й адаптувати цінові 

реакції. Наприклад, алгоритми Netflix аналізують поведінку користувачів, адаптуючи ціни під різні сегменти, що допомагає 

підвищити рівень утримання клієнтів та максимізувати їхню лояльність.



Роль поведінки споживачів у формуванні цінових рішень

Ключові фактори впливу

• Цінова еластичність: У цифровому середовищі вона зростає, 

оскільки споживачі легко отримують доступ до інформації про 

ціни та альтернативи.

• Соціальні докази: Відгуки, рейтинги та рекомендації впливають 

на сприйняття цінності товару, формуючи готовність платити 

більше.

• Психологічні аспекти: Ефект "страху пропустити" (FOMO), цінові 

акції, обмежені пропозиції стимулюють імпульсивні покупки.

Розуміння цих факторів дозволяє маркетологам розробляти більш ефективні цінові стратегії, які враховують не лише економічні показники, а й 

психологію споживача. Важливо створювати відчуття цінності та унікальності, щоб зменшити цінову чутливість та підвищити лояльність.



Соціальні мережі як інструмент впливу на сприйняття цінності

товару

Соціальні мережі стали невід'ємною частиною сучасного маркетингу, виконуючи роль потужного інструменту формування бренду та створення 

цінності товару. Завдяки контенту, відгукам та впливовим особам (інфлюенсерам), бренди можуть кардинально змінювати сприйняття своєї 

продукції та цінових стратегій.

Контент

Якісний та релевантний контент, що транслює цінності бренду та його унікальність.

Відгуки

Позитивні відгуки та високі рейтинги від реальних користувачів підсилюють довіру.

Інфлюенсери

Співпраця з впливовими особами для підвищення впізнаваності та авторитету бренду.

Кампанії таких брендів, як Nike та Adidas в Instagram, демонструють, як соціальні медіа можуть підвищувати сприйняття преміальності та 

обґрунтовувати цінові стратегії. Вірусний маркетинг та user-generated content (контент, створений користувачами) додатково підсилюють довіру та 

готовність споживачів платити за продукт.



Соціальні мережі та цінові стратегії бренду

Соціальні мережі надають унікальні можливості для тестування та оптимізації цінових стратегій. Бренди можуть використовувати їх 

для проведення flash sales, спеціальних акцій та персоналізованих пропозицій, орієнтованих на конкретні сегменти аудиторії.

• Використання соцмереж для швидкого тестування різних цінових пропозицій та акцій.

• Аналітика соціальних медіа допомагає коригувати цінову політику в режимі реального часу, враховуючи реакцію аудиторії.

• Активна взаємодія з аудиторією через коментарі, опитування та прямі трансляції підвищує лояльність до бренду та знижує 

цінову чутливість споживачів.

Ці інструменти дозволяють не тільки ефективно просувати товари, але й будувати міцні відносини зі споживачами, що є ключем до

довгострокового успіху в цифровій економіці.



Цифрова цінова політика як засіб забезпечення

конкурентоспроможності бізнесу

Цифрова трансформація відкриває перед підприємствами безпрецедентні можливості для формування гнучкої, адаптивної та персоналізованої 

цінової політики. Успіх у сучасному бізнесі неможливий без глибокого розуміння цих змін.

1
Можливості

Гнучке та персоналізоване ціноутворення.

2
Розуміння

Глибокий аналіз поведінки споживачів.

3
Використання

Активне залучення соціальних мереж.

4
Інтеграція

Впровадження цифрових інструментів для швидкого реагування.

Компанії, які успішно інтегрують цифрові інструменти у свою маркетингову стратегію, зможуть швидше реагувати на ринкові зміни, підтримувати 

високий рівень лояльності клієнтів та досягати стійкої конкурентної переваги.



Висновок:

• Варто інвестувати в цифрові технології аналітики та автоматизації 

ціноутворення для отримання конкурентних переваг.

• Доцільно використовувати соціальні мережі як потужний канал для 

формування цінності бренду та залучення аудиторії.

• Необхідно постійно аналізувати поведінку споживачів, щоб адаптувати 

свої цінові стратегії та задовольняти їхні потреби.


