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ЕФЕКТИВНІСТЬ ЦИФРОВОГО МАРКЕТИНГУ В ПОСТКРИЗОВУ ЕПОХУ

Маркетологи стикаються з новими викликами та можливостями в цю епоху цифрових технологій. Цифровий маркетинг – це використання маркетологами електронних засобів масової інформації для просування продуктів або послуг на ринок. Основною метою цифрового маркетингу є залучення клієнтів і надання їм можливості взаємодіяти з брендом через цифрові медіа. Ця робота присвячена важливості цифрового маркетингу як для маркетологів, так і для споживачів. 
Цифровий маркетинг – це один з видів маркетингу, який широко використовується для просування продуктів або послуг і для охоплення споживачів за допомогою цифрових каналів. Цифровий маркетинг виходить за межі інтернет-маркетингу, включаючи канали, які не потребують використання Інтернету. Сюди входять мобільні телефони (як SMS, так і MMS), маркетинг у соціальних мережах, медійна реклама, маркетинг у пошукових системах та багато інших форм цифрових медіа.
Маркетологи все більше наближають бренди до повсякденного життя споживачів. Зміна ролі споживачів як співвиробників вартості стає все більш важливою. Можна зауважити, що технології відіграють життєво важливу роль у покращенні якості послуг, які надають бізнес-одиниці. Електронний маркетинг (EM) – це передача товарів або послуг від продавця до покупця за допомогою одного або кількох електронних методів, або засобів масової інформації. Електронний маркетинг почався з використанням телеграфу в дев'ятнадцятому столітті. З винаходом і масовим визнанням телефону, радіо, телебачення, а потім і кабельного телебачення електронні ЗМІ стали домінуючою маркетинговою силою. Наприклад, McDonald’s використовує онлайн-канал для посилення повідомлень бренду та зв’язків. Вони створили онлайн-спільноти для дітей, такі як веб-сайт Happy Meal з навчальними та розважальними іграми, щоб клієнти завжди були поруч. Можна стверджувати, що кількість розсилок компанії позитивно пов’язана з прибутковістю компанії з часом. 
Маркетинг у соціальних мережах передбачає «заохочення спілкування з клієнтами на власному веб-сайті компанії або через її присутність у соціальних мережах». Маркетинг у соціальних мережах є одним із важливих методів цифрового маркетингу, оскільки компанії можуть використовувати форму соціальних мереж для розповсюдження своїх повідомлень цільовій аудиторії, не платячи видавцям чи розповсюджувачам, що характерно для традиційного маркетингу. Цифровий маркетинг, електронний маркетинг, електронний маркетинг та інтернет-маркетинг – це подібні терміни, які, просто кажучи, стосуються «онлайн-маркетингу через веб-сайти, онлайн-оголошення, електронні листи, інтерактивні кіоски, інтерактивне телебачення чи мобільні телефони». Задоволеність клієнта інформацією (CIS) для цифрового маркетингу можна концептуалізувати як суму афективних реакцій різної інтенсивності, що слідують за споживанням і стимулюються основними аспектами діяльності з продажу, інформаційних систем (веб-сайтів), цифрових продуктів або послуги, підтримка клієнтів, післяпродажне обслуговування та корпоративна культура.
Основними перевагами маркетингу в соціальних мережах є зниження витрат і розширення охоплення. Вартість платформи соціальних медіа зазвичай нижча, ніж інші маркетингові платформи, такі як особисті продажі або продажі за допомогою посередників або дистриб’юторів. Крім того, маркетинг у соціальних мережах дозволяє компаніям охоплювати клієнтів, які можуть бути недоступними через часові та територіальні обмеження існуючих каналів розподілу. Загалом, головною перевагою соціальних медіа є те, що вони можуть дозволити компаніям збільшити охоплення та зменшити витрати.
Традиційний маркетинг є найбільш впізнаваною формою маркетингу. Традиційний маркетинг – це нецифровий спосіб, який використовується для просування продукту чи послуг суб’єкта господарювання. З іншого боку, цифровий маркетинг – це маркетинг продуктів або послуг за допомогою цифрових каналів для охоплення споживачів.
Рекламні носії, які можуть бути використані як частина цифрової маркетингової стратегії бізнесу, можуть включати рекламні зусилля, зроблені через Інтернет, соціальні медіа, мобільні телефони, електронні рекламні щити, а також через цифрові телевізійні та радіоканали. Цифровий маркетинг є підгалуззю традиційного маркетингу та використовує сучасні цифрові канали для розміщення продуктів, наприклад, музику для завантаження, насамперед для спілкування із зацікавленими сторонами, напр. клієнтів та інвесторів про бренд, продукти та розвиток бізнесу.
Переваги цифрового маркетингу для клієнтів. Завдяки стрімкому розвитку технологій цифровий маркетинг змінив купівельну поведінку клієнтів. Це принесло споживачам ряд переваг, як зазначено нижче:
1. Знати особливості продуктів або послуг. Технології цифрового маркетингу дозволяють споживачам залишатися в курсі інформації про компанію. У наш час багато споживачів можуть отримати доступ до Інтернету в будь-якому місці в будь-який час, і компанії постійно оновлюють інформацію про свої продукти чи послуги.
2. Більше залучення. Завдяки цифровому маркетингу споживачі можуть брати участь у різних видах діяльності компанії. Споживачі можуть відвідати веб-сайт компанії, прочитати інформацію про продукти чи послуги, зробити покупки в Інтернеті та залишити відгук.
3. Чітка інформація про продукти чи послуги. Завдяки цифровому маркетингу споживачі отримують чітку інформацію про продукти чи послуги. Існує невелика ймовірність неправильного тлумачення інформації, отриманої від продавця в роздрібному магазині. Однак Інтернет надає повну інформацію про продукт, на яку клієнти можуть покластися та прийняти рішення про покупку.
4. Легке порівняння з іншими. Оскільки багато компаній намагаються просувати свої продукти чи послуги за допомогою цифрового маркетингу, це стає найбільшою перевагою для клієнта в тому, що клієнти можуть порівнювати продукти чи послуги від різних постачальників у спосіб, зручний для витрат і часу. Покупцям не потрібно відвідувати кілька різних торгових точок, щоб дізнатися про продукти чи послуги.
5. Покупки 24/7. Оскільки Інтернет доступний цілий день, немає обмежень за часом, коли клієнт хоче купити продукт онлайн.
6. Ділитися вмістом продуктів або послуг. Цифровий маркетинг дає глядачам можливість поділитися вмістом продукту чи послуг з іншими. За допомогою цифрових носіїв можна легко передавати та отримувати інформацію про характеристики товару чи послуг іншим.
7. Очевидна ціна. Компанія показує ціни на продукти чи послуги через канал цифрового маркетингу, що робить ціни дуже зрозумілими та прозорими для клієнтів. Компанія може регулярно змінювати ціни або надавати спеціальні пропозиції на свої продукти чи послуги, і клієнти завжди отримують переваги, отримуючи інформацію миттєво, просто подивившись на будь-який засіб цифрового маркетингу.
8.  Дозволяє миттєву покупку. За допомогою традиційного маркетингу клієнти спочатку дивляться рекламу, а потім знаходять відповідний фізичний магазин для придбання продуктів або послуг. Однак за допомогою цифрового маркетингу клієнти можуть миттєво купувати продукти чи послуги.
Цифровий канал у маркетингу став невід’ємною частиною стратегії багатьох компаній. Сьогодні навіть для власника малого бізнесу є дуже дешевий і ефективний спосіб продати свою продукцію або послуги. Цифровий маркетинг не має кордонів. Компанія може використовувати будь-які пристрої, такі як смартфони, планшети, ноутбуки, телевізори, ігрові консолі, цифрові рекламні щити та медіа, такі як соціальні мережі, SEO (пошукова оптимізація), відео, контент, електронна пошта та багато іншого для просування самої компанії та його продукти та послуги. Цифровий маркетинг може бути більш успішним, якщо він розглядає потреби користувачів як головний пріоритет. 
Кембриджський словник визначає кризу як «час великих розбіжностей, плутанини або страждань». Воно проявляється по-різному залежно від ситуації, причин і контексту. Це може бути економічна, політична криза, криза безпеки чи охорони здоров’я. Яку б форму він не приймав, він викликає дестабілізацію організації. Одним із основних способів підтримувати бізнес у цей критичний час є маркетинг. Він активізує грошові потоки між різними соціально-економічними суб’єктами та підтримує міцний зв’язок між підприємствами та споживачами. Будучи тригерним фактор комерційної діяльності, він також сильно сприяє зростанню національної економіки.
Під час кризи компаніям стає необхідно адаптувати свої маркетингові стратегії та звернутися до нових важелів конверсії та залучення, таких як впливовий маркетинг, або підкреслити цей важіль, якщо він уже існує в маркетинговій системі компанії. Користувачі Інтернету прикуті до своїх екранів у пошуках інформації або на роботу, вони стають більш схильними шукати адекватну інформацію через свої комп’ютери та мобільні телефони. Стратегії цифрового маркетингу можуть змінюватися під час кризи залежно від організаційної мети компанії, план дій якого має починатися з розуміння еволюції поведінки споживача під час кризи, а також оцінки відповідності різних стратегій цифрового маркетингу. У той час, коли фізична присутність у компаніях більше не потрібна, цифровий маркетинг залишається найефективнішим і доцільним у період кризи, оскільки він дозволяє індивідуальне націлювання на клієнтів і чудову персоналізацію контакту. Це також дозволяє компанії отримувати кращий прибуток від інвестицій, оскільки це дешевше, ніж звичайний маркетинг у багатьох аспектах.
Список джерел:
1. Національний інститут стратегічних досліджень при Президентові України. Перспективи розвитку ринку хмарних обчислень в Україні: переваги та ризики. Аналітична записка. URL: http://www.niss.gov.ua/articles/1191 (дата звернення 11.11.2023)
2. Ткаченко А. Digital-marketing для бізнесу. Wezom. 2022. URL: https://wezom.com.ua/ua/blog/digitalmarketing-6-preimuschestv-dlja-biznesa (дата звернення 11.11.2023)
3. Який тип цифрового маркетингу найкращий? 8 переваг цифрового маркетингу для компаній. ІС Studio. 2022. URL: https://icstudio.online/post/yakij-tip-cifrovogo-marketingu-najkrashchij-8-perevag-cifrovogo-marketingu-dlya-kompanij (дата звернення 11.11.2023)

