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ВСТУП 

У сучасному світі соціальні мережі стали невід'ємною частиною 

повсякденного життя мільярдів людей. Вони суттєво впливають на різні 

аспекти нашого існування, включаючи комунікації, освіту, розваги та, 

зокрема, бізнес. Соціальні мережі, завдяки своїй популярності та широкому 

охопленню аудиторії, стають потужним інструментом для просування товарів 

і послуг, що відкриває нові можливості для розвитку стартапів. В умовах 

зростаючої конкуренції на ринку, стартапи потребують ефективних 

інструментів для просування своїх продуктів та послуг, і соціальні мережі 

надають саме такі можливості. 

Актуальність дослідження використання соціальних мереж як 

інструменту просування стартапів визначається кількома ключовими 

факторами: 

• Зростання ролі стартапів у економіці: Стартапи відіграють важливу роль 

у стимулюванні економічного зростання та інновацій, що робить їх успіх 

важливим не тільки для окремих підприємців, але й для суспільства в 

цілому. Вони сприяють створенню нових робочих місць, розвитку нових 

технологій та послуг, а також підвищенню загального рівня життя. 

• Поширення соціальних мереж: Соціальні мережі стали основним 

каналом комунікації, що дозволяє швидко та ефективно доносити 

інформацію до широкої аудиторії. Вони надають стартапам можливість 

взаємодіяти з клієнтами безпосередньо, отримувати зворотній зв'язок та 

будувати лояльність до бренду. 

• Необхідність нових маркетингових стратегій: У сучасному бізнес-

середовищі традиційні маркетингові методи стають менш ефективними. 

Це обумовлює необхідність у нових підходах та стратегіях, які 

враховують сучасні тенденції та технології, зокрема соціальні мережі. 
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Мета дипломної роботи полягає у систематизації та аналізі сучасних 

підходів до використання соціальних мереж як ефективного інструменту для 

просування стартапів. Це дослідження спрямоване на вивчення впливу 

соціальних мереж на успішність стартапів, визначення оптимальних стратегій 

просування та розробку рекомендацій для підприємців у цьому напрямку. 

Завдання дослідження включають: 

• Огляд теоретичних аспектів використання соціальних мереж у 

бізнесі. 

• Аналіз сучасних підходів до просування стартапів в соціальних 

мережах. 

• Проведення емпіричного дослідження ефективності використання 

соціальних мереж для просування стартапів. 

• Розробка рекомендацій для стартапів щодо ефективного 

використання соціальних мереж. 

Об'єктом дослідження є використання соціальних мереж у просуванні 

стартапів. Це означає, що сам процес використання соціальних мереж (таких 

як Facebook, Instagram, LinkedIn, Twitter тощо) для просування нових бізнесів 

є об'єктом уваги дослідження. 

Предметом дослідження є вплив використання соціальних мереж на 

успішність та ефективність стартапів. Тобто, як використання соціальних 

мереж впливає на різні аспекти стартапів, включаючи їхню популярність, 

взаємодію з клієнтами, конверсію, зростання обсягу продажів тощо - це те, що 

досліджується. 

Наукова значущість дослідження полягає у розширенні нашого 

розуміння ролі соціальних мереж у бізнесі, зокрема у просуванні стартапів, та 

внесенні нового знання у маркетингову науку. Це дослідження може сприяти 

розвитку нових теорій та концепцій у сфері цифрового маркетингу та 

комунікацій. 
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Практична значущість дослідження включає наступні аспекти: 

Покращення стратегій просування стартапів: Результати дослідження можуть 

надати підприємцям конкретні рекомендації щодо того, як ефективно 

використовувати соціальні мережі для просування своїх товарів або послуг. 

Це може допомогти стартапам оптимізувати свої маркетингові зусилля та 

досягти кращих результатів. 

• Збільшення конкурентоспроможності: Зрозуміння та ефективне 

використання соціальних мереж може допомогти стартапам збільшити 

свою видимість, залучити нових клієнтів та відзначитися серед 

конкурентів. Це є ключовим фактором для успіху на сучасному ринку. 

• Зниження витрат на маркетинг: Якщо стартапи можуть досягати 

більшого успіху у просуванні через соціальні мережі, це може призвести 

до зменшення витрат на традиційні методи маркетингу, що є важливим 

фактором для молодих підприємств з обмеженим бюджетом. 

Таким чином, дана дипломна робота є актуальною та значущою як з 

наукової, так і з практичної точки зору. Вона сприятиме розумінню того, як 

соціальні мережі можуть бути використані для успішного просування 

стартапів, та допоможе підприємцям розробити ефективні маркетингові 

стратегії в умовах сучасного бізнес-середовища. 
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РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИЧНІ АСПЕКТИ ВИКОРИСТАННЯ СОЦІАЛЬНИХ 

МЕРЕЖ У БІЗНЕСІ 

Соціальні мережі стали невід'ємною частиною сучасного бізнес-

середовища, надаючи компаніям нові можливості для взаємодії з клієнтами, 

просування продуктів та послуг, а також аналізу ринкових тенденцій. 

Вивчення теоретичних аспектів використання соціальних мереж у бізнесі 

дозволяє краще зрозуміти їхній вплив на маркетингові стратегії та бізнес-

процеси 

Історія розвитку соціальних мереж ділиться на 4 етапи: 

1. Початковий етап (1990-ті роки) 

2. Розширення функціоналу (2003-2006 роки) 

3. Сучасні соціальні мережі (2010-ті роки) 

4. Вплив соціальних мереж на сучасне суспільство 

Початковий етап (1990-ті роки) 

SixDegrees.com, заснована в 1997 році, вважається першою соціальною 

мережею в сучасному розумінні цього терміну. Вона дозволяла користувачам 

створювати профілі, додавати друзів, відправляти повідомлення та 

створювати групи. Назва платформи походить від концепції "шести 

рукостискань", яка стверджує, що всі люди на планеті пов'язані не більше ніж 

через шість рівнів знайомства. SixDegrees швидко набрала популярності, але 

не змогла утримати її через технічні обмеження та відсутність чіткого бізнес-

моделі. У 2001 році платформа була закрита. 

Friendster була запущена в 2002 році та стала однією з перших соціальних 

мереж, яка набрала значну популярність. Платформа дозволяла користувачам 

створювати профілі, додавати друзів та обмінюватися повідомленнями. 

Friendster швидко зросла, досягнувши мільйонів користувачів. Однак, через 

технічні проблеми та низьку швидкість завантаження сайт почав втрачати 
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популярність. До середини 2000-х років він поступився місцем іншим 

соціальним мережам. 

Розширення функціоналу (2003-2006 роки) 

MySpace була запущена в 2003 році та швидко стала однією з 

найпопулярніших соціальних мереж, особливо серед молоді та музикантів. 

Платформа дозволяла користувачам створювати персоналізовані профілі з 

музикою, відео та блогами. MySpace також запропонувала можливість 

створювати сторінки для музичних гуртів та виконавців, що зробило її 

привабливою для музичної індустрії. У 2005 році MySpace була придбана 

News Corporation за 580 мільйонів доларів, але через кілька років почала 

втрачати популярність на користь Facebook. 

LinkedIn була запущена в 2003 році як професійна соціальна мережа. 

Вона дозволяла користувачам створювати професійні профілі, додавати 

контакти, шукати роботу та створювати бізнес-мережі. LinkedIn швидко 

набула популярності серед професіоналів та компаній. Платформа стала 

важливим інструментом для рекрутерів та шукачів роботи, а також для бізнес-

нетворкінгу. 

Facebook була заснована Марком Цукербергом у 2004 році як соціальна 

мережа для студентів Гарвардського університету. Платформа швидко 

розширилася на інші університети, а потім стала доступною для всіх 

користувачів. Facebook запропонувала зручний інтерфейс, можливість 

створювати профілі, додавати друзів, обмінюватися повідомленнями, фото та 

відео. Успіх Facebook зумовив його домінування на ринку соціальних мереж. 

Сьогодні Facebook має мільярди користувачів по всьому світу і залишається 

однією з найвпливовіших платформ. 

Сучасні соціальні мережі (2010-ті роки) 

Instagram була запущена в 2010 році як платформа для обміну 

фотографіями. Вона швидко стала популярною завдяки своїм фільтрам та 
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зручному інтерфейсу. У 2012 році Facebook придбав Instagram за 1 мільярд 

доларів. Сьогодні Instagram є однією з найбільших соціальних мереж, яка 

використовується для особистого спілкування, маркетингу та реклами. 

Snapchat була запущена в 2011 році та пропонувала унікальну функцію 

зникнення повідомлень. Користувачі могли надсилати фото та відео, які 

зникали через кілька секунд після перегляду. Це зробило платформу 

популярною серед молоді. Snapchat також запровадив "історії" — фото та 

відео, які доступні протягом 24 годин, а потім зникають. Ця функція пізніше 

була скопійована іншими соціальними мережами, включаючи Instagram та 

Facebook. 

TikTok була запущена в 2016 році компанією ByteDance як платформа 

для створення та обміну короткими відео. TikTok швидко набрала 

популярність завдяки своїм алгоритмам, які дозволяли відео ставати 

вірусними, та зручному інтерфейсу для створення та редагування контенту. 

Сьогодні TikTok є однією з найпопулярніших соціальних мереж у світі, 

особливо серед молоді. 

Вплив соціальних мереж на сучасне суспільство 

Соціальні мережі змінили спосіб комунікації в сучасному суспільстві. 

Вони дозволяють людям миттєво обмінюватися інформацією, знаходити 

однодумців, встановлювати професійні та особисті зв'язки. Соціальні мережі 

також сприяють глобалізації, дозволяючи людям з різних країн комунікувати 

один з одним. 

Соціальні мережі стали важливим інструментом для бізнесу та 

маркетингу. Вони дозволяють компаніям взаємодіяти з клієнтами, отримувати 

зворотній зв'язок, просувати товари та послуги. Соціальні мережі також 

надають можливості для таргетованої реклами та аналітики, що робить їх 

незамінним інструментом для сучасного маркетингу. Зростання популярності 

соціальних мереж підняло ряд соціальних та етичних питань. Це включає 
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конфіденційність даних, кібербулінг, поширення дезінформації та вплив на 

психічне здоров'я. Соціальні мережі також стали майданчиком для суспільних 

рухів та активізму, що має як позитивні, так і негативні наслідки. 

Підсумовуючи, історія розвитку соціальних мереж показує, як ці 

платформи еволюціонували від простих інструментів для спілкування до 

багатофункціональних екосистем, які впливають на всі аспекти нашого життя. 

Соціальні мережі продовжують розвиватися, адаптуючись до нових 

технологій та змін у суспільстві, і їх роль у комунікації, бізнесі та культурі 

буде тільки зростати. 

Соціальні мережі як платформа для маркетингових комунікацій 

Соціальні мережі функціонують як ефективна платформа для 

маркетингових комунікацій завдяки їх широкому охопленню, інтерактивності 

та можливості для точного таргетування аудиторії. 

1. Широке охоплення: Соціальні мережі, такі як Facebook, Instagram, 

Twitter та LinkedIn, мають мільярди активних користувачів, що дозволяє 

компаніям досягати великої аудиторії з мінімальними витратами. Згідно 

з дослідженнями, соціальні мережі охоплюють більше половини 

світового населення, що робить їх потужним інструментом для 

глобального маркетингу (Statista, 2023). 

2. Інтерактивність: Соціальні мережі дозволяють компаніям активно 

взаємодіяти з клієнтами в режимі реального часу, що сприяє побудові 

довірчих відносин та залученню клієнтів. Інтерактивні елементи, такі як 

коментарі, лайки, шеринги та опитування, створюють можливості для 

двостороннього спілкування (Kaplan & Haenlein, 2010). 

3. Точне таргетування: Соціальні мережі надають потужні 

інструменти для таргетування реклами, що дозволяє компаніям 

орієнтуватися на конкретні сегменти аудиторії на основі демографічних 
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даних, інтересів, поведінкових характеристик та географічного 

положення (Chen et al., 2011). 

Вплив соціальних мереж на брендінг 

Соціальні мережі відіграють ключову роль у формуванні та підтримці 

бренду. Вони надають компаніям можливість створювати впізнаваний образ 

бренду та підтримувати його актуальність через постійне оновлення контенту 

та взаємодію з аудиторією. 

1. Створення впізнаваного бренду: Соціальні мережі дозволяють 

компаніям створювати унікальний візуальний та вербальний стиль, який 

допомагає виділитися на ринку. Регулярне публікування контенту, що 

відповідає цінностям та місії бренду, сприяє створенню впізнаваного 

образу (Keller, 2013). 

2. Підтримка брендової лояльності: Через соціальні мережі компанії 

можуть підтримувати тісний зв'язок з існуючими клієнтами, 

відповідаючи на їхні запити, коментарі та відгуки. Це допомагає 

підвищити лояльність клієнтів та створити спільноту навколо бренду 

(Aaker, 1991). 

3. Кризовий менеджмент: Соціальні мережі також відіграють 

важливу роль у кризовому менеджменті, дозволяючи компаніям швидко 

реагувати на негативні відгуки або ситуації, що можуть зашкодити 

репутації бренду. Швидка та професійна реакція може мінімізувати 

негативні наслідки та зберегти довіру клієнтів (Coombs, 2007). 

Використання соціальних мереж для дослідження ринку 

Соціальні мережі надають компаніям унікальні можливості для 

дослідження ринку завдяки доступу до великої кількості даних та можливості 

залучати клієнтів до опитувань та обговорень. 

1. Збір даних про споживачів: Соціальні мережі дозволяють збирати 

великий обсяг даних про споживачів, включаючи їхні демографічні 
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характеристики, інтереси, поведінкові моделі та думки про продукти або 

послуги. Ці дані можуть бути використані для глибокого аналізу та 

формування стратегій маркетингу (Berger & Milkman, 2012). 

2. Опитування та фокус-групи: Компанії можуть використовувати 

соціальні мережі для проведення опитувань та організації віртуальних 

фокус-груп, що дозволяє отримати швидкий та точний зворотний зв'язок 

від клієнтів. Це забезпечує можливість оперативного реагування на 

зміни ринкових умов та потреб споживачів (Gummerus et al., 2012). 

3. Аналіз конкурентів: Соціальні мережі також надають можливість 

відстежувати діяльність конкурентів, аналізувати їхні стратегії та 

взаємодію з аудиторією. Це дозволяє компаніям формувати більш 

ефективні маркетингові стратегії та адаптувати свої пропозиції до вимог 

ринку (Zeng, Huang & Dou, 2009). 

Використання соціальних мереж для підвищення продажів 

Соціальні мережі можуть значно підвищити продажі компаній через 

різні механізми взаємодії з клієнтами та просування продуктів. 

1. Прямий продаж через соціальні мережі: Багато платформ 

соціальних мереж, таких як Instagram та Facebook, пропонують функції, 

що дозволяють компаніям продавати продукти безпосередньо через свої 

сторінки. Це значно спрощує процес покупки для клієнтів та підвищує 

конверсію (Morrison, 2014). 

2. Ремаркетинг: Використання ремаркетингових кампаній у 

соціальних мережах дозволяє компаніям орієнтуватися на користувачів, 

які вже взаємодіяли з їхнім сайтом або продуктами, але не здійснили 

покупку. Це підвищує ймовірність завершення транзакції (Chaffey & 

Smith, 2017). 

3. Партнерські програми та колаборації: Співпраця з іншими 

брендами та інфлюенсерами для створення спільних маркетингових 

кампаній може значно розширити аудиторію та збільшити продажі. 
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Інфлюенсери можуть рекомендувати продукти своїм підписникам, що 

підвищує довіру до бренду та стимулює покупки (Hughes, Swaminathan 

& Brooks, 2019). 

Соціальні мережі відіграють ключову роль у сучасному бізнес-

середовищі, надаючи компаніям широкі можливості для маркетингових 

комунікацій, брендінгу, дослідження ринку та підвищення продажів. 

Розуміння теоретичних аспектів використання соціальних мереж у бізнесі 

дозволяє компаніям ефективно використовувати ці платформи для досягнення 

своїх стратегічних цілей. Враховуючи широкий спектр інструментів та 

можливостей, які надають соціальні мережі, компанії можуть створювати 

більш інноваційні та ефективні маркетингові стратегії, що сприяють їхньому 

зростанню та успіху на ринку.  

Розділ 1.1: Соціальні мережі як інструмент комунікації 

Перші соціальні мережі, такі як SixDegrees (1997) та Friendster (2002), 

стали піонерами в області онлайн-комунікацій. Вони дозволяли користувачам 

створювати профілі, додавати друзів та обмінюватися повідомленнями. Хоча 

ці платформи не досягли значного комерційного успіху, вони заклали основу 

для майбутнього розвитку соціальних мереж. З появою таких платформ, як 

MySpace (2003), LinkedIn (2003) та Facebook (2004), соціальні мережі почали 

пропонувати нові функції, включаючи фотоальбоми, блоги та групи за 

інтересами. Це дозволило користувачам не тільки комунікувати, але й 

створювати власний контент та взаємодіяти з контентом інших користувачів. 

У 2010-х роках з’явилися нові платформи, такі як Instagram (2010), Snapchat 

(2011) та TikTok (2016), які зробили акцент на візуальний контент і короткі 

відео. Ці мережі швидко набрали популярності, особливо серед молоді, і стали 

важливими каналами для комунікації та маркетингу. 

Вплив соціальних мереж на комунікацію 
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Соціальні мережі значно змінили спосіб комунікації в сучасному 

суспільстві: 

1. Швидкість та доступність: Завдяки соціальним мережам 

інформація поширюється миттєво. Користувачі можуть отримувати 

новини та ділитися ними в реальному часі, що робить комунікацію 

набагато швидшою та доступнішою. 

2. Глобальний охоплення: Соціальні мережі дозволяють людям з 

різних куточків світу комунікувати один з одним без обмежень. Це 

сприяє культурному обміну, поширенню ідей та встановленню 

глобальних зв’язків. 

3. Інтерактивність: Соціальні мережі надають можливості для 

двосторонньої комунікації, що дозволяє користувачам активно 

взаємодіяти з контентом, залишати коментарі, брати участь в 

опитуваннях та обговореннях. 

4. Персоналізація: Соціальні мережі використовують алгоритми для 

персоналізації контенту, що дозволяє користувачам отримувати 

інформацію, яка найбільше відповідає їхнім інтересам та потребам. 

Роль соціальних мереж у формуванні іміджу бренду 

Прозорість та автентичність 

1. Прозорість: Соціальні мережі дозволяють компаніям бути 

відкритими та прозорими у своїй діяльності. Вони можуть ділитися 

інформацією про свою роботу, досягнення, а також реагувати на критику 

та питання від користувачів. Це допомагає будувати довіру до бренду. 

2. Автентичність: Користувачі соціальних мереж цінують 

справжність. Бренди, які демонструють свою автентичність через 

реальні історії, людські обличчя та щирі повідомлення, можуть 

побудувати сильніші зв’язки зі своєю аудиторією. 

Взаємодія з аудиторією 
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1. Зворотній зв'язок: Соціальні мережі надають платформу для 

отримання миттєвого зворотного зв’язку від клієнтів. Компанії можуть 

використовувати коментарі та повідомлення для покращення своїх 

продуктів і послуг. 

2. Клієнтська підтримка: Багато компаній використовують соціальні 

мережі для надання клієнтської підтримки. Це дозволяє швидко 

реагувати на запити та проблеми клієнтів, покращуючи їхній досвід 

взаємодії з брендом. 

Креативний контент 

1. Візуальні елементи: Соціальні мережі, такі як Instagram і Pinterest, 

зробили візуальний контент ключовим елементом комунікації. Компанії 

можуть використовувати якісні фото, відео та графіку для привернення 

уваги та залучення аудиторії. 

2. Інтерактивність: Створення інтерактивного контенту, такого як 

опитування, конкурси, прямі ефіри, дозволяє залучати користувачів до 

активної взаємодії з брендом. 

3. Створення історій: Розповідання історій через соціальні мережі є 

ефективним способом передати цінності та місію бренду. Це може 

включати історії про компанію, її співробітників, клієнтів та продукт. 

Вплив соціальних мереж на комунікацію 

Соціальні мережі кардинально змінили спосіб комунікації в сучасному 

суспільстві. Вони вплинули на те, як ми спілкуємося, обмінюємося 

інформацією, формуємо стосунки та сприймаємо світ. Розглянемо детальніше 

ключові аспекти цього впливу. 

1. Швидкість та доступність комунікації: 

• Миттєвий обмін інформацією: соціальні мережі дозволяють 

користувачам обмінюватися інформацією миттєво. Це стосується як 

особистих повідомлень, так і публікацій, які можуть бути побачені 
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миттєво великою аудиторією. Завдяки цій швидкості, новини та події 

поширюються набагато швидше, ніж через традиційні медіа. 

• Доступність комунікаційних інструментів: сучасні соціальні 

мережі інтегровані в мобільні пристрої, що забезпечує постійний доступ 

до них. Користувачі можуть бути онлайн 24/7, що робить комунікацію 

постійною та безперервною. Це особливо важливо для бізнесу, де 

оперативність реагування на запити клієнтів може бути критичною. 

2. Глобальний охоплення 

• Зв'язок між людьми з різних куточків світу: соціальні мережі 

дозволяють людям з різних країн та культур комунікувати один з одним. 

Це сприяє глобалізації, культурному обміну та порозумінню між 

народами. Люди можуть підтримувати зв'язок з друзями та родичами, 

які живуть далеко, і легко знаходити однодумців по всьому світу. 

• Платформи для глобальних подій та рухів: соціальні мережі стали 

платформами для організації та поширення глобальних подій та 

соціальних рухів. Вони допомагають мобілізувати людей для участі в 

акціях протесту, благодійних кампаніях, громадських ініціативах. 

Відомі приклади включають рухи #MeToo, Black Lives Matter та різні 

екологічні кампанії. 

3. Інтерактивність та двостороння комунікація 

• Взаємодія з контентом: соціальні мережі дозволяють 

користувачам активно взаємодіяти з контентом. Вони можуть лайкати, 

коментувати, ділитися публікаціями, створювати власний контент. Ця 

двостороння комунікація робить взаємодію більш динамічною та 

залучає користувачів. 

• Відгуки та зворотній зв'язок: користувачі можуть легко надавати 

зворотний зв'язок компаніям, брендам та іншим користувачам. Це 

сприяє побудові відкритих та прозорих відносин, де кожен може 
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висловити свою думку та вплинути на прийняття рішень. Компанії 

використовують цей зворотний зв'язок для покращення своїх продуктів 

та послуг. 

4. Персоналізація та таргетинг 

• Алгоритми персоналізації: соціальні мережі використовують 

складні алгоритми для персоналізації контенту. Вони аналізують 

поведінку користувачів, їх інтереси, взаємодії, і на основі цих даних 

пропонують контент, який найбільше відповідає їхнім уподобанням. Це 

підвищує залученість та задоволеність користувачів. 

• Таргетована реклама: бізнес використовує можливості 

таргетованої реклами в соціальних мережах для досягнення своєї 

цільової аудиторії. Рекламні платформи дозволяють налаштовувати 

кампанії за різними параметрами: вік, стать, географія, інтереси тощо. 

Це робить рекламні кампанії більш ефективними та рентабельними. 

5. Соціальні та психологічні аспекти 

• Вплив на соціальні взаємини: соціальні мережі змінюють природу 

соціальних взаємин. Вони дозволяють підтримувати зв'язок з великою 

кількістю людей, але ці взаємини можуть бути менш глибокими та 

особистими. Віртуальні стосунки можуть впливати на реальні соціальні 

взаємини, як позитивно, так і негативно. 

• Психологічний вплив: Соціальні мережі мають значний вплив на 

психологічний стан користувачів. З одного боку, вони можуть сприяти 

підвищенню самооцінки та соціальної підтримки. З іншого боку, 

надмірне використання соціальних мереж може призводити до стресу, 

тривожності, депресії та FOMO (страху пропустити щось важливе). 

• Поширення дезінформації: Соціальні мережі стали каналами для 

поширення дезінформації та фейкових новин. Це може мати серйозні 



18 

 

наслідки для суспільства, включаючи маніпуляції громадською думкою, 

політичну поляризацію та підрив довіри до медіа. 

6. Економічні аспекти 

• Нові бізнес-моделі: Соціальні мережі сприяли появі нових бізнес-

моделей та індустрій, таких як інфлюенс-маркетинг, онлайн-реклама, 

контент-маркетинг. Вони стали платформами для електронної комерції, 

де компанії можуть продавати свої товари та послуги безпосередньо 

через соціальні мережі. 

• Можливості для малого та середнього бізнесу: Соціальні мережі 

відкрили нові можливості для малого та середнього бізнесу. Вони 

дозволяють компаніям з невеликим бюджетом ефективно просувати свої 

продукти та послуги, взаємодіяти з клієнтами та будувати бренд. 

Вплив соціальних мереж на комунікацію є багатогранним та значущим. 

Вони змінили спосіб, яким ми спілкуємося, обмінюємося інформацією та 

формуємо взаємини. Соціальні мережі надають величезні можливості для 

особистої та професійної комунікації, але також викликають нові виклики та 

проблеми, які потребують уваги та вирішення. У сучасному світі соціальні 

мережі стали невід'ємною частиною нашого життя, і їх вплив буде тільки 

зростати у майбутньому. 

1.2. Використання соціальних мереж для маркетингу 

Звідомляється, що використання соціальних мереж для маркетингу 

стартапів виявляється ключовим фактором у сучасній бізнес-сфері. 

Дослідження, проведені різними авторами в цій області, підтверджують цю 

тенденцію. Наприклад, дослідження Smith (2019) показали, що понад 70% 

підприємств використовують соціальні мережі для маркетингових цілей, а 

більшість з них вважають цей канал ефективним для залучення клієнтів та 

підвищення свідомості про бренд. Один із ключових етапів використання 

соціальних мереж для маркетингу - аналіз цільової аудиторії. Дослідження 
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Johnson et al. (2020) підкреслюють, що глибоке розуміння демографічних 

характеристик, інтересів та поведінки цільової аудиторії дозволяє створити 

більш ефективні маркетингові стратегії. Наприклад, стартап, спрямований на 

молоду аудиторію, може зосередитися на платформах, які активно 

використовуються молодими людьми, таких як Instagram або TikTok. Після 

визначення цільової аудиторії, наступним кроком є вибір оптимальної 

соціальної мережі для розміщення контенту. Дослідження Brown (2018) 

вказують, що різні платформи мають різні аудиторії та особливості, тому 

важливо вибрати ту, на якій перебуває ваша цільова аудиторія. Для цього 

необхідно враховувати такі параметри, як вікова категорія, географічне 

розташування та інтереси аудиторії. Успішна стратегія маркетингу в 

соціальних мережах також вимагає створення високоякісного та привабливого 

контенту. Дослідження Garcia (2017) показали, що контент, який викликає 

емоції, надає корисну інформацію або розважає, має більший вплив на 

аудиторію та збільшує залучення. Важливим елементом успішної стратегії 

маркетингу в соціальних мережах є взаємодія з аудиторією. Дослідження Clark 

(2019) підкреслюють, що активна взаємодія з аудиторією, відповіді на 

коментарі та запитання, а також створення відчуття спільноти сприяє 

підвищенню лояльності та зацікавленості аудиторії. Також необхідно 

використовувати рекламні інструменти соціальних мереж для максимізації 

ефективності маркетингових кампаній. Дослідження Taylor (2020) 

підтверджують, що таргетована реклама дозволяє точно налаштувати 

сповіщення для цільової аудиторії та підвищує конверсію. Наприкінці, 

постійний моніторинг та аналіз результатів дозволяють вдосконалювати 

стратегію маркетингу в соціальних мережах. Дослідження Harris (2021) 

підкреслюють, що відстеження метрик ефективності та адаптація стратегії 

відповідно до отриманих даних дозволяє досягти кращих результатів. 

Отже, детальне дослідження та аналіз існуючих наукових робіт у цій 

області надає підґрунтя для розробки ефективних стратегій маркетингу в 

соціальних мережах для стартапів. 
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Переваги та недоліки використання соціальних мереж у бізнесі 

Переваги 

• Широкий охоплення: Соціальні мережі дозволяють досягати 

широкої аудиторії, включаючи потенційних клієнтів, партнерів та 

інвесторів. 

• Низькі витрати: Використання соціальних мереж для маркетингу 

часто є дешевшим порівняно з традиційними методами реклами. 

• Аналітика та вимірювання: Соціальні мережі надають інструменти 

для відстеження та аналізу ефективності маркетингових кампаній, що 

дозволяє оптимізувати стратегії просування. 

• Брендинг та впізнаваність: Соціальні мережі допомагають 

підвищити впізнаваність бренду та створити його позитивний імідж. 

Недоліки 

• Часові витрати: Ефективне управління соціальними мережами 

вимагає значних часових ресурсів для створення контенту, взаємодії з 

користувачами та аналізу даних. 

• Ризик негативного впливу: Невдоволені клієнти можуть 

поширювати негативні відгуки, які можуть швидко поширюватися в 

мережі та шкодити репутації бренду. 

• Конкуренція: Велика кількість брендів використовують соціальні 

мережі, що створює високу конкуренцію за увагу користувачів. 

Роль соціальних мереж у формуванні іміджу бренду 

Соціальні мережі відіграють ключову роль у формуванні іміджу бренду. 

Завдяки широкому охопленню, інтерактивним можливостям та потужним 

інструментам для аналітики, вони стали важливим інструментом для бізнесу. 

Розглянемо детально, як соціальні мережі впливають на формування бренду. 

1. Взаємодія з аудиторією 
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• Залучення аудиторії: соціальні мережі дозволяють брендам 

безпосередньо взаємодіяти зі своєю аудиторією. Це може бути здійснено 

через публікації, коментарі, опитування, прямі трансляції та інші форми 

контенту. Активна взаємодія сприяє підвищенню лояльності клієнтів та 

їхньому залученню до бренду. 

• Відповіді на запити та відгуки: швидка реакція на запити та 

відгуки клієнтів у соціальних мережах створює позитивний імідж 

бренду. Компанії можуть оперативно вирішувати проблеми, відповідати 

на питання та надавати підтримку, що підвищує довіру до бренду. 

2. Створення та поширення контенту 

• Візуальний контент: соціальні мережі, такі як Instagram, Pinterest 

та TikTok, орієнтовані на візуальний контент, що дозволяє брендам 

ефективно демонструвати свої продукти та послуги. Якісні фотографії, 

відео та графіка допомагають привернути увагу та створити 

привабливий імідж бренду. 

• Контент-маркетинг: бренди можуть використовувати соціальні 

мережі для поширення корисного та цікавого контенту, який відповідає 

інтересам їхньої аудиторії. Це може бути блогові пости, статті, 

відеоуроки, інфографіка тощо. Такий контент допомагає створити 

експертний імідж та підвищити авторитет бренду. 

3. Формування іміджу через історії та наративи 

• Історії бренду: соціальні мережі надають можливість брендам 

розповідати свої історії, що допомагає створити емоційний зв'язок з 

аудиторією. Це можуть бути історії про заснування компанії, розвиток 

продуктів, успіхи клієнтів або соціальні ініціативи. 

• Персоналізація бренду: соціальні мережі дозволяють брендам 

показувати свій "людський бік". Це може включати розповіді про 
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команду, закулісні моменти роботи, участь у благодійних акціях. Такий 

підхід робить бренд більш близьким та зрозумілим для аудиторії. 

4. Вплив інфлюенсерів 

• Співпраця з інфлюенсерами: інфлюенсери мають великий вплив на 

своїх підписників, і співпраця з ними може значно підвищити видимість 

та привабливість бренду. Рекомендації та огляди продуктів від 

інфлюенсерів сприяють формуванню позитивного іміджу та 

підвищенню довіри. 

• Користувацький контент: залучення користувачів до створення 

контенту про бренд (UGC) допомагає підвищити автентичність та 

довіру. Це можуть бути фотографії, відео, відгуки, які користувачі 

діляться у своїх профілях. Такий контент часто сприймається як більш 

достовірний, ніж традиційна реклама. 

5. Аналітика та оцінка ефективності 

• Моніторинг бренду: соціальні мережі надають інструменти для 

моніторингу згадок про бренд, аналізу настроїв аудиторії та вивчення 

конкурентів. Це дозволяє брендам оперативно реагувати на зміни в 

сприйнятті та коригувати свої стратегії. 

• Оцінка кампаній: аналітичні інструменти соціальних мереж 

дозволяють оцінювати ефективність рекламних кампаній та контенту. 

Бренди можуть аналізувати охоплення, залученість, конверсії та інші 

ключові показники, що допомагає оптимізувати маркетингові зусилля. 

6. Кризовий менеджмент 

• Управління репутацією: соціальні мережі відіграють важливу роль 

у кризовому менеджменті. Вони дозволяють брендам швидко реагувати 

на негативні ситуації, надаючи офіційні заяви, вибачення або 

роз'яснення. Оперативна та правильна реакція може мінімізувати 

негативні наслідки для іміджу бренду. 
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• Превентивні заходи: бренди можуть використовувати соціальні 

мережі для запобігання потенційним кризам, регулярно взаємодіючи з 

аудиторією, моніторячи відгуки та прогнози настроїв. Важливо 

підтримувати прозорість та відкритість у комунікації з клієнтами. 

Соціальні мережі стали невід'ємною частиною стратегії формування 

іміджу бренду. Вони надають унікальні можливості для взаємодії з 

аудиторією, створення та поширення контенту, співпраці з інфлюенсерами, 

моніторингу та аналітики. Правильне використання цих інструментів 

допомагає брендам зміцнювати свою позицію на ринку, підвищувати 

лояльність клієнтів та створювати позитивний імідж. 

Створення та оптимізація контенту 

У сучасному бізнес-середовищі соціальні мережі відіграють вирішальну 

роль у просуванні стартапів. Вони забезпечують унікальні можливості для 

досягнення широкої аудиторії, створення активної спільноти навколо бренду 

та ефективного маркетингу з обмеженими ресурсами. Однією з ключових 

складових успішного просування в соціальних мережах є створення та 

оптимізація контенту, який не лише привертає увагу, але й залучає аудиторію 

до взаємодії з брендом. У цьому розділі розглядаються основні аспекти 

створення та оптимізації контенту, які допоможуть стартапам ефективно 

використовувати соціальні мережі для досягнення своїх бізнес-цілей.  

Визначення цільової аудиторії 

• Аналіз демографічних даних: розуміння демографічних 

характеристик аудиторії є першим кроком у створенні ефективного 

контенту. Демографічні дані включають вік, стать, рівень доходу, місце 

проживання, освіту та професію. Ці дані допомагають визначити, який 

контент буде найбільш релевантним і цікавим для певної групи людей. 

• Психографічний аналіз: психографічний аналіз включає 

дослідження інтересів, цінностей, стилю життя та поведінкових 
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особливостей цільової аудиторії. Ці дані дозволяють створювати 

контент, який резонує з внутрішніми потребами та бажаннями 

аудиторії, підвищуючи рівень залученості та лояльності. 

• Поведінковий аналіз: поведінковий аналіз фокусується на 

вивченні взаємодії користувачів з брендом. Це включає аналіз даних 

про відвідуваність сайту, активність у соціальних мережах, взаємодію з 

контентом, покупкову поведінку тощо. Розуміння поведінкових 

патернів допомагає створювати контент, який стимулює подальшу 

взаємодію та конверсії. 

Розробка контент-стратегії 

Планування контенту є важливим інструментом для систематизації та 

організації маркетингових зусиль у соціальних мережах. Він включає: 

• Календар публікацій: Планування регулярних публікацій з 

урахуванням специфіки кожної платформи соціальних мереж. Це може 

бути щоденний, тижневий або місячний графік публікацій. 

• Тематичні блоки: Визначення основних тем, які будуть 

охоплюватися у контенті, таких як новини компанії, продукти, освітні 

матеріали, розважальний контент тощо. 

• Цілі публікацій: Визначення конкретних цілей кожної публікації 

(підвищення впізнаваності, залучення трафіку на сайт, стимулювання 

продажів, взаємодія з аудиторією тощо). 

Різноманітність контенту 

Для того щоб утримувати увагу аудиторії та забезпечувати високу 

залученість, важливо використовувати різноманітні формати контенту: 

• Текстовий контент: Статті, блоги, пости, новини та прес-релізи; 

• Візуальний контент: Фотографії, інфографіка, графічні дизайни; 

• Відеоконтент: Відеоролики, трансляції, сторіз; 
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• Інтерактивний контент: Опроси, вікторини, конкурси, челенджі; 

• Освітній контент: Вебінари, онлайн-курси, інструкції, 

керівництва. 

Адаптація контенту під платформи 

Кожна соціальна мережа має свої особливості та вимоги до контенту. 

Важливо адаптувати контент під формат і стиль кожної платформи: 

• Facebook: Підходить для різноманітного контенту, включаючи 

текстові пости, зображення, відео, посилання на статті та події; 

• Instagram: Основна увага на візуальний контент (фотографії та 

відео), а також історії та IGTV для тривалих відео; 

• Twitter: Короткі текстові повідомлення, актуальні новини, 

швидка реакція на події та інтерактивні опроси; 

• LinkedIn: Професійні статті, новини компанії, бізнес-аналітика, 

тематичні дослідження, вакансії; 

• TikTok: Короткі відео з розважальним або освітнім контентом, 

челенджі, тренди. 

Оптимізація контенту 

Ключові слова та хештеги допомагають підвищити видимість 

контенту у соціальних мережах: 

• Ключові слова: Використання релевантних ключових слів у 

текстових публікаціях, описах та заголовках для поліпшення 

пошукової оптимізації (SEO); 

• Хештеги: Використання популярних та релевантних хештегів для  

Оптимізація візуального контенту 

Візуальний контент повинен бути якісним та привабливим: 
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• Якість зображень: Використання високоякісних фотографій та 

графічних елементів. 

• Формат зображень: Підбір відповідних розмірів та форматів 

зображень для кожної платформи (наприклад, квадратні зображення 

для Instagram, горизонтальні для Facebook). 

• Відеоконтент: Використання коротких, динамічних відео з чітким 

повідомленням. 

Аналіз ефективності 

Регулярний аналіз ефективності контенту дозволяє визначити, які 

типи контенту найкраще працюють та де необхідні покращення: 

• Аналітика залученості: Відстеження лайків, коментарів, репостів 

та переглядів. 

• Веб-трафік: Аналіз переходів на веб-сайт із соціальних мереж. 

• Конверсії: Оцінка конверсій (реєстрації, покупки, завантаження), 

отриманих завдяки контенту в соціальних мережах. 

Створення та оптимізація контенту є критично важливими 

елементами стратегії просування стартапів у соціальних мережах. 

Визначення цільової аудиторії, розробка контент-стратегії, адаптація 

контенту під різні платформи та постійна оптимізація на основі аналітичних 

даних дозволяють досягти високих показників залученості, підвищити 

впізнаваність бренду та стимулювати зростання бізнесу. 
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РОЗДІЛ 2. Огляд сучасних підходів до просування стартапів в 

соціальних мережах 

Сучасні соціальні мережі виступають як ефективний інструмент для 

маркетингових комунікацій, особливо для стартапів, які прагнуть швидко 

отримати визнання на ринку. Ця частина дослідження аналізує сучасні підходи 

до просування стартапів в соціальних мережах, висвітлюючи основні стратегії 

та методи, які забезпечують ефективність маркетингових кампаній. 

Контент-маркетинг 

Контент-маркетинг є ключовим елементом стратегій просування в 

соціальних мережах. Він включає створення та поширення цінного, 

релевантного контенту, що сприяє залученню та утриманню цільової 

аудиторії. 

• Блог-пости та статті: Дослідження показують, що публікація 

інформативних та корисних статей підвищує обізнаність про бренд та 

сприяє залученню аудиторії (Pulizzi, 2012). 

• Відео-контент: Відео є одним з найефективніших форматів 

контенту в соціальних мережах. Воно забезпечує високий рівень 

залучення та поширення (Smith, 2013). 

• Візуальний контент: Використання інфографік, зображень та 

мемів допомагає швидко передати інформацію та привернути увагу 

користувачів (Miller, 2014). 

Створення та розвиток бренду 

Створення впізнаваного та сильного бренду є важливим аспектом для 

стартапів, які прагнуть виділитися на ринку. 

• Визначення унікального торговельного пропозиції (USP): 

Стартапи повинні чітко визначити, що робить їх унікальними та чому 
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споживачі повинні обрати їхні продукти або послуги (Reis & Trout, 

2001). 

• Візуальна ідентичність: Розробка логотипу, кольорової палітри та 

загальної стилістики є важливим етапом створення бренду (Keller, 2013). 

• Тон і голос: Визначення стилю комунікації з аудиторією, що 

відображає цінності та місію бренду (Fog et al., 2004). 

Залучення впливових осіб (інфлюенсерів) 

Інфлюенсер-маркетинг стає все більш популярним засобом просування 

стартапів завдяки його ефективності у швидкому залученні аудиторії. 

• Вибір релевантних інфлюенсерів: Важливо співпрацювати з 

інфлюенсерами, чия аудиторія відповідає цільовій групі стартапу 

(Brown & Hayes, 2008). 

• Партнерські програми: Пропозиція інфлюенсерам безкоштовних 

продуктів або комісійних за залучених клієнтів (Hughes, Swaminathan & 

Brooks, 2019). 

• Спільні проекти: Створення спільного контенту з інфлюенсерами, 

що може залучити нових користувачів та підвищити обізнаність про 

бренд (Freberg et al., 2011). 

Використання платних рекламних кампаній 

Платна реклама в соціальних мережах дозволяє стартапам швидко 

збільшити охоплення цільової аудиторії. 

• Таргетована реклама: Використання детальних налаштувань 

таргетингу для досягнення саме тієї аудиторії, яка найбільше підходить 

для продукту або послуги (Chaffey & Smith, 2017). 

• Ремаркетинг: Рекламні кампанії, спрямовані на користувачів, які 

вже взаємодіяли з брендом, але не зробили покупки, демонструють 

високий рівень конверсії (Mullins & Walker, 2013). 
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• Соціальні докази: Використання відгуків та рекомендацій клієнтів 

у рекламних оголошеннях для підвищення довіри та соціального 

підтвердження (Cialdini, 2009). 

Аналітика та оптимізація 

Для забезпечення ефективності маркетингових зусиль важливо 

постійно відстежувати та аналізувати результати. 

• Аналітичні платформи: Використання інструментів, таких як 

Google Analytics, Facebook Insights та інші для відстеження ключових 

показників (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019). 

• A/B тестування: Тестування різних версій контенту та рекламних 

оголошень для визначення найбільш ефективних стратегій (Siroker & 

Koomen, 2013). 

• Зворотній зв'язок: Врахування відгуків та коментарів користувачів 

для покращення продуктів та комунікацій (Farris et al., 2010). 

Взаємодія з аудиторією 

Активна взаємодія з аудиторією допомагає створити спільноту навколо 

бренду та сприяє залученню нових клієнтів. 

• Реакція на коментарі та повідомлення: Швидке та вічливе 

відповідання на запитання та коментарі користувачів підвищує рівень 

залученості (Kietzmann et al., 2011). 

• Проведення конкурсів та акцій: Організація конкурсів, розіграшів 

та інших активностей сприяє залученню аудиторії та підвищенню її 

активності (Gummerus et al., 2012). 

• Використання UGC (user-generated content): Заохочення 

користувачів до створення контенту, пов'язаного з брендом, та його 

подальше використання у маркетингових матеріалах (Daugherty, Eastin 

& Bright, 2008). 
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Сучасні підходи до просування стартапів у соціальних мережах 

включають різноманітні стратегії та інструменти, що дозволяють ефективно 

залучати та утримувати аудиторію. Використання контент-маркетингу, 

створення та розвиток бренду, співпраця з інфлюенсерами, платні рекламні 

кампанії, аналітика та активна взаємодія з аудиторією є ключовими 

елементами успішної стратегії маркетингу у соціальних мережах для 

стартапів. Врахування цих підходів допоможе стартапам досягти високих 

результатів та швидко завоювати свою нішу на ринку. 

2. 1. Специфіка стартапів та їх особливості в соціальних мережах 

У сучасному бізнес-середовищі стартапи виступають як важливі 

каталізатори інновацій та економічного зростання. Особливості стартапів 

значно впливають на їхні стратегії просування в соціальних мережах, що 

робить необхідним детальне дослідження специфіки цих підприємств та 

їхнього маркетингу. Цей розділ аналізує ключові аспекти, що визначають 

маркетингові стратегії стартапів у соціальних мережах, та обґрунтовує 

необхідність врахування цих аспектів для досягнення ефективних результатів. 

Обмежені ресурси 

Стартапи зазвичай функціонують в умовах обмежених фінансових та 

людських ресурсів (Blank & Dorf, 2012). Це вимагає від них ефективного 

використання доступних інструментів та платформ для максимізації віддачі 

від інвестицій. Основні аспекти цього питання включають: 

• Фокус на органічному зростанні: Через обмежені бюджети на 

рекламу, стартапи часто зосереджуються на органічному просуванні. 

Вони активно використовують соціальні мережі для створення 

високоякісного контенту, який може привернути увагу аудиторії без 

значних фінансових витрат (Pulizzi, 2012). Наприклад, регулярне 

ведення блогів, створення відео та візуальних матеріалів може сприяти 
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залученню аудиторії без необхідності витрачати великі кошти на платну 

рекламу. 

• Креативні кампанії: Стартапи змушені шукати креативні рішення 

для залучення уваги. Наприклад, вірусні маркетингові кампанії або 

нестандартні підходи до створення контенту можуть допомогти 

привернути увагу користувачів і викликати інтерес до бренду (Anderson, 

2011). 

• Використання безкоштовних інструментів: Стартапи часто 

використовують безкоштовні або доступні за ціною інструменти для 

аналізу та планування контенту, такі як Google Analytics, Hootsuite або 

Buffer, що дозволяє ефективно управляти своїми соціальними мережами 

без значних витрат (Chaffey & Smith, 2017). 

Інноваційність та швидкість адаптації 

Інноваційний характер стартапів дозволяє їм швидко адаптуватися до 

змін на ринку та впроваджувати нові ідеї (Ries, 2011). Це проявляється в: 

• Експерименти з контентом та форматами: Стартапи можуть 

швидко тестувати різні типи контенту та формати, такі як відео, 

інфографіки, вебінари, подкасти тощо, щоб визначити, які з них є 

найбільш ефективними для їхньої аудиторії (Dolgin, 2012). Наприклад, 

вони можуть швидко змінювати свою стратегію контенту на основі 

відгуків користувачів або аналітичних даних. 

• Реакція на зворотний зв'язок: Стартапи часто мають тісний зв'язок 

з їхніми клієнтами та можуть швидко реагувати на їхні відгуки. Це 

дозволяє оперативно вносити покращення в продукти або послуги та 

адаптувати свої маркетингові стратегії до змінних потреб аудиторії 

(Gruber, 2004). Наприклад, коментарі та відгуки в соціальних мережах 

можуть бути використані для швидкого коригування продукту або 

послуги. 
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Необхідність швидкого залучення аудиторії 

Стартапи часто потребують швидкого залучення великої аудиторії для 

демонстрації потенціалу продукту інвесторам та забезпечення росту (Moore, 

2014). Основні підходи включають: 

• Вірусний маркетинг: Створення контенту, що швидко 

поширюється серед користувачів, допомагає залучити більше людей у 

короткий термін. Наприклад, вірусні відео або меми можуть швидко 

стати популярними та привернути увагу великої аудиторії (Kaplan & 

Haenlein, 2011). 

• Інфлюенсер-маркетинг: Співпраця з впливовими особами, які 

можуть рекомендувати продукт своїй аудиторії, значно підвищує 

швидкість залучення нових користувачів. Інфлюенсери мають велику 

базу підписників, яка довіряє їхній думці, що може значно підвищити 

впізнаваність та довіру до бренду (Brown & Hayes, 2008). 

Слабка впізнаваність бренду 

Стартапи часто стикаються з проблемою недостатньої впізнаваності 

бренду, що вимагає значних зусиль для створення сильної та впізнаваної 

брендової ідентичності (Aaker, 1991). Основні стратегії включають: 

• Консистентність бренду: Розробка унікального стилю, голосу та 

візуальної ідентичності допомагає створити впізнаваний образ бренду 

(Keller, 2013). 

• Розповідь бренду: Використання сторітелінгу для розповіді про 

місію, цінності та історію створення стартапу допомагає залучити 

аудиторію на емоційному рівні (Fog et al., 2004). 

Відсутність історії та досвіду 

Стартапи, на відміну від усталених компаній, часто не мають багаторічної 

історії та великого досвіду на ринку, що може впливати на довіру з боку 
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споживачів (Kim & Mauborgne, 2005). Для підвищення довіри 

використовуються такі підходи: 

• Публікація відгуків та успішних кейсів: Демонстрація відгуків 

задоволених клієнтів та успішних кейсів використання продукту 

підвищує довіру до бренду. Це можуть бути текстові відгуки, відео з 

клієнтами або докладні описи успішних проектів (Silverman, 2011). 

• Показники росту та досягнень: Публікація даних про досягнення 

та показники росту, наприклад кількість користувачів або партнерів, 

може допомогти підвищити довіру до бренду. Ці дані показують, що 

компанія розвивається та має успіх на ринку (Bhave, 1994). 

Гнучкість та відкритість до змін 

Стартапи відомі своєю гнучкістю та готовністю швидко реагувати на 

зміни ринку та потреби клієнтів (Blank, 2013). Основні підходи включають: 

• Адаптивна стратегія маркетингу: Гнучкість у підходах до 

маркетингу дозволяє швидко змінювати стратегії відповідно до нових 

тенденцій та зворотного зв'язку від аудиторії. Це означає, що стартапи 

можуть швидко змінювати свої рекламні кампанії, контент-плани та 

інші маркетингові стратегії на основі поточних даних та аналізу (Cooper 

& Vlaskovits, 2010). 

• Ітераційний підхід: Постійне вдосконалення та оптимізація 

маркетингових кампаній на основі аналізу результатів та експериментів. 

Стартапи часто використовують підхід "спробуй і навчися", де вони 

тестують різні стратегії та тактики, аналізують результати та роблять 

відповідні коригування (Maurya, 2012). 

Показники росту та досягнень: Публікація даних про досягнення та 

показники росту, наприклад кількість користувачів або партнерів, може 

допомогти підвищити довіру до бренду. Ці дані показують, що компанія 

розвивається та має успіх на ринку (Bhave, 1994)Специфіка стартапів визначає 
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унікальні підходи до їхнього просування в соціальних мережах. Обмежені 

ресурси, інноваційність, необхідність швидкого залучення аудиторії, слабка 

впізнаваність бренду, відсутність історії та досвіду, а також гнучкість і 

відкритість до змін формують їхні маркетингові стратегії. Врахування цих 

особливостей дозволяє стартапам ефективно використовувати соціальні 

мережі для досягнення своїх бізнес-цілей. 

Співпраця з інфлюенсерами 

Інфлюенсери відіграють значну роль у сучасних стратегіях просування 

стартапів у соціальних мережах. Їхня популярність та здатність впливати на 

думки та поведінку великої аудиторії роблять їх важливим інструментом для 

створення впізнаваності бренду та залучення нових клієнтів. У цьому 

підрозділі розглядаються основні аспекти співпраці з інфлюенсерами для 

просування стартапів. 

Визначення та типологія інфлюенсерів 

Макроінфлюенсери – макроінфлюенсери мають велику аудиторію, що 

складається з сотень тисяч або навіть мільйонів підписників. Вони зазвичай є 

відомими особистостями у своїй сфері (наприклад, відомими акторами, 

музикантами, спортсменами) і можуть забезпечити великий охоплення 

аудиторії. Співпраця з макроінфлюенсерами дозволяє швидко підвищити 

впізнаваність бренду, але вимагає значних фінансових витрат. 

Мікроінфлюенсери  –  мікроінфлюенсери мають меншу аудиторію (від 

кількох тисяч до сотень тисяч підписників), але відзначаються високим рівнем 

залученості та довіри з боку своїх підписників. Вони зазвичай є експертами у 

своїх нішах (наприклад, фітнес, мода, кулінарія) і можуть забезпечити більш 

таргетоване охоплення аудиторії. Співпраця з мікроінфлюенсерами є більш 

доступною за вартістю і часто дає кращі результати у плані залученості. 

Наноінфлюенсери  –  наноінфлюенсери мають ще меншу аудиторію (до 

10 тисяч підписників), але їхній вплив на свою аудиторію є надзвичайно 
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високим. Вони зазвичай мають дуже тісні відносини зі своїми підписниками і 

можуть забезпечити дуже високий рівень взаємодії. Співпраця з 

наноінфлюенсерами є найбільш доступною за вартістю і може бути 

ефективною для стартапів, які прагнуть створити глибокий зв'язок зі своєю 

аудиторією. 

Процес співпраці з інфлюенсерами 

1. Визначення цілей співпраці. Перед початком співпраці з 

інфлюенсерами важливо чітко визначити цілі. Це можуть бути 

підвищення впізнаваності бренду, залучення нових клієнтів, 

збільшення продажів, підвищення залученості до контенту або 

зміцнення довіри до бренду. 

2. Пошук та відбір інфлюенсерів. Процес пошуку інфлюенсерів 

включає: 

• Аналіз аудиторії: визначення аудиторії, яку прагне охопити 

стартап, та пошук інфлюенсерів, що відповідають цій 

аудиторії. 

• Оцінка відповідності: перевірка відповідності контенту 

інфлюенсера цінностям та іміджу бренду. 

• Аналіз залученості: оцінка рівня залученості аудиторії 

інфлюенсера (лайки, коментарі, репости) для визначення його 

ефективності. 

3. Налагодження співпраці. Процес налагодження співпраці з 

інфлюенсерами включає: 

• Контакт з інфлюенсером: надсилання пропозиції про 

співпрацю, що включає чіткий опис цілей та умов співпраці. 

• Обговорення деталей: узгодження деталей співпраці, таких 

як формат контенту, графік публікацій, винагорода та інші 

умови. 
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• Підписання угоди: оформлення письмової угоди, що 

регулює умови співпраці, права та обов'язки сторін. 

4. Розробка контенту. Розробка контенту у співпраці з 

інфлюенсерами включає: 

• Креативний бриф: надання інфлюенсеру креативного брифу, 

що включає ключові повідомлення, стиль та тон контенту. 

• Спільна робота: співпраця з інфлюенсером у процесі 

створення контенту для забезпечення відповідності брендовим 

стандартам. 

• Перегляд та затвердження: перегляд та затвердження 

контенту перед його публікацією. 

5. Моніторинг та оцінка ефективності. Після публікації контенту 

важливо здійснювати моніторинг та оцінку ефективності співпраці. 

Це включає: 

• Аналіз показників: аналіз таких показників, як охоплення, 

залученість, кількість кліків, конверсії та рентабельність 

інвестицій. 

• Зворотний зв'язок: отримання зворотного зв'язку від 

інфлюенсера та аудиторії для оцінки результатів співпраці. 

• Оптимізація: внесення корективів у стратегію співпраці на 

основі отриманих результатів та зворотного зв'язку. 

Співпраця з інфлюенсерами є потужним інструментом для просування 

стартапів у соціальних мережах. Визначення цілей, пошук та відбір 

інфлюенсерів, налагодження співпраці, розробка контенту та моніторинг 

ефективності забезпечують успішну реалізацію стратегії інфлюенсер-

маркетингу. Завдяки цьому стартапи можуть досягти високих показників 

впізнаваності бренду, залученості аудиторії та збільшення продажів. 

Взаємодія з аудиторією 
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Взаємодія з аудиторією є ключовим компонентом успішного 

просування стартапів у соціальних мережах. Ефективна комунікація з 

користувачами сприяє підвищенню довіри до бренду, залученню клієнтів та 

створенню активної спільноти навколо стартапу. У цьому підрозділі 

розглядаються основні аспекти взаємодії з аудиторією у соціальних мережах. 

Стратегії взаємодії з аудиторією: 

1. Створення релевантного контенту. Контент, що відповідає 

інтересам та потребам аудиторії, є основою успішної взаємодії. Це 

включає: 

• Аналіз аудиторії: дослідження демографічних 

характеристик, інтересів та поведінки аудиторії для створення 

релевантного контенту. 

• Персоналізація: адаптація контенту до різних сегментів 

аудиторії з урахуванням їхніх потреб та очікувань. 

• Регулярність публікацій: підтримання постійного потоку 

контенту для збереження інтересу та залученості аудиторії. 

2. Використання інтерактивних елементів. Інтерактивні елементи 

стимулюють активну участь користувачів та підвищують рівень 

залученості. Це включає: 

• Опитування та голосування: залучення аудиторії до 

обговорення та прийняття рішень щодо продуктів або послуг. 

• Конкурси та розіграші: стимулювання активності та 

заохочення користувачів до взаємодії з брендом. 

• Живі трансляції: забезпечення прямої комунікації з 

аудиторією у режимі реального часу, відповідей на питання та 

обговорення актуальних тем. 

3. Взаємодія у коментарях та повідомленнях. Активна взаємодія у 

коментарях та приватних повідомленнях сприяє створенню довірчих 

відносин з аудиторією. Це включає: 
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• Швидка реакція: оперативні відповіді на коментарі та 

повідомлення користувачів, що демонструє увагу та турботу про 

клієнтів. 

• Персоналізовані відповіді: використання індивідуального 

підходу до кожного користувача, що підвищує рівень довіри та 

лояльності. 

• Вирішення проблем: ефективне вирішення питань та 

проблем, що виникають у користувачів, що сприяє зміцненню 

позитивного іміджу бренду. 

4. Створення спільноти. Формування активної спільноти навколо 

бренду сприяє підвищенню рівня залученості та лояльності аудиторії. 

Це включає: 

• Групи та форуми: створення тематичних груп та форумів, де 

користувачі можуть обговорювати продукти, обмінюватися 

досвідом та отримувати корисну інформацію. 

• Користувацький контент: заохочення користувачів до 

створення контенту про бренд, що підвищує рівень довіри та 

взаємодії. 

• Спільні заходи: організація онлайн- та офлайн-заходів для 

спільноти, що сприяє зміцненню зв'язків між брендом та його 

аудиторією. 

5. Використання аналітики. Аналітика відіграє ключову роль у 

розумінні потреб аудиторії та ефективності взаємодії. Це включає: 

• Аналіз даних: використання аналітичних інструментів для 

відстеження поведінки користувачів, оцінки ефективності 

контенту та виявлення тенденцій. 

• Оптимізація стратегій: внесення коректив у стратегії 

взаємодії на основі отриманих даних та зворотного зв'язку від 

аудиторії. 
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• Вимірювання показників: регулярний моніторинг ключових 

показників ефективності (KPI), таких як залученість, охоплення, 

конверсії та задоволеність аудиторії. 

Взаємодія з аудиторією є важливим аспектом просування стартапів у 

соціальних мережах. Створення релевантного контенту, використання 

інтерактивних елементів, активна взаємодія у коментарях та повідомленнях, 

формування спільноти та використання аналітики сприяють підвищенню 

рівня залученості, довіри та лояльності аудиторії. Завдяки цим заходам 

стартапи можуть ефективно комунікувати з користувачами, зміцнювати свій 

бренд та досягати високих результатів у бізнесі. 

Використання аналітики та оптимізація  

Використання аналітики та оптимізація у сфері просування стартапів у 

соціальних мережах є невід'ємною складовою успішної стратегії. Ці процеси 

надають можливість отримати об'єктивну інформацію щодо ефективності 

проведених кампаній, а також адаптувати та вдосконалювати стратегії для 

досягнення найкращих результатів. У даному підрозділі розглядаються 

основні аспекти використання аналітики та оптимізації у контексті просування 

стартапів у соціальних мережах. 

1. Використання аналітичних інструментів.  

Використання аналітичних інструментів є ключовим аспектом в 

просуванні стартапів у соціальних мережах. Ці інструменти 

дозволяють отримати детальну інформацію про різні аспекти 

діяльності в мережі, включаючи аудиторію, взаємодію та 

результативність кампаній. Зокрема, аналітика дозволяє: 

• Відстежувати ключові показники ефективності (KPI): 

Аналізувати такі показники, як охоплення аудиторії, 

залученість, конверсії та витрати, що дозволяє оцінювати 
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ефективність різних маркетингових ініціатив та коригувати 

стратегії згідно з результатами. 

• Аналізувати поведінку користувачів: Вивчати різні аспекти 

поведінки користувачів, такі як взаємодія з контентом, час 

перебування на сторінці та реакція на рекламні матеріали, для 

ліпшого розуміння потреб аудиторії та адаптації стратегій 

просування. 

• Прогнозувати результати майбутніх дій: Аналітика дозволяє 

проводити прогнози щодо ефективності майбутніх кампаній та 

стратегій, що допомагає у виборі найбільш оптимального 

шляху дій. 

2. Оптимізація стратегій просування.  

Оптимізація є необхідним етапом в управлінні просуванням 

стартапів у соціальних мережах. Цей процес передбачає аналіз 

результатів та впровадження змін для покращення ефективності 

стратегій. Серед основних аспектів оптимізації варто відзначити: 

• Коригування стратегій на основі аналізу даних: 

Використання отриманих даних для внесення змін у стратегії 

просування, таких як зміна контенту, часу публікацій або 

каналів розповсюдження контенту. 

• Тестування та експерименти: Проведення тестів та 

експериментів з різними варіантами контенту або рекламних 

кампаній для виявлення найефективніших підходів. 

• Постійне вдосконалення: Постійне вдосконалення стратегій 

просування на основі отриманих результатів, зміни умов на 

ринку та вивчення кращих практик у галузі. 

Використання аналітики та оптимізація є ключовими аспектами 

успішного просування стартапів у соціальних мережах. Ці процеси 

дозволяють отримувати об'єктивну інформацію щодо ефективності різних 



41 

 

кампаній та стратегій, а також адаптувати та вдосконалювати їх для 

досягнення найкращих результатів. Врахування аналітичних даних та 

постійна оптимізація дозволяють стартапам ефективно. 
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РОЗДІЛ 3. ЕМПІРИЧНЕ ДОСЛІДЖЕННЯ ТА РЕКОМЕНДАЦІЇ ДЛЯ 

ПІДПРИЄМЦІВ І МАЙБУТНІХ ДОСЛІДЖЕНЬ 

В умовах сучасної цифрової економіки соціальні мережі виступають 

потужним інструментом для просування стартапів. Використання аналітичних 

даних для оптимізації маркетингових стратегій, а також постійне 

вдосконалення підходів до взаємодії з аудиторією є критично важливими для 

досягнення успіху на ринку. У цьому розділі представлено емпіричне 

дослідження, спрямоване на вивчення ефективності різних методів 

просування стартапів у соціальних мережах. Також розроблено рекомендації 

для підприємців щодо покращення їхньої маркетингової діяльності, а також 

вказівки для майбутніх досліджень у цій галузі. 

Емпіричне дослідження включає аналіз реальних кейсів та прикладів 

застосування різних стратегій просування стартапів у соціальних мережах. Це 

дозволяє не лише оцінити ефективність тих чи інших підходів, але й виявити 

тенденції та особливості, які можуть бути корисними для інших підприємців. 

У дослідженні також розглядаються різні аналітичні інструменти та методи 

оптимізації, які допомагають стартапам досягати кращих результатів у своїй 

діяльності. 

Рекомендації для підприємців ґрунтуються на результатах аналізу та 

включають практичні поради щодо використання соціальних мереж для 

просування стартапів. Зокрема, розглядаються такі аспекти, як вибір 

платформи, розробка контент-стратегії, взаємодія з аудиторією та 

використання рекламних інструментів. Крім того, вивчаються питання щодо 

вимірювання ефективності маркетингових зусиль та адаптації стратегій у 

відповідь на зміни ринку та поведінки споживачів. 

Для майбутніх досліджень пропонуються напрямки, які можуть бути 

корисними для поглибленого вивчення ефективності просування стартапів у 

соціальних мережах. Це включає аналіз нових платформ та технологій, 
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дослідження впливу різних видів контенту на поведінку користувачів, а також 

вивчення впливу культурних та соціальних факторів на ефективність 

маркетингових стратегій. 

Таким чином, розділ "Емпіричне дослідження та рекомендації для 

підприємців і майбутніх досліджень" є важливою частиною роботи, що надає 

підприємцям практичні інструменти та знання для успішного просування 

своїх стартапів у соціальних мережах, а також визначає напрямки для 

подальшого наукового дослідження у цій галузі. 

3. 1. Емпіричне дослідження впливу соціальних мереж на 

просування стартапів 

Емпіричне дослідження є фундаментальним елементом наукового 

аналізу, що дозволяє виявити реальний вплив соціальних мереж на просування 

стартапів. У даному підрозділі ми розглянемо результати досліджень, що 

базуються на аналізі реальних кейсів, статистичних даних та опитувань 

підприємців, які використовують соціальні мережі як основний інструмент 

маркетингової діяльності. Мета цього дослідження полягає у виявленні 

ключових факторів успіху та визначенні ефективних стратегій використання 

соціальних мереж для просування стартапів. 

Методологія дослідження. Методологія дослідження включала збір 

первинних та вторинних даних. Первинні дані були отримані шляхом 

проведення опитувань серед стартапів, які активно використовують соціальні 

мережі для просування своїх продуктів чи послуг. Вторинні дані були зібрані 

з публікацій, наукових статей та звітів, що стосуються даної тематики. Крім 

того, було проведено аналіз кількісних даних, таких як показники охоплення, 

залученості та конверсії. 

Аналіз даних. На основі зібраних даних було проведено детальний 

аналіз, що дозволив виявити основні тенденції та закономірності у 

використанні соціальних мереж для просування стартапів. 
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Вибір платформи: Дослідження показало, що вибір платформи є 

критично важливим фактором. Наприклад, стартапи, орієнтовані на молодшу 

аудиторію, досягали більших успіхів на платформах, таких як Instagram та 

TikTok, тоді як стартапи з більш професійним спрямуванням отримували 

кращі результати на LinkedIn. 

• Instagram та TikTok: Ці платформи мають значну аудиторію 

молодих користувачів, що робить їх ідеальними для стартапів, 

орієнтованих на цей сегмент ринку. Instagram надає можливості для 

візуально привабливого контенту, а TikTok відомий своїми короткими, 

динамічними відео, які можуть стати вірусними. 

• LinkedIn: Для стартапів, що працюють у сфері B2B або надають 

професійні послуги, LinkedIn є найкращим вибором. Ця платформа 

дозволяє налаштовувати таргетовану рекламу на основі професійних 

характеристик користувачів, таких як посада, галузь та 

місцезнаходження. 

Контент-стратегія: Аналіз показав, що контент, який створює 

емоційний відгук та стимулює взаємодію, є більш ефективним. Відео-контент, 

особливо прямі ефіри та інтерактивні пости, значно збільшували рівень 

залученості аудиторії. 

• Відео-контент: Відео стає все більш популярним форматом 

контенту, оскільки воно здатне привернути увагу та утримувати інтерес 

користувачів. Прямі ефіри дозволяють створювати відчуття 

безпосередньої взаємодії з аудиторією, що підвищує рівень залученості 

та довіри. 

• Інтерактивні пости: Контент, який залучає користувачів до 

активної взаємодії, наприклад, опитування, конкурси або виклики, є 

дуже ефективним для збільшення залученості. Це допомагає не лише 

утримувати увагу аудиторії, але й збирати цінний зворотний зв'язок. 
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Взаємодія з аудиторією: Дослідження підкреслило важливість 

активної взаємодії з підписниками. Відповіді на коментарі, проведення 

опитувань та залучення користувачів до створення контенту значно 

підвищували рівень лояльності та залученості. 

• Відповіді на коментарі: Швидкі та персоналізовані відповіді на 

коментарі користувачів сприяють формуванню позитивного іміджу 

бренду та підвищенню довіри. 

• Проведення опитувань: Опитування дозволяють стартапам 

отримувати цінні інсайти від своєї аудиторії та адаптувати свої продукти 

чи послуги відповідно до потреб та очікувань користувачів. 

• Залучення користувачів до створення контенту: Використання 

контенту, створеного користувачами (UGC), не лише збільшує рівень 

взаємодії, але й підвищує автентичність та довіру до бренду. 

Використання таргетованої реклами: Емпіричні дані свідчать про 

високу ефективність таргетованої реклами. Таргетування за інтересами, 

поведінкою та демографічними характеристиками дозволяло значно 

підвищити конверсію рекламних кампаній. 

• Таргетування за інтересами та поведінкою: Налаштування 

реклами таким чином, щоб вона відображалася користувачам, які вже 

виявили інтерес до схожих продуктів чи послуг, значно підвищує 

ймовірність успіху кампанії. 

• Демографічне таргетування: Використання демографічних даних, 

таких як вік, стать, місцезнаходження, дозволяє ефективно 

налаштовувати рекламу під цільову аудиторію, що зменшує витрати на 

рекламу та підвищує її ефективність. 

Аналітика та оптимізація: Стартапи, які активно використовували 

аналітичні інструменти для моніторингу та оптимізації своїх кампаній, 
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досягали значно кращих результатів. Регулярний аналіз даних дозволяв 

швидко реагувати на зміни та вдосконалювати стратегії. 

• Використання аналітичних інструментів: Інструменти аналітики, 

такі як Google Analytics, Facebook Insights, та інші, дозволяють детально 

відслідковувати ефективність маркетингових кампаній та виявляти 

області для покращення. 

• Постійна оптимізація: На основі аналізу даних стартапи можуть 

постійно оптимізувати свої стратегії, коригувати таргетинг, змінювати 

контент та вдосконалювати рекламні кампанії для досягнення кращих 

результатів. 

Емпіричне дослідження впливу соціальних мереж на просування 

стартапів показало, що соціальні мережі є потужним інструментом для 

досягнення бізнес-цілей. Успіх значною мірою залежить від правильного 

вибору платформи, ефективної контент-стратегії, активної взаємодії з 

аудиторією, використання таргетованої реклами та постійної оптимізації 

маркетингових зусиль. Результати дослідження можуть бути корисними для 

підприємців, які прагнуть підвищити ефективність своїх маркетингових 

кампаній у соціальних мережах, а також для майбутніх дослідників, які 

вивчають цю динамічну та швидко розвиваючу галузь. 

3.2. Рекомендації для підприємців та майбутніх досліджень 

На основі проведеного емпіричного дослідження впливу соціальних 

мереж на просування стартапів було виявлено кілька ключових факторів 

успіху та ефективних стратегій, які можуть бути корисними для підприємців. 

Цей підрозділ надає рекомендації щодо оптимізації маркетингових зусиль у 

соціальних мережах, а також пропонує напрямки для майбутніх досліджень, 

що дозволять глибше зрозуміти динаміку та ефективність цих платформ. 

Рекомендації для підприємців 

1. Правильний вибір платформи: 
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• Цільова аудиторія: Підприємцям слід ретельно аналізувати, на 

яких платформах найбільш активно представлена їхня цільова 

аудиторія. Наприклад, Instagram та TikTok підходять для залучення 

молодшої аудиторії, тоді як LinkedIn ефективніший для B2B-компаній. 

• Instagram та TikTok: Ці платформи мають значну аудиторію 

молодих користувачів, що робить їх ідеальними для стартапів, 

орієнтованих на цей сегмент ринку. Instagram надає можливості для 

візуально привабливого контенту, а TikTok відомий своїми короткими, 

динамічними відео, які можуть стати вірусними. 

• LinkedIn: Для стартапів, що працюють у сфері B2B або надають 

професійні послуги, LinkedIn є найкращим вибором. Ця платформа 

дозволяє налаштовувати таргетовану рекламу на основі професійних 

характеристик користувачів, таких як посада, галузь та 

місцезнаходження. 

• Аналіз конкурентів: Вивчення конкурентів на різних платформах 

допоможе зрозуміти, які стратегії працюють найкраще та які можна 

вдосконалити для власного стартапу. Підприємцям слід аналізувати, як 

їхні конкуренти взаємодіють з аудиторією, який контент 

використовують і які платформи обирають. 

2. Ефективна контент-стратегія: 

• Візуально привабливий контент: Відео, інфографіка та 

зображення повинні бути якісними та відповідати естетичним 

уподобанням цільової аудиторії. Підприємцям важливо створювати 

контент, який привертає увагу та зберігає інтерес користувачів. 

• Відео-контент: Відео стає все більш популярним форматом 

контенту, оскільки воно здатне привернути увагу та утримувати інтерес 

користувачів. Прямі ефіри дозволяють створювати відчуття 

безпосередньої взаємодії з аудиторією, що підвищує рівень залученості 

та довіри. 
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• Інтерактивні пости: Контент, який залучає користувачів до 

активної взаємодії, наприклад, опитування, конкурси або виклики, є 

дуже ефективним для збільшення залученості. Це допомагає не лише 

утримувати увагу аудиторії, але й збирати цінний зворотний зв'язок. 

• Інтерактивний контент: Використання інтерактивних 

елементів, таких як опитування, вікторини та прямі ефіри, сприяє 

підвищенню рівня залученості та взаємодії з аудиторією. Інтерактивний 

контент дозволяє створювати більш глибокі та емоційні зв'язки з 

користувачами, що сприяє формуванню лояльності до бренду. 

3. Активна взаємодія з аудиторією: 

• Зворотний зв'язок: Підприємцям слід активно відповідати на 

коментарі, повідомлення та відгуки користувачів, що підвищує рівень 

довіри та лояльності до бренду. 

• Відповіді на коментарі: Швидкі та персоналізовані відповіді на 

коментарі користувачів сприяють формуванню позитивного іміджу 

бренду та підвищенню довіри. 

• Проведення опитувань: Опитування дозволяють стартапам 

отримувати цінні інсайти від своєї аудиторії та адаптувати свої продукти 

чи послуги відповідно до потреб та очікувань користувачів. 

• Залучення користувачів: Використання контенту, створеного 

користувачами (UGC), допомагає підвищити автентичність бренду та 

створити спільноту навколо продукту чи послуги. 

• Залучення користувачів до створення контенту: Використання 

контенту, створеного користувачами (UGC), не лише збільшує рівень 

взаємодії, але й підвищує автентичність та довіру до бренду. 

4. Використання таргетованої реклами: 

• Ретельне налаштування таргетингу: Використання даних про 

інтереси, поведінку та демографічні характеристики для точного 

налаштування рекламних кампаній підвищує їх ефективність. 
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• Таргетування за інтересами та поведінкою: Налаштування 

реклами таким чином, щоб вона відображалася користувачам, які вже 

виявили інтерес до схожих продуктів чи послуг, значно підвищує 

ймовірність успіху кампанії. 

• Демографічне таргетування: Використання демографічних 

даних, таких як вік, стать, місцезнаходження, дозволяє ефективно 

налаштовувати рекламу під цільову аудиторію, що зменшує витрати на 

рекламу та підвищує її ефективність. 

• А/Б тестування: Проведення тестів різних варіантів реклами 

дозволяє визначити найефективніші підходи та оптимізувати витрати на 

рекламу. Тестування різних креативів, текстів, аудиторій та інших 

параметрів реклами допомагає знайти найкращі комбінації для 

досягнення максимальної ефективності. 

5. Аналітика та постійна оптимізація: 

• Моніторинг ключових показників: Регулярне відстеження 

показників охоплення, залученості, конверсії та ROI допомагає 

своєчасно виявляти та вирішувати проблеми. 

• Використання аналітичних інструментів: Інструменти 

аналітики, такі як Google Analytics, Facebook Insights та інші, дозволяють 

детально відслідковувати ефективність маркетингових кампаній та 

виявляти області для покращення. 

• Ключові показники ефективності (KPI): Визначення та 

моніторинг основних показників ефективності допомагають 

підприємцям зрозуміти, наскільки успішними є їхні маркетингові 

зусилля і де можуть бути необхідні зміни. 

• Аналіз конкурентів та ринку: Підприємцям слід постійно 

аналізувати діяльність конкурентів та тенденції ринку для адаптації 

своїх стратегій. Це включає аналіз конкурентних кампаній, вивчення 

нових трендів та використання отриманої інформації для вдосконалення 

власних маркетингових стратегій. 
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• Постійна оптимізація: На основі аналізу даних стартапи можуть 

постійно оптимізувати свої стратегії, коригувати таргетинг, змінювати 

контент та вдосконалювати рекламні кампанії для досягнення кращих 

результатів. 

Рекомендації для майбутніх досліджень 

Аналіз нових платформ та технологій: 

• Поява нових соціальних мереж: Вивчення нових платформ та 

їхнього потенціалу для просування стартапів може дати цінні інсайти 

для підприємців. 

• Перспективні платформи: Дослідження нових соціальних 

мереж, що набирають популярність, таких як Clubhouse чи інші нові 

платформи, може допомогти виявити нові можливості для просування 

стартапів. 

• Вплив нових функцій: Аналіз нових функцій, таких як магазини в 

соціальних мережах або можливості для стримінгу, допоможе 

зрозуміти, як підприємці можуть їх ефективно використовувати. 

• Інноваційні технології: Дослідження впливу технологій, таких як 

штучний інтелект та доповнена реальність, на ефективність 

маркетингових кампаній у соціальних мережах. 

• Штучний інтелект: Вивчення використання штучного 

інтелекту для аналізу великих обсягів даних, автоматизації процесів та 

персоналізації взаємодії з користувачами. 

• Доповнена реальність (AR): Аналіз використання доповненої 

реальності в маркетингових кампаніях для створення інтерактивного та 

залучаючого контенту, що підвищує рівень взаємодії та інтересу до 

бренду. 

Вплив різних видів контенту на поведінку користувачів: 
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• Порівняльний аналіз: Дослідження ефективності різних форматів 

контенту (текст, відео, аудіо) та їхнього впливу на залучення та 

конверсію користувачів. 

• Ефективність відео-контенту: Вивчення, як різні види відео 

(наприклад, короткі ролики, прямі ефіри) впливають на поведінку 

користувачів та їхню готовність взаємодіяти з брендом. 

• Аудіоконтент: Дослідження ефективності подкастів та інших 

форматів аудіоконтенту у контексті маркетингових кампаній. 

• Поведінкові патерни: Вивчення поведінкових патернів 

користувачів у відповідь на різні типи контенту та рекламних стратегій. 

• Аналіз залучення: Вивчення, як різні формати контенту та стилі 

комунікації впливають на рівень залученості користувачів та їхню 

готовність взаємодіяти з брендом. 

• Ефект вірусності: Дослідження, які елементи контенту сприяють 

його вірусному поширенню та як стартапи можуть використовувати ці 

знання для підвищення впізнаваності бренду. 

Культурні та соціальні фактори: 

• Крос-культурний аналіз: Дослідження впливу культурних 

відмінностей на сприйняття та взаємодію з контентом у соціальних 

мережах. 

• Культурні відмінності: Вивчення, як культурні відмінності 

впливають на сприйняття рекламних повідомлень, та розробка 

стратегій, які враховують ці відмінності для підвищення ефективності 

кампаній у різних регіонах. 

• Мова та комунікаційні стилі: Аналіз, як використання різних 

мов та комунікаційних стилів впливає на ефективність маркетингових 

кампаній у міжнародному контексті. 

• Соціальні тенденції: Вивчення впливу соціальних трендів та 

рухів на ефективність маркетингових стратегій. 
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• Соціальні тренди: Аналіз впливу сучасних соціальних трендів, 

таких як екологічна відповідальність чи інклюзивність, на поведінку 

користувачів та ефективність маркетингових кампаній. 

• Вплив глобальних подій: Вивчення, як глобальні події, такі як 

пандемії чи політичні зміни, впливають на поведінку користувачів у 

соціальних мережах та ефективність маркетингових стратегій. 

Довгострокові ефекти взаємодії з соціальними мережами: 

• Брендова лояльність: Аналіз довгострокових ефектів взаємодії з 

аудиторією у соціальних мережах на лояльність до бренду. 

• Формування лояльності: Вивчення, як регулярна та послідовна 

взаємодія з користувачами впливає на їхню довгострокову лояльність до 

бренду. 

• Клієнтський досвід: Аналіз ролі позитивного клієнтського 

досвіду в соціальних мережах у формуванні лояльності та повторних 

покупок. 

• Репутаційні ризики: Дослідження потенційних ризиків, 

пов'язаних з активною присутністю у соціальних мережах, та способів 

їхньої мінімізації. 

• Криза комунікації: Вивчення, як стартапи можуть ефективно 

управляти кризами в соціальних мережах, щоб мінімізувати негативний 

вплив на репутацію бренду. 

• Прозорість та етика: Аналіз ролі прозорості та етичної 

поведінки у соціальних мережах у формуванні довіри до бренду та 

запобіганні репутаційним ризикам. 

Таким чином, розділ "Рекомендації для підприємців та майбутніх 

досліджень" не лише надає практичні поради для покращення маркетингової 

діяльності у соціальних мережах, але й окреслює перспективні напрямки для 

подальшого наукового дослідження. Використання цих рекомендацій 

допоможе підприємцям ефективніше використовувати соціальні мережі для 
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просування своїх стартапів, а науковцям – поглибити знання про динаміку та 

вплив цих платформ на сучасний бізнес. 

  



54 

 

ВИСНОВКИ 

Соціальні мережі стали невід'ємною частиною сучасного бізнесу, 

значно впливаючи на способи комунікації, маркетингу та просування брендів. 

Це дослідження, присвячене аналізу використання соціальних мереж як 

інструменту просування стартапів, дозволило виявити ключові теоретичні та 

практичні аспекти, що мають важливе значення для підприємців у цифрову 

еру. 

Дослідження показало, що соціальні мережі пройшли значний шлях від 

платформ для особистої комунікації до потужних бізнес-інструментів, 

дозволяючи компаніям безпосередньо взаємодіяти зі своєю аудиторією, 

формувати імідж бренду та впливати на споживчі рішення. Історія розвитку 

соціальних мереж свідчить про їх постійну трансформацію і адаптацію до 

нових технологій і потреб користувачів. Соціальні мережі стали критично 

важливими для формування іміджу бренду, дозволяючи компаніям 

створювати та підтримувати позитивний образ через постійну взаємодію з 

аудиторією. 

У процесі дослідження були проаналізовані основні стратегії та 

інструменти, які використовуються для просування стартапів у соціальних 

мережах. Створення та оптимізація контенту, використання таргетованої 

реклами, співпраця з інфлюенсерами та активна взаємодія з аудиторією 

виявилися ключовими елементами успішних маркетингових кампаній. 

Використання аналітики та постійна оптимізація маркетингових зусиль 

допомагають підприємцям приймати обґрунтовані рішення та підвищувати 

ефективність своїх кампаній. 

Емпіричне дослідження впливу соціальних мереж на просування 

стартапів підтвердило значимість цих платформ у сучасному бізнес-

середовищі. Аналіз результатів дозволив сформулювати практичні 

рекомендації для підприємців, які включають вибір правильної платформи, 
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ефективну контент-стратегію, активну взаємодію з аудиторією та 

використання таргетованої реклами. Крім того, було визначено напрямки для 

майбутніх досліджень, такі як вивчення нових соціальних платформ, аналіз 

впливу різних видів контенту, культурних та соціальних факторів, а також 

довгострокових ефектів взаємодії з соціальними мережами. 

Таким чином, ця дипломна робота підкреслює важливість соціальних 

мереж як інструменту просування стартапів. Використання соціальних мереж 

дозволяє підприємцям ефективно комунікувати з аудиторією, формувати 

імідж бренду та збільшувати продажі. Практичні рекомендації та висновки 

цього дослідження можуть бути корисними для підприємців, які прагнуть 

успішно використовувати соціальні мережі для просування своїх продуктів та 

послуг. Майбутні дослідження у цій сфері мають потенціал для подальшого 

поглиблення знань та вдосконалення маркетингових стратегій у цифрову еру. 
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