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Креативний маркетинг – це стратегія, що використовує нестандартні 

підходи до залучення уваги аудиторії, підвищення упізнаваності бренду та 

формування емоційного зв’язку з клієнтами.  

У соціальних мережах, які сьогодні є основним каналом комунікації, 

креативний підхід стає невід’ємним елементом успішної маркетингової стратегії. 

Ключовим принципом креативного маркетингу є створення унікального 

контенту, який привертає увагу аудиторії: незвичайний сюжет, гумористичний 

підхід чи несподіваний формат. Важливим є розуміння цільової аудиторії, а саме 

вивчення трендів, що її приваблюють. 

Проте спостереження за споживацькою поведінкою на дає відповіді на всі 

запитання. Спеціалісти з маркетингу мають глибоко розуміти їхні мотивацію та 

переконання. Таким чином, людиноорієнтований підхід стає одним із джерел 

креативності, котра безпосередньо впливає на рівень залучення користувачів: 

вподобайки, коментарі, поширення та перегляди контенту, що допомагають 

розширити його охоплення [1]. 

Платформами для креативу часто виступають соціальні мережі, де 

мільйони людей щодня взаємодіють із різноманітним наповненням 
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інформаційних ресурсів. Найбільш поширеним соціальним мережам притаманні 

свої особливості: 

nstagram: ідеальна платформа для візуального контенту. Stories, Reels і фотографії 

створюють можливості для креативного висловлення. 

ikTok: короткі відео, орієнтовані на тренди, швидко стають вірусними. 

acebook: платформа для довших форматів і тарґетованої реклами. 

Серед переваг креативного підходу варто виділити [2]: 

 Зростання упізнаваності бренду. Завдяки унікальності контенту бренд 

виділяється серед конкурентів і запам’ятовується аудиторії. Це дозволяє 

формувати стійкий імідж, який асоціюється з інноваційністю та якістю. 

 Підвищення залученості аудиторії. Цікаві й незвичайні кампанії 

мотивують людей взаємодіяти з брендом, коментувати та ділитися контентом. Це 

сприяє створенню більш лояльної клієнтської бази. 

 Органічне розширення охоплення. Так званий, вірусний контент здатен 

досягати мільйонів переглядів без значних інвестицій у рекламу, оскільки 

користувачі самостійно поширюють його серед своїх знайомих. 

Очевидно, що виклики теж будуть присутніми в даному напрямі. Більшість 

із них пов’язана із труднощами при вимірюванні ефективності.  

Не завжди легко оцінити вплив креативної кампанії на продажі чи інші 

бізнес-метрики, оскільки її результати можуть бути непрямими або 

довготривалими. Це вимагає більш складних підходів до аналізу даних [1]. 

Через значний надлишок інформації та реклами важко створити контент, 

що зможе не лише привернути увагу, але й утримати її. При цьому важливо та 

необхідно враховувати психологію аудиторії, а також бути спроможним 

інвестувати в якісну реалізацію ідей. 

Отже, сьогодення обирає креативність, а стрімка зміна трендів зобов’язує 

маркетологів бути гнучкими, постійно моніторити та стежити за ринком для 

швидкої адаптації нових стратегій. 
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Маркетинговий аналіз дозволяє оцінити внутрішні ресурси компанії та її 

здатність реагувати на зміни в зовнішньому середовищі. Це дає можливість 

визначити сильні та слабкі сторони компанії, а також можливості і загрози з боку 

зовнішнього середовища. Загальний стан сучасного підприємства будівельної 

галузі можна описати наступним чином.  

Сильні сторони: низька цінова політика, висока якість продукції, наявність 

налагоджених зв’язків з постачальниками. Це дозволяє компанії бути 

конкурентоспроможною на ринку будівельних послуг. 

Слабкі сторони: відсутність ефективної логістичної системи, відсутність 

маркетингового підрозділу, обмежене охоплення ринку. Ці фактори можуть 

стримувати подальший розвиток і розширення компанії. 

Можливості: значний інтерес інвесторів до будівельної галузі, зростаючий 

попит на житло, розвиток інфраструктури, а також нові технології, які можуть 

допомогти знизити витрати на виробництво. 


