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ПРЕДИКТИВНА АНАЛІТИКА ТА ЇЇ РОЛЬ У ПРИЙНЯТТІ  
СТРАТЕГІЧНИХ РІШЕНЬ У МАРКЕТИНГУ 

У статті розглядається складна та багатогранна взаємодія між предиктивною 
аналітикою та стратегічним маркетинговим плануванням. Показано, як предиктивна 
аналітика може трансформувати процес прийняття рішень та забезпечити більш точне 
та ефективне управління маркетинговими ресурсами. Розглянуто основи передиктивної 
аналітики, включаючи ключові принципи та методи передиктивної аналітики та різні типи 
даних, які можуть бути використані для створення прогнозних моделей, а також 
інструменти та технології, що підтримують цей процес. Аналізуючи роль предиктивної 
аналітики у стратегічному маркетингу, можна зрозуміти, як вона може допомогти 
адаптуватися до умов ринку, що швидко змінюються, і підвищити ефективність 
маркетингових кампаній. Застосування предиктивної аналітики у різних галузях та 
маркетингових сценаріях, що демонструють її потенціал для покращення процесу 
прийняття рішень на всіх рівнях маркетингової стратегії. Також обговорюються можливі 
небезпеки та обмеження, пов'язані із застосуванням передиктивної аналітики у 
маркетингу. Наголошується на важливості критичного підходу до інтерпретації 
результатів прогнозної аналітики та вказується на необхідність урахування етичних 
міркувань, зокрема щодо конфіденційності та захисту даних. Заключна частина статті 
присвячена майбутньому передиктивної аналітики у маркетингу. Аналізуються можливі 
напрями розвитку цієї галузі, такі як інтеграція штучного інтелекту та машинного 
навчання, а також йдеться про те, як ці технології можуть ще більше розширити 
можливості передиктивної аналітики для ухвалення ефективних стратегічних рішень у 
маркетингу. 

Ключові слова: предиктивна аналітика; маркетинг; стратегічні рішення; цільова 
аудиторія; просування та реклама; оцінка ефективності маркетингових кампаній. 
 

Yuri D. Gorodetsky 
Hisense Ukraine, LLC, Кyiv, Ukraine 

PREDICTIVE ANALYTICS AND ITS ROLE IN MAKING  
STRATEGIC DECISIONS IN MARKETING 

The article examines the complex and multifaceted interaction between predictive analytics 
and strategic marketing planning. Shows how predictive analytics can transform the decision-
making process and provide more accurate and efficient management of marketing resources. 
Covers the fundamentals of predictive analytics, including the key principles and techniques of 
predictive analytics and the different types of data that can be used to create predictive models, as 
well as the tools and technologies that support this process. By examining the role of predictive 
analytics in strategic marketing, you can understand how it can help you adapt to rapidly changing 
market conditions and improve the effectiveness of your marketing campaigns. Application of 
predictive analytics in a variety of industries and marketing scenarios, demonstrating its potential 
to improve decision-making at all levels of marketing strategy. Possible dangers and limitations 
associated with the use of predictive analytics in marketing are also discussed. Emphasizes the 
importance of taking a critical approach to interpreting the results of predictive analytics and 
points out the need to take into account ethical considerations, particularly regarding privacy and 
data protection. The final part of the article focuses on the future of predictive analytics in 
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marketing. It examines possible areas for development in this area, such as the integration of 
artificial intelligence and machine learning, and discusses how these technologies can further 
expand the power of predictive analytics to make effective strategic decisions in marketing. 

Keywords: predictive analytics; marketing; strategic decisions; target audience; promotion 
and advertising; evaluation of the effectiveness of marketing campaigns. 

 
Постановка проблеми. У сучасному світі, де ринки розвиваються з небаченими 

темпами, а дані генеруються у величезних кількостях, виникає нагальна потреба в 
інструментах та методологіях, здатних обробляти та аналізувати цю інформацію для 
прийняття обґрунтованих та своєчасних стратегічних рішень у маркетингу. У цьому 
контексті предиктивна аналітика виходить на передній план, пропонуючи маркетологам 
потужний інструмент для прогнозування майбутніх трендів, розуміння споживчої поведінки 
та оптимізації маркетингових зусиль. 

Проте, незважаючи на великі можливості, які відкриває предиктивна аналітика, багато 
організацій стикаються з труднощами під час її впровадження та використання. Найчастіше 
це пов'язано з недоліком розуміння того, як правильно застосовувати цей інструмент, а 
також виклики, пов'язані з обробкою та аналізом великих обсягів даних. 

Крім того, існує ризик неправильної інтерпретації результатів передиктивної 
аналітики, що може призвести до прийняття невірних рішень і, як наслідок, до упущення 
важливих бізнес-можливостей. Таким чином, стає очевидною необхідність у глибокому 
розумінні принципів та методів передиктивної аналітики, а також у розробці ефективних 
стратегій для її застосування у маркетингу. 

У цій статті я хочу висвітлити ці та інші аспекти, пов'язані з використанням 
передиктивної аналітики в маркетингу, а також розглянути, яким чином вона може сприяти 
прийняттю стратегічно обґрунтованих та ефективних маркетингових рішень. 

Аналіз джерел, досліджень та публікацій. Предиктивна аналітика є потужним 
інструментом, який допоможе компаніям приймати більш обґрунтовані стратегічні рішення в 
маркетингу. Вона може використовуватися для визначення цільової аудиторії на основі 
таких факторів, як поведінка клієнтів, дані про покупки та дані про соціальні мережі, 
предиктивна аналітика може використовуватися для розробки продуктів та послуг, які 
відповідають потребам цільової аудиторії. Предиктивна аналітика може використовуватися 
підвищення ефективності маркетингових кампаній. Це може допомогти компаніям 
визначити найбільш ефективні канали та повідомлення для досягнення цільової аудиторії. 

Аналіз джерел, досліджень та публікацій також показав, що більшість методів 
предиктивної аналітики мають низку обмежень. Точність прогнозів, одержаних за 
допомогою передиктивної аналітики, може бути не завжди високою. Це з тим, що у майбутнє 
впливає безліч чинників, які неможливо передбачити з повною впевненістю. Предиктивна 
аналітика ґрунтується на даних, які використовуються для навчання моделей. Якщо дані є 
необ'єктивними, це може призвести до неточних прогнозів. 

Використання передиктивної аналітики може бути дорогим. Це з тим, що потрібно 
збирання та обробка великих обсягів даних, і навіть використання складних алгоритмів 
машинного навчання. 

Ціль дослідження. Мета статті – розглянути сучасні підходи до методології 
предиктивного аналізу та взаємодія між предиктивною аналітикою та стратегічним 
маркетинговим плануванням, а також відмінності методу сегментарного абстрактно-
логічного статистичного аналізу (Salsa), який є оптимальним рішенням для підприємств 
малого та середнього бізнесу. Даний метод дозволяє передбачити виникнення нестабільних 
ситуацій на ринку, забезпечує отримання даних у режимі реального часу під час здійснення 
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оперативної діяльності підприємства, проведення антикризових маркетингових заходів, 
зміну стратегії збереження позиції компанії на ринку чи розширення сфери її діяльності. 

Виклад основних результатів та його обґрунтування. В умовах сучасної 
динамічної економіки та жорсткої конкуренції компанії стикаються з необхідністю приймати 
стратегічні рішення, які можуть суттєво вплинути на їх успіх на ринку. Проте прогнозування 
майбутніх тенденцій та поведінки споживачів є складним завданням, особливо в умовах 
нестабільної ситуації, такої як економічна криза. 

Прийняття стратегічних рішень на маркетингу вимагає глибокого розуміння ринкової 
динаміки, споживчого поведінки й ефективності різних маркетингових каналів. В останні 
десятиліття предиктивна аналітика стала потужним інструментом, що дозволяє прогнозувати 
майбутні тренди та оптимізувати маркетингові стратегії. Однак інтеграція предиктивної 
аналітики в стратегічне маркетингове планування є складним процесом, що вимагає 
всебічного аналізу та розуміння. 

У цьому контексті предиктивна аналітика стає потужним інструментом, що сприяє 
більш точному прогнозуванню та прийняттю інформованих рішень у маркетингу. Вона 
ґрунтується на аналізі великих обсягів даних, дозволяючи виявляти приховані 
закономірності та тенденції, які можуть бути неочевидними для людського сприйняття. 

Роль предиктивної аналітики у прийнятті стратегічних рішень на маркетингу досить 
велика. По-перше, це розуміння поведінки споживачів. Предиктивна аналітика дозволяє 
компаніям аналізувати дані про поведінку споживачів у минулому, щоб передбачити їхню 
майбутню поведінку. Це включає купівельні уподобання, сезонні коливання, зміни у 
споживчій активності тощо. Такий підхід дозволяє компаніям більш точно налаштовувати 
свої маркетингові стратегії та персоналізувати взаємодію з клієнтами. По-друге, це показує 
вектори оптимізації рекламних кампаній. Завдяки предиктивній аналітиці компанії можуть 
визначити найбільш ефективні маркетингові канали, зміст та часові інтервали, які залучають 
більше клієнтів і призводять до збільшення продажів. Це дозволяє використовувати 
маркетингові ресурси більш ефективно та знижує ймовірність невдалих кампаній. 

Критична також роль аналітики та в управлінні портфелем брендів. В умовах кризи 
компанії стикаються із необхідністю раціоналізації свого портфеля брендів. За допомогою 
предиктивної аналітики можна визначити, які бренди можуть зберегти свою привабливість у 
лихоліття і які слід переглянути або вивести з ринку. Це допомагає зосередити зусилля та 
ресурси на найбільш перспективних продуктах та брендах. 

Важливою стороною застосування деяких методів аналізу є прогнозування попиту, 
коли предиктивна аналітика допомагає передбачати майбутній попит на продукцію та 
послуги компанії. Це важливо для планування виробництва, управління запасами та 
прогнозування доходів. Точні прогнози попиту дозволяють уникнути проблем із нестачею чи 
надмірними запасами товарів. Ну і звичайно визначення оптимальних цін. Аналіз даних за 
допомогою передиктивної аналітики дозволяє визначити оптимальні ціни для продукції та 
послуг компанії. Предиктивні моделі можуть врахувати безліч факторів, таких як 
конкуренція, попит, сезонність, економічні умови та інші, щоб запропонувати оптимальні 
ціни, що максимізують прибуток. 

Предиктивна аналітика стає ключовим інструментом для маркетологів та аналітиків в 
умовах кризи, коли прогнозування та прийняття обґрунтованих стратегічних рішень стають 
особливо важливими. Цей інструмент дозволяє компаніям передбачати потреби ринку та 
споживачів, оптимізувати маркетингові зусилля, ефективно управляти портфелем брендів та 
грамотно планувати свої дії для досягнення успіху в умовах невизначеності та змін. 

Взаємодія між предиктивною аналітикою та стратегічним маркетинговим 
плануванням може бути складною та багатогранною. З одного боку, предиктивна аналітика 
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може надати компаніям цінну інформацію, яка допоможе їм поліпшити свої маркетингові 
стратегії. З іншого боку, предиктивна аналітика може бути дорогою та складною у реалізації. 

Переваги використання передиктивної аналітики у стратегічному маркетинговому 
плануванні незаперечні: 

• Збільшення ефективності маркетингових кампаній. Предиктивна аналітика може 
допомогти компаніям визначити найефективніші канали та повідомлення для досягнення 
цільової аудиторії. Це може призвести до збільшення продажів, пізнаваності бренду та інших 
маркетингових показників. 

• Збільшення ефективності маркетингових стратегій. Предиктивна аналітика 
допоможе компаніям оптимізувати свої маркетингові стратегії. Це може призвести до 
зниження витрат та підвищення ефективності маркетингових інвестицій. 

• Підвищення обізнаності про клієнтів. Предиктивна аналітика може допомогти 
компаніям отримати глибше розуміння своїх клієнтів. Це може допомогти компаніям 
розробляти ефективніші продукти та послуги, а також більш персоналізовані маркетингові 
повідомлення. 

Усі існуючі на даний момент методи мають ряд недоліків, що прямо впливає на їхнє 
застосування бізнесом, особливо малими та середніми компаніями. Недоліки використання 
передиктивної аналітики у стратегічному маркетинговому плануванні можна поєднати у 
кілька груп: 

• Витрати. Використання передиктивної аналітики може бути дорогим. Це з 
необхідністю збору та обробки великих обсягів даних, і навіть використання складних 
алгоритмів машинного навчання. 

• Складність. Предиктивна аналітика може бути складною у реалізації. Це пов'язано з 
необхідністю мати доступ до якісних даних та використовувати надійні алгоритми 
машинного навчання. 

• Обмеження точності. Точність прогнозів, одержаних за допомогою передиктивної 
аналітики, може бути не завжди високою. Це з тим, що у майбутнє впливає безліч чинників, 
які неможливо передбачити з повною впевненістю. 

Загальні рекомендації фахівців зводяться до невизначених порад і методів вирішення 
відхилень, що виникають, таких як: 

• Використовуйте якісні дані. Для отримання точних прогнозів необхідно використати 
якісні дані. Дані мають бути повними, актуальними та необ'єктивними. 

• Використовуйте надійні алгоритми машинного навчання. Для отримання точних 
прогнозів потрібно використовувати надійні алгоритми машинного навчання. Алгоритми 
повинні бути ретельно протестовані і давати хороші результати на тестових даних. 

• Регулярно оновлюйте моделі. Світ постійно змінюється, тому потрібно регулярно 
оновлювати моделі передиктивної аналітики. Це дозволить зважити на нові фактори, які 
можуть вплинути на майбутнє. 

Багато їх існуючих методів предиктивного аналізу спочатку створені для застосування 
у сфері IT і надалі просто трохи адаптовані до застосування в бізнесі, великі корпорації 
йдуть шляхом розвитку власних систем предиктивного аналізу, але ці алгоритми не 
видаються світовій науковій спільноті і служать лише комерційним цілям конкретної сфери 
приватний бізнес. 

Компанія Amazon використовує передиктивну аналітику для прогнозування попиту на 
продукти. Це допомагає компанії оптимізувати свої запаси та уникнути перебоїв у 
постачаннях. Компанія Netflix використовує передиктивну аналітику для рекомендацій 
фільмів та телешоу. Це допомагає компанії пропонувати клієнтам контент, який може 
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сподобатися. Google використовує попередню аналітику для націлювання рекламних 
оголошень. Це допомагає компанії показувати рекламу найрелевантнішим користувачам. 

Сучасному бізнесу також потрібні сучасні інструменти аналізу, які можна 
застосовувати без суттєвих витрат та з максимально невеликою похибкою у результатах. У 
цьому може допомогти методика сегментарного абстрактно-логічного статистичного аналізу 
(САЛьСА). 

Використання методу Сальса, особливо для стратегічного маркетингу, дуже зручне. 
Структура методу Salsa є багатоблочною. Вона поєднує залежні, частково залежні та 
додаткові блоки даних, та необов’язково всіх їх пов’язує чіткими зв’язками. Всі процеси 
діяльності компанії відображаються як додаткові таблиць та бази даних, які пов'язані між 
собою формулами. Структура утворює робочий блок, що показує реальну ситуацію. 
 

 
Джерело: авторське групування. 

Рис. 1. Зв’язки між даними по методу Сальса 
 

Базова таблиця методу Сальса відбиває залежності між основними відділами роботи 
компанії, відділами логістики, продажів, планування, маркетингу тощо. буд. Залежно від 
типу бізнесу та обсягу діяльності компанії ці блоки можуть бути пов'язані чи частково 
пов'язані. Додаткові блоки даних є поправочними або перевірочними коефіцієнтами. Метод 
передбачає безперервний перегляд та перевірку вхідних даних для отримання найбільш 
повної та достовірної інформації про стан мікро- та макросередовища. Встановлений зв'язок 
чітко простежується, тому тест причинно-наслідкового зв'язку по Грейнджеру не потрібний. 
Завдяки такому виду прогнозної аналітики компанії можуть зберегти свої позиції, а й 
розширити свою частку ринку. 

На відміну від доступних в даний час методів прогнозної аналітики, підхід Сальса 
відображає реальність мікро- та макросередовища бізнесу. Це дозволяє уникнути основних 
проблем, які виникають при використанні стандартних моделей предиктивного аналізу при 
стратегічному плануванні, таких як неточні дані, неповна вибірка даних для відповідної 
стратегії. При використанні аналізу саме цим методом більшість помилок у стратегічному 
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плануванні можна уникнути на першому етапі, що безсумнівно позитивно позначиться на 
ефективності бізнесу в подальшому. 

У будь-якому випадку, яка б стратегія та методологія не була обрана, варто не 
забувати про чотири головні аспекти застосування предиктивних методів: 

Статистичний та інформаційний Аспект. Предиктивна аналітика ґрунтується на 
аналізі великих обсягів даних із використанням статистичних методів та алгоритмів 
машинного навчання. Це дозволяє виявляти закономірності та залежності, які можуть бути 
використані для прогнозування майбутніх подій та тенденцій. У контексті маркетингу це 
може включати аналіз даних про купівельну поведінку, реакції на попередні маркетингові 
кампанії і динаміки ринку. Таким чином, предиктивна аналітика надає маркетологам цінну 
інформацію, яка може бути використана для більш точного планування та прийняття 
обґрунтованих рішень. 

Соціологічний Аспект. Розуміння соціокультурного контексту, де діють споживачі, є 
невід'ємною частиною маркетингового планування. Предиктивна аналітика може сприяти 
цьому, надаючи інсайти щодо соціальних тенденцій, цінностей та переваг аудиторії. Аналіз 
соціальних мереж, відгуків споживачів та інших джерел даних дозволяє виявляти зміни у 
громадській думці та адаптувати маркетингові стратегії відповідно. 

Управлінський Аспект. Інтеграція предиктивної аналітики у стратегічне планування 
вимагає від управлінських структур організації готовності до змін та здатності до 
інноваційного мислення. Керівники повинні бути навчені інтерпретації даних та прийняття 
рішень на їх основі. Крім того, необхідна розробка та впровадження відповідних IT-систем 
та інфраструктури для збору, обробки та аналізу даних. 

Етичний Аспект. Використання великих даних та передиктивної аналітики у 
маркетингу також порушує питання, пов'язані з конфіденційністю інформації, безпекою 
даних та етичними нормами. Організації повинні розробляти та дотримуватися суворих 
протоколів щодо збору та використання даних, забезпечуючи при цьому прозорість своїх дій 
та повагу до прав споживачів. 

Висновки. Предиктивна аналітика є потужним інструментом, який допоможе 
компаніям поліпшити свої маркетингові стратегії. Однак для ефективного використання 
передиктивної аналітики необхідно враховувати її обмеження та дотримуватись відповідних 
рекомендацій. 

Останні роки бізнес перебуває в постійно кризових умовах і застосування методів 
передиктивної аналітики у стратегічному плануванні може суттєво змінити позицію компанії 
на ринку на краще. 

Економічні кризи є складні та нестабільні періоди для бізнесу, що характеризуються 
зниженням споживчого попиту, економічними обмеженнями та невизначеністю. У таких 
умовах конкуренція посилюється, і компанії стикаються з низкою викликів, пов'язаних із 
підтримкою своєї позиції на ринку та забезпеченням сталого розвитку. Правильне 
управління портфелем брендів стає вирішальним фактором для успіху компанії в умовах 
економічної кризи з кількох причин: 

• Оптимізація ресурсів: у період кризи обмеженість ресурсів стає особливо відчутною. 
Компанії повинні використовувати свої ресурси максимально ефективно та зосереджуватись 
на найбільш успішних та перспективних брендах, які приносять найбільший дохід. 
Управління портфелем брендів дозволяє визначити, які варто підтримувати, а які слід 
вивести з ринку. 

• Зниження ризиків: в умовах кризи споживачі можуть змінити свою поведінку та 
переваги, що може вплинути на популярність окремих брендів. Аналіз та прогнозування за 
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допомогою передиктивної аналітики дозволяють передбачити ці зміни та адаптувати 
портфель брендів, щоб мінімізувати ризики та втрати. 

• Зміцнення конкурентних позицій: в умовах кризи конкуренція стає більш жорсткою, 
і компанії повинні виявляти високу конкурентоспроможність, щоб залучати та утримувати 
клієнтів. Правильне управління портфелем брендів дозволяє зосередитися на унікальних та 
відмінних від конкурентів пропозиціях та створити сильні конкурентні позиції на ринку. 

• Адаптація до умов, що змінюються: криза часто призводить до швидких і 
несподіваних змін у ринкових умовах. Управління портфелем брендів за допомогою 
передиктивної аналітики дозволяє компаніям швидко реагувати на зміни та адаптуватися до 
нових реалій, спираючись на достовірні дані та прогнози. 

• Зміцнення довіри споживачів: правильне управління портфелем брендів допомагає 
створити єдине та узгоджене враження про компанію та її продукцію у споживачів. Це 
сприяє зміцненню довіри та лояльності споживачів, особливо в періоди невизначеності та 
кризи, коли споживачі шукають надійні та перевірені бренди. 

Всі перераховані вище фактори підкреслюють важливість передиктивної аналітики та 
правильного управління портфелем брендів для успішного подолання кризових викликів та 
забезпечення сталого успіху компанії на ринку. Ефективне використання передиктивної 
аналітики дозволяє компаніям бути готовими до несподіванок, прогнозувати майбутнє та 
приймати обґрунтовані рішення, що стає ключовим фактором виживання та зростання у 
складних економічних умовах. 

Взаємодія між предиктивною аналітикою та стратегічним маркетинговим 
плануванням є багатоаспектним процесом, який може призвести до значного збільшення 
ефективності маркетингових стратегій та досягнення стратегічних цілей організації. Однак 
для успішної інтеграції цих підходів необхідний комплексний підхід, що включає 
статистичний аналіз, розуміння соціокультурних тенденцій, управлінську готовність до змін 
та суворе дотримання етичних норм. Тільки таким чином можна забезпечити синергію 
передиктивної аналітики та стратегічного маркетингового планування, що сприяє стійкому 
розвитку та конкурентоспроможності організації. 
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