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ЦІЛЬОВИЙ МАРКЕТИНГ ДЛЯ ЗАЛУЧЕННЯ  

Й УТРИМАННЯ КЛІЄНТІВ 
 
Розширення клієнтської бази та підвищення відсотка утриманих клієнтів є важливими 

факторами для збільшення прибутку компанії. Щоб маркетингові стратегії були 
ефективними, важливо розуміти відмінності між маркетингом, спрямованим на залучення 
клієнтів, та маркетингом, спрямованим на їх утримання [1]. 

Цільовий маркетинг є невід’ємною частиною успішної стратегії бізнесу. Він 
передбачає аналіз і визначення цільової аудиторії, а потім розробку та реалізацію 
маркетингових дій, спрямованих саме на цю аудиторію. Залучення клієнтів за допомогою 
цільового маркетингу починається з глибокого розуміння потреб і переваг аудиторії. Це 
може включати вивчення демографічних характеристик, інтересів, звичок споживання і 
поведінкових факторів. На основі цих даних компанії можуть розробляти і пропонувати 
продукти та послуги, які точно відповідають потребам цільової аудиторії [2]. 

Утримання клієнтів є не менш важливим, ніж їх залучення. Для цього компанії 
можуть використовувати різні стратегії, такі як програми лояльності, персоналізований 
підхід до обслуговування клієнтів, а також надання додаткових переваг і бонусів. Цільовий 
маркетинг також допомагає компаніям оптимізувати витрати на маркетинг і рекламу. 
Завдяки точному визначенню цільової аудиторії та фокусуванню на ній компанії можуть 
скоротити витрати на невитратні маркетингові активності та зосередитися на 
найефективніших каналах комунікації та реклами. 

Заходи із залучення клієнтів також можуть впливати на їхню лояльність. Дуже часто 
організації роблять привабливі пропозиції, скористатися якими можуть виключно нові 
клієнти. Ці пропозиції транслюються через засоби масової інформації і стають відомі 
лояльним клієнтам. Це може призвести до того, що старі клієнти підуть і повернуться вже 
як нові. Відповідні фінансові втрати мають враховуватися під час розрахунку 
рентабельності подібних заходів [3]. 

Маркетинг, спрямований на залучення клієнтів, є невід’ємною частиною успішного 
бізнесу і суттєво впливає на його результативність. Компаніям вигідно інвестувати в 
маркетингові стратегії, оскільки вони здатні забезпечити негайний приріст виручки і 
збільшення клієнтської бази. 

Перш за все, активне просування продуктів або послуг компанії допомагає залучити 
нових клієнтів. Маркетингові кампанії, що включають в себе рекламу, просування в 
соціальних мережах, пошукову оптимізацію та інші методи, дозволяють представити бізнес 
широкій аудиторії потенційних клієнтів. Це збільшує ймовірність того, що більше людей 
дізнаються про компанію та її пропозиції, що, своєю чергою, може призвести до зростання 
продажів і, як наслідок, збільшення виручки. 

Крім того, активні маркетингові дії допомагають створити позитивний імідж 
компанії. Якісна реклама та PR-кампанії здатні підвищити рівень довіри потенційних 
клієнтів до бренду. Регулярне спілкування з клієнтами та надання їм корисної інформації 
або вигідних пропозицій створює відчуття турботи про клієнтів. Така стратегія допомагає 
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встановити довгострокові відносини із клієнтами й утримати їх, що може призвести до 
підвищення лояльності та збільшення чисельності клієнтської бази. 

Крім того, маркетингові стратегії сприяють підвищенню обізнаності про бренд і його 
значущості. Шляхом ознайомлення про переваги продуктів або послуг компанії 
потенційним клієнтам, можна викликати інтерес до них і спонукати їх зробити покупку [4]. 
Уважно продумані маркетингові кампанії, розроблені з урахуванням особливостей і 
вподобань цільової аудиторії, дадуть змогу ефективно досягти цілей компанії в залученні 
нових клієнтів. Таким чином, маркетинг, спрямований на залучення клієнтів, є вигідним 
для компаній. Він дає змогу швидко збільшити виручку і чисельність клієнтської бази, 
створити позитивний імідж компанії та підвищити обізнаність про бренд. Інвестиції в 
маркетинг є важливим фактором успішної діяльності компанії та сприяють її розвитку. 

Одним з основних чинників рентабельності маркетингу є правильне визначення 
цільової аудиторії. Це дає змогу сфокусуватися на конкретних споживачах і запропонувати 
їм найбільш затребувані товари або послуги, що веде до збільшення обсягів продажів. 
Іншим важливим фактором рентабельності є правильно розроблений маркетинговий план. 
Він охоплює дієві стратегії просування, визначення маркетингових цілей і завдань, а також 
визначення каналів поширення і комунікації з цільовою аудиторією. 

Наступним фактором рентабельності маркетингу є врахування конкурентного 
середовища. Дослідження дій конкурентів дає змогу передбачити їхні кроки та розробити 
ефективні стратегії, які виокремлять компанію на ринку та залучать більше споживачів [5]. 
Важливою складовою рентабельного маркетингу є аналіз ефективності маркетингових 
активностей. Постійний контроль над результатами дає змогу оптимізувати маркетингові 
зусилля, виключити неефективні методи та зосередитися на тих, які приносять найбільшу 
вигоду. Нарешті, важливим фактором рентабельності є створення унікального і впізнаваного 
бренду. Це дає змогу компанії виділитися серед конкурентів, створити лояльність клієнтів і 
підвищити вартість продукту або послуги. Загалом рентабельність маркетингу залежить від 
низки чинників, і їхнє правильне використання дає змогу компанії ефективно просувати свої 
товари або послуги на ринку і досягти високих показників прибутку. 

Маркетинг, спрямований на утримання клієнтів, приносить прибуток завдяки 
«збереженим» споживачам, тобто за рахунок клієнтів, які в іншому разі вирішили б не 
купувати продукцію компанії. Серед основних чинників рентабельності такого маркетингу 
можна перерахувати такі: непостійність клієнтів; цінність клієнтів; тривалість ефекту 
впливу. 

Висновки. Використання цільового маркетингу є важливим інструментом для 
залучення та утримання клієнтів. Цей підхід дає змогу компаніям ефективно виділятися на 
ринку, пропонувати продукти та послуги, які відповідають потребам цільової аудиторії, а 
також покращувати взаємодію з клієнтами, підвищуючи рівень задоволеності та 
лояльності. 
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