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ВИКОРИСТАННЯ НЕЙРОННИХ МЕРЕЖ У Б2Б МАРКЕТИНГУ: 

ТРАНСФОРМАЦІЯ ВЗАЄМОДІЇ З КЛІЄНТАМИ ТА ОПТИМІЗАЦІЯ 

ПРОЦЕСІВ 

 

У сучасному світі бізнесу, особливо в контексті Б2Б маркетингу, 

використання штучного інтелекту (ШІ) та нейронних мереж стає не просто 

модним трендом, а необхідністю для підтримання конкурентоспроможності. 

Нейронні мережі відіграють ключову роль у підвищенні ефективності 

маркетингових стратегій, оптимізації витрат і покращенні взаємодії з клієнтами. 

У цих тезах розглядаються кілька напрямків, де використання ШІ може принести 

значні переваги у Б2Б маркетингу. 

Автоматизація дизайну рекламних креативів за допомогою ШІ – перша 

значна перевага використання нейронних мереж у Б2Б маркетингу полягає у 

генерації рекламних креативів. Використання алгоритмів машинного навчання 

для створення візуального контенту може значно знизити витрати на дизайн, 

одночасно підвищуючи його релевантність та привабливість для цільової 

аудиторії. ШІ може аналізувати великі обсяги даних про попередні успіхи або 

невдачі рекламних кампаній, щоб генерувати креативи, які максимально 

відповідають потребам та інтересам цільової аудиторії. 

Оптимізація веб-сайтів через спліт-тестування з використанням нейронних 

мереж – наступний важливий аспект використання ШІ у Б2Б маркетингу – це 

спліт-тестування веб-сайтів. Нейронні мережі можуть автоматично генерувати і 

тестувати велику кількість варіантів дизайну веб-сайту, що дозволяє швидко 

знаходити найбільш ефективні рішення. Це не тільки зекономить час і кошти, але 

й забезпечить максимально високий ROI, оскільки дозволяє визначити найбільш 

привабливі елементи дизайну для цільової аудиторії. 

Розробка скриптів для операторів з використанням ШІ – використання 

нейронних мереж для автоматизації та удосконалення скриптів обслуговування 

клієнтів може значно підвищити якість взаємодії з клієнтами. ШІ може 

аналізувати попередні діалоги та надавати рекомендації щодо оптимізації 

відповідей, що допомагає операторам ефективніше реагувати на запити клієнтів 

і підвищувати загальне задоволення клієнтів. 

Персоналізація взаємодії з клієнтами через ШІ – нейронні мережі можуть 

аналізувати історію взаємодії з клієнтами, щоб пропонувати персоналізовані 

рішення та рекомендації. Це дозволяє створювати унікальний досвід для 

кожного клієнта, збільшуючи ймовірність утримання клієнтів і підвищення 

їхньої лояльності. 
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Прогнозування попиту та управління запасами – використання ШІ для 

аналізу даних та трендів щодо обсягів продажу дозволяє точно прогнозувати 

попит на продукти. Це може допомогти Б2Б компаніям оптимізувати управління 

запасами і забезпечити більш ефективне планування виробництва [1]. 

Оптимізація ціноутворення за допомогою ШІ – штучний інтелект може 

аналізувати ринкові дані, поведінку конкурентів та поведінку споживачів, щоб 

допомогти встановлювати оптимальні ціни на продукти чи послуги. Це може 

підвищити прибутковість, не втрачаючи конкурентоспроможності. 

Автоматизація відповідей на запити клієнтів – нейронні мережі можуть 

бути використані для автоматичної обробки та відповіді на запити клієнтів, що 

значно знижує час очікування та покращує задоволеність клієнтів. Також це 

знижує навантаження на службу підтримки клієнтів. 

Оптимізація маркетингових кампаній та каналів розповсюдження 

–  нейронні мережі можуть аналізувати ефективність різних маркетингових 

каналів та стратегій, дозволяючи компаніям вибирати найбільш ефективні 

варіанти для реклами та просування продуктів [2]. 

Підвищення якості продуктів та послуг – ШІ може бути використаний для 

аналізу відгуків клієнтів та якості продукції, що допомагає ідентифікувати слабкі 

сторони та можливості для покращення. 

Генерація нових ідей та маркетингових стратегій за допомогою штучного 

інтелекту – нарешті, однією з найбільш інноваційних можливостей використання 

ШІ в Б2Б маркетингу є його здатність генерувати нові ідеї та стратегії. Штучний 

інтелект може аналізувати тренди, передбачати зміни на ринку та пропонувати 

креативні рішення для маркетингових викликів. Це дозволяє компаніям бути на 

крок попереду конкурентів, оперативно реагувати на зміни у потребах клієнтів 

та впроваджувати інноваційні підходи в своїх маркетингових стратегіях. 

Висновок – інтеграція нейронних мереж у стратегії Б2Б маркетингу 

відкриває нові горизонти для підприємств, що прагнуть оптимізувати свої 

процеси та підвищити ефективність у взаємодії з клієнтами. Від автоматизації 

дизайну рекламних креативів і оптимізації веб-сайтів до персоналізації 

обслуговування клієнтів та прогнозування попиту - можливості використання 

ШІ є масштабними та багатогранними. Це не тільки дозволяє компаніям 

ефективно розробляти та реалізовувати маркетингові стратегії, але й покращує 

якість продуктів і послуг, сприяючи зростанню лояльності клієнтів. 

Застосування ШІ у маркетингу Б2Б також сприяє значному підвищенню 

ROI за рахунок зниження витрат, підвищення точності маркетингових 

досліджень і оптимізації використання ресурсів. Автоматизація, яка базується на 

даних, забезпечує компаніям змогу швидко адаптуватися до змінних умов ринку 

та потреб клієнтів, підтримуючи при цьому інноваційний підхід. 

У сукупності, використання нейронних мереж у Б2Б маркетингу відкриває 

широкі можливості для бізнесу, дозволяючи не лише ефективніше досягати 

корпоративних цілей, але й забезпечувати високий рівень задоволення клієнтів, 

що є ключовим чинником успіху в сучасному діловому світі. 
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