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ВСТУП 

 

Актуальність роботи. У сучасному цифровому середовищі соціальні 

мережі стали невід'ємним інструментом комунікації між брендами та 

споживачами. Особливого значення набуває Instagram як платформа з 

візуальним контентом, що є ідеальним середовищем для просування компаній 

ігрової індустрії. Компанія Dream Play, як розробник та видавець мобільних 

ігор, потребує ефективної стратегії присутності в Instagram для залучення 

нової аудиторії, підвищення лояльності існуючих користувачів та посилення 

конкурентної позиції на ринку.  

Актуальність дослідження зумовлена стрімким зростанням ринку 

мобільних ігор, який за даними аналітичних агенцій демонструє щорічний 

приріст на рівні 12-15%, а також загостренням конкуренції, що вимагає від 

компаній пошуку нових каналів комунікації та взаємодії з цільовою 

аудиторією. 

Аналіз сучасного стану проблеми. Питання використання соціальних 

мереж у маркетингових комунікаціях широко висвітлюється у працях 

вітчизняних та зарубіжних науковців. Теоретичні аспекти SMM розглянуто у 

роботах Халілова Д., Кеннеді Д., Серновіца Е., які заклали фундаментальні 

основи маркетингу в соціальних мережах. Дослідженню особливостей 

Instagram як маркетингового інструменту присвячені роботи Макклюра М., 

Даймонда С., Райтера Г. Питання просування ігрових продуктів у соціальних 

мережах висвітлюють Шрейер Дж., Філдс Т., Котлер Ф. Український досвід 

використання Instagram для просування брендів аналізують Окландер М., 

Ілляшенко С., Примак Т. Водночас, недостатньо дослідженими залишаються 

аспекти просування компаній ігрової індустрії в Instagram з урахуванням 

специфіки аудиторії та продукту, що зумовлює необхідність поглибленого 

вивчення цієї проблематики. 

Мета дослідження: теоретичне обґрунтування та розробка практичних 

рекомендацій щодо вдосконалення стратегії просування Instagram-сторінки 
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компанії Dream Play для посилення її маркетингових комунікацій та 

збільшення залученості цільової аудиторії. 

Об'єкт дослідження: процес просування компанії з розробки та випуску 

мобільних ігор у соціальній мережі Instagram. 

Предмет дослідження: теоретичні, методичні та практичні аспекти 

формування стратегії просування Instagram-сторінки компанії Dream Play. 

Завдання дослідження: 

1. Проаналізувати теоретичні основи та сучасні підходи до просування 

компаній в Instagram. 

2. Дослідити особливості цільової аудиторії компаній ігрової індустрії в 

соціальних мережах. 

3. Проаналізувати поточний стан та ефективність Instagram-сторінки 

компанії Dream Play. 

4. Вивчити досвід конкурентів у просуванні власних брендів через 

Instagram. 

5. Розробити комплексну стратегію просування Instagram-сторінки 

компанії Dream Play. 

6. Запропонувати критерії оцінки ефективності реалізації запропонованої 

стратегії. 

Практична значущість дослідження полягає у розробці конкретних 

рекомендацій та інструментів для підвищення ефективності Instagram-

маркетингу компанії Dream Play, які можуть бути імплементовані не лише в 

досліджуваній компанії, але й адаптовані іншими представниками ігрової 

індустрії. 

Методи дослідження. У проєкті використано комплекс 

загальнонаукових та спеціальних методів: аналіз та синтез для узагальнення 

теоретичних положень; порівняльний аналіз для вивчення конкурентного 

середовища; статистичний аналіз для оцінки ефективності маркетингових 

інструментів; контент-аналіз для дослідження особливостей комунікації з 
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аудиторією; SWOT-аналіз для визначення стратегічних напрямків розвитку; 

маркетингові дослідження для вивчення вподобань цільової аудиторії. 

Структура дослідження: вступ, основна частина, висновки та список 

використаних джерел.  
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РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ ПРОСУВАННЯ КОМПАНІЙ 

ІГРОВОЇ ІНДУСТРІЇ В СОЦІАЛЬНІЙ МЕРЕЖІ INSTAGRAM 

 

1.1. Концептуальні основи та термінологічна база соціального медіа 

маркетингу в ігровій індустрії 

 

Соціальний медіа маркетинг, як зазначає Савицька Н.Л., являє собою 

комплекс заходів, спрямованих на використання соціальних медіа як каналів 

для просування компаній та вирішення інших бізнес-завдань [8, с. 22]. При 

цьому важливо розуміти, що SMM є складовою частиною цифрового 

маркетингу, який охоплює всі маркетингові зусилля, що використовують 

електронні пристрої або інтернет. Згідно з дослідженнями Додсона І., 

цифровий маркетинг включає в себе не лише просування через соціальні 

медіа, але й оптимізацію для пошукових систем, контент-маркетинг, 

маркетинг електронною поштою та мобільний маркетинг [16, с. 34]. 

Термінологічна база соціального медіа маркетингу постійно 

розширюється та оновлюється. Ключовими термінами, які використовуються 

в контексті SMM, є: контент-маркетинг (створення та поширення цінного, 

релевантного та послідовного контенту для залучення чітко визначеної 

аудиторії), таргетована реклама (показ рекламних оголошень визначеній 

аудиторії за заданими параметрами), залученість аудиторії (engagement rate – 

показник, що відображає рівень взаємодії користувачів із контентом), 

охоплення (reach – кількість унікальних користувачів, які побачили контент) 

та органічне охоплення (organic reach – охоплення, досягнуте без 

використання платних інструментів) [4, с. 45]. 

Ігрова індустрія, особливо сектор мобільних ігор, демонструє стабільне 

зростання та активно використовує інструменти SMM для просування своїх 

продуктів. За даними міжнародних досліджень, згаданих Храпкіною В. та 

Брюшко Н., ринок мобільних ігор зростає на 12-15% щороку, що зумовлює 
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підвищення конкуренції та необхідність ефективного використання 

соціальних мереж для комунікації з аудиторією [12, с. 205]. 

Специфіка застосування соціального медіа маркетингу в ігровій 

індустрії полягає у необхідності врахування особливостей цільової аудиторії 

геймерів. Як зазначають Ярмолюк О., Фісун Ю. та Шаповалова А., геймерська 

аудиторія характеризується високим рівнем залученості, активною участю у 

формуванні контенту та створенні користувацького досвіду, а також 

схильністю до формування спільнот навколо улюблених ігор [13, с. 63]. Ці 

характеристики визначають підходи до формування контент-стратегії та 

вибору каналів комунікації. 

Уголькова О.З. підкреслює, що для ігрової індустрії особливо важливим 

є створення емоційного зв'язку з аудиторією через контент, що демонструє 

ігровий процес, надає інсайти щодо розробки ігор, розповідає історії 

створення персонажів та рівнів [11, с. 148].  

Рибіна О.І., Шепілов Д.О. та Писаренко К.О. зазначають, що для 

компаній ігрової індустрії соціальні мережі виконують кілька ключових 

функцій: інформаційну (поширення інформації про нові продукти та 

оновлення), комунікаційну (взаємодія з користувачами, збір зворотного 

зв'язку), репутаційну (формування позитивного іміджу розробника), 

маркетингову (залучення нових користувачів та утримання наявних) та 

дослідницьку (вивчення вподобань та потреб аудиторії) [5, с. 120]. 

Терехов Д.С. виділяє такі ключові елементи SMM-стратегії для компаній 

ігрової індустрії: створення та підтримка актуального контенту, активна 

взаємодія з користувачами, заохочення користувацького контенту, інтеграція 

з іншими маркетинговими каналами та аналіз ефективності комунікацій [10, с. 

78].  

 

1.2. Особливості Instagram як інструменту маркетингових комунікацій у 

сфері мобільного геймінгу 
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Аналізуючи Instagram як інструмент маркетингових комунікацій, Тутен 

Т.Л. та Соломон М.Р. звертають увагу на те, що ця платформа побудована 

навколо візуального контенту, що ідеально підходить для демонстрації 

графічних можливостей, персонажів та ігрового процесу мобільних ігор [21, с. 

112]. 

Особливістю Instagram є різноманітність форматів контенту, які можуть 

бути використані для просування ігрових продуктів. Конак Є.І. у своєму 

дослідженні відзначає, що відео-контент має значно вищий рівень залучення 

аудиторії порівняно з фото та текстовими публікаціями [3, с. 85]. 

Instagram пропонує різні формати відео-контенту: 

- Reels (короткі вертикальні відео тривалістю до 90 секунд),  

- Stories (тимчасовий контент, який зникає через 24 години),  

- IGTV (довші відео тривалістю до 60 хвилин), 

- звичайні відео в стрічці. 

Кожен з цих форматів має свої переваги для просування мобільних ігор. 

Відповідно до досліджень Раменської С.Є., Чернявської А.Р. та Котовської 

Н.В., Reels є ефективним інструментом для створення вірусного контенту та 

залучення нової аудиторії, Stories – для оперативних анонсів та взаємодії з 

аудиторією через опитування та тести, а IGTV – для детального розкриття 

особливостей гри та презентації нових оновлень [4, с. 46]. 

Функціональність Instagram дозволяє компаніям ігрової індустрії 

використовувати різноманітні інтерактивні елементи для взаємодії з 

аудиторією: опитування, вікторини, голосування, тести, які можуть бути 

вбудовані в Stories. Грищенко О.Ф. та Нєшева А.Д. зазначають, що такі 

інтерактивні елементи сприяють підвищенню залученості аудиторії та 

дозволяють отримувати оперативний зворотний зв'язок від користувачів [1, с. 

90]. Для ігрових компаній це відкриває можливості для проведення бета-

тестування, збору ідей для оновлень та розуміння вподобань гравців. 

Важливою особливістю Instagram є наявність алгоритмічної стрічки, яка 

формується на основі інтересів користувача. Ахмедов Р. зазначає, що для 
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ігрових компаній це означає необхідність створення релевантного контенту, 

який відповідатиме інтересам цільової аудиторії та стимулюватиме взаємодію 

[14, с. 54]. Високий рівень залученості аудиторії (лайки, коментарі, 

збереження, поширення) сприяє органічному поширенню контенту та 

збільшенню охоплення. 

Інструменти таргетованої реклами в Instagram дозволяють компаніям 

ігрової індустрії точно визначати цільову аудиторію для своїх рекламних 

кампаній. Кросс Д. підкреслює, що можливість таргетування за 

демографічними показниками, інтересами, поведінкою та місцезнаходженням 

є особливо цінною для просування мобільних ігор, оскільки дозволяє 

звертатися безпосередньо до потенційних гравців з високою ймовірністю 

конверсії [15, с. 67]. 

Геманн Ч. та Бурбарі К. зазначають, що аналіз даних про взаємодію 

аудиторії з контентом дозволяє оптимізувати стратегію просування та 

приймати обґрунтовані маркетингові рішення [17, с. 123]. Для компаній 

ігрової індустрії це означає можливість визначати найбільш ефективні 

формати контенту, оптимальний час публікацій та найбільш ангажовані 

сегменти аудиторії. 

Особливу роль у просуванні мобільних ігор через Instagram відіграють 

елементи геймифікації та інтерактивні механіки. Рожков І.Я. та Кісмерешкин 

В.Г. зазначають, що використання ігрових механік у маркетингових 

комунікаціях підвищує залученість аудиторії та створює емоційний зв'язок з 

брендом [6, с. 45]. Для ігрових компаній це є природним підходом, який 

дозволяє транслювати цінності та атмосферу гри через соціальні мережі. 

 

1.3. Сучасні тренди та підходи до просування ігрових компаній у 

соціальних мережах 

 

Віссер М., Сіккенга Б. та Беррі М. зазначають, що персоналізований 

підхід до взаємодії з користувачами сприяє формуванню лояльності та 
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підвищує рівень залученості [22, с. 156]. Ігрові компанії активно 

впроваджують елементи персоналізації через адаптацію контенту для різних 

сегментів аудиторії, врахування ігрового досвіду користувачів та створення 

спеціальних пропозицій, що відповідають індивідуальним перевагам гравців. 

Старицький Т.М. у своїх дослідженнях підкреслює зростаюче значення 

користувацького контенту (User Generated Content) у просуванні ігрових 

продуктів [9, с. 223]. Компанії-розробники активно заохочують гравців до 

створення власного контенту: скрінів цікавих моментів гри, проходжень 

рівнів, відгуків та рекомендацій.  

Касьяненко М.М. відзначає, що співпраця з лідерами думок дозволяє 

ігровим компаніям розширювати аудиторію, підвищувати рівень довіри до 

бренду та демонструвати ігровий процес у природньому середовищі [2, с. 52]. 

При цьому спостерігається тенденція до співпраці не лише з великими 

інфлюенсерами (макро-інфлюенсерами), але й з мікро-інфлюенсерами, які 

мають меншу, але більш лояльну та залучену аудиторію. 

Стелзнер М. звертає увагу на тренд використання епізодичного контенту 

та сторітелінгу для формування емоційного зв'язку з аудиторією [20, с. 23]. 

Ігрові компанії активно використовують наративні техніки для розкриття 

історій персонажів, світу гри та процесу розробки.  

Кришнамурті С. та Сінгх Н. відзначають зростаючу роль відео-контенту 

у просуванні ігрових продуктів [19, с. 607]. Ця тенденція пов'язана зі 

збільшенням споживання відео-контенту в соціальних мережах та його 

високою ефективністю у демонстрації динамічних аспектів ігрового процесу.  
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РОЗДІЛ 2. АНАЛІЗ ДІЯЛЬНОСТІ КОМПАНІЇ DREAM PLAY ТА 

ДОСЛІДЖЕННЯ ОСОБЛИВОСТЕЙ ЇЇ ПРОСУВАННЯ В INSTAGRAM 

 

2.1. Загальна характеристика компанії Dream Play та її позиціонування 

на ринку мобільних ігор 

 

Компанія Dream Play являє собою інноваційного гравця на ринку 

розробки та видання мобільних ігор, що спеціалізується на створенні 

високоякісних ігрових продуктів для індустрії iGaming. Заснована як 

український розробник, компанія демонструє амбітні плани щодо завоювання 

значної частки міжнародного ринку мобільних азартних ігор, поєднуючи 

локальну експертизу з глобальними амбіціями. У контексті швидкозростаючої 

індустрії мобільних ігор, де українські розробники вже довели свою 

конкурентоспроможність на світовому ринку, Dream Play позиціонує себе як 

компанія, що здатна створювати продукти світового рівня з урахуванням 

специфіки різних ринків та культурних особливостей цільової аудиторії [23]. 

Основна діяльність Dream Play зосереджена на розробці та випуску 

мобільних ігор для сегменту онлайн-казино, що характеризується високою 

конкуренцією та постійною потребою в інноваційних рішеннях. Компанія 

обрала стратегію високопродуктивного виробництва контенту, випускаючи в 

середньому три нові ігрові продукти щомісяця, що значно перевищує 

показники більшості конкурентів у даному сегменті [24]. Такий інтенсивний 

ритм розробки дозволяє Dream Play швидко адаптуватися до змін ринкових 

трендів, експериментувати з різними ігровими механіками та тематиками, а 

також підтримувати постійний інтерес до бренду з боку як кінцевих 

користувачів, так і операторів онлайн-казино, які є важливими партнерами для 

дистрибуції продуктів компанії. 

 

Таблиця 2.1 

Ключові характеристики компанії Dream Play 
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Параметр Характеристика 
Країна походження Україна 
Сфера діяльності Розробка та видання мобільних ігор для iGaming 

Темп виробництва 3 гри на місяць 
Основний слоган "Play Your Dream" 

Цільові ринки Україна та міжнародні ринки 
Ключова технологія Запатентований механізм "Coin Chase" 
Стратегічний фокус Інновації та високий темп розробки 

 

Унікальною конкурентною перевагою Dream Play є власна 

інтелектуальна власність у вигляді запатентованого ігрового механізму "Coin 

Chase", який став візитною карткою багатьох продуктів компанії. Цей 

інноваційний елемент геймплею не лише диференціює продукти Dream Play 

від конкурентів, але й створює додаткову цінність для операторів онлайн-

казино, які прагнуть запропонувати своїм клієнтам ексклюзивний контент 

[24]. Механізм "Coin Chase" являє собою динамічну систему збору монет під 

час ігрового процесу, що додає додатковий рівень залученості та створює 

можливості для отримання бонусів, тим самим підвищуючи ретенцію гравців 

та їхню загальну задоволеність від гри. 

Продуктове портфоліо Dream Play демонструє високий рівень 

тематичного різноманіття та візуальної привабливості. Серед найвідоміших 

релізів компанії варто відзначити "EMOJINATOR" - інноваційну гру з 

використанням емодзі символів, яка апелює до сучасної культури цифрового 

спілкування та візуальної комунікації (див. Додаток Б). "Lucky Easter Bunny" 

представляє сезонний підхід до розробки слотів, використовуючи святкову 

тематику для залучення гравців у певні періоди року. "Zeus Run" є 

революційним продуктом, що інтегрує skill-based елементи в традиційний 

формат слотів, дозволяючи гравцям впливати на результат через власні 

навички та реакцію [24]. "Egypt Crystals" експлуатує популярну єгипетську 

тематику з унікальною механікою збору кристалів, "Dream Turtles" занурює 

гравців у підводний світ з яскравою графікою, а "Wolf Street" поєднує 

фінансову тематику з азартними іграми, апелюючи до аудиторії, зацікавленої 

у фінансових ринках. 
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Технологічна стратегія Dream Play базується на використанні передових 

технологій розробки мобільних ігор та постійному вдосконаленні ігрових 

механік. Компанія приділяє особливу увагу оптимізації продуктів для різних 

мобільних платформ, забезпечуючи стабільну роботу ігор на широкому 

спектрі пристроїв з різними технічними характеристиками [24]. Це особливо 

важливо для міжнародної експансії, оскільки дозволяє охопити користувачів з 

різних країн, де популярні різні моделі смартфонів та планшетів. 

Використання сучасних графічних движків та технологій рендерингу дозволяє 

Dream Play створювати візуально привабливі ігри, які конкурують з 

продуктами великих міжнародних студій. 

 

Таблиця 2.2 

Продуктове портфоліо Dream Play 
Назва гри Ключові особливості 

EMOJINATOR Використання емодзі символів, динамічні візуальні ефекти 
Lucky Easter Bunny Сезонна тематика, святкове оформлення 

Zeus Run Skill-based елементи, інтерактивний геймплей 
Egypt Crystals Єгипетська тематика, механіка збору кристалів 
Dream Turtles Підводна тематика, яскрава графіка 

Wolf Street Фінансова тематика, унікальний дизайн 
Aladdin Coin Chase Інтеграція фірмового механізму "Coin Chase" 

 

Географічна стратегія компанії охоплює як локальний український 

ринок, так і міжнародну арену. Dream Play активно підкреслює своє українське 

походження, що в сучасних умовах може служити додатковим фактором 

привабливості, враховуючи зростаючу міжнародну увагу до України та її 

технологічного потенціалу [25, с. 46]. Водночас компанія демонструє чіткі 

амбіції щодо глобальної експансії, про що свідчить використання англійської 

мови в міжнародних комунікаціях, адаптація продуктів під різні культурні 

контексти та активна участь у провідних галузевих заходах міжнародного 

рівня. 

Партнерська мережа Dream Play включає співпрацю з провідними 

гравцями індустрії iGaming, що забезпечує широку дистрибуцію продуктів 
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компанії та доступ до глобальної аудиторії. Серед ключових партнерів варто 

відзначити Slotegrator - одного з провідних агрегаторів ігрового контенту, який 

забезпечує інтеграцію ігор Dream Play у сотні онлайн-казино по всьому світу. 

GammaStack надає технологічну платформу для розгортання та управління 

ігровим контентом, OPS спеціалізується на наданні операційних рішень для 

iGaming індустрії, а Timeless Tech виступає як оператор онлайн-казино, що 

безпосередньо працює з кінцевими користувачами [26]. Ці стратегічні альянси 

дозволяють Dream Play не лише розширювати географію присутності своїх 

продуктів, але й отримувати доступ до передових технологій, кращих практик 

галузі та цінного зворотного зв'язку від операторів та гравців. 

 

2.2. Аналіз цільової аудиторії компанії та сегментація користувачів 

Instagram 

 

Первинна цільова аудиторія Dream Play складається з активних 

користувачів мобільних пристроїв, які цікавляться азартними іграми та 

слотами, переважно у віковому діапазоні від 21 до 45 років. Ця вікова категорія 

характеризується достатнім рівнем технологічної грамотності для 

комфортного використання мобільних додатків, наявністю стабільного доходу 

для участі в азартних іграх та схильністю до пошуку нових розважальних 

досвідів [27, c. 48]. Важливо відзначити, що нижня вікова межа обумовлена 

законодавчими обмеженнями щодо участі в азартних іграх, а верхня межа 

відображає найбільш активну частину аудиторії мобільних ігор, хоча компанія 

не виключає залучення і старших вікових груп [28, c. 35]. 

 

Таблиця 2.3 

Демографічна сегментація цільової аудиторії Dream Play 
Параметр Характеристика 

Вікова група 21-30 років 45% аудиторії, високоактивні в соцмережах 
Вікова група 31-40 років 35% аудиторії, стабільний дохід 
Вікова група 41-45 років 20% аудиторії, досвідчені гравці 
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Гендерний розподіл 65-70% чоловіки, 30-35% жінки 
Географія Україна (30%), Європа (40%), інші регіони (30%) 

Рівень доходу Середній та вище середнього 
Освіта Переважно вища або середня спеціальна 

 

Географічна сегментація цільової аудиторії Dream Play включає два 

основні напрямки розвитку. Локальний український ринок становить близько 

30% від загальної аудиторії компанії та характеризується високим рівнем 

лояльності до вітчизняних розробників, особливо в контексті підтримки 

національної економіки та технологічної індустрії [29]. Український сегмент 

демонструє специфічні споживацькі патерни, включаючи переважання певних 

тематик ігор, особливості платіжної поведінки та високу активність у 

соціальних мережах для обговорення ігрового досвіду. 

Міжнародна аудиторія, яка є стратегічним пріоритетом для компанії, 

включає користувачів з країн Європи (близько 40% від загальної аудиторії), 

Північної Америки та інших регіонів з розвиненою індустрією онлайн-

гемблінгу. Європейський сегмент характеризується високою 

платоспроможністю, лояльністю до якісних продуктів та готовністю 

експериментувати з новими ігровими механіками [30]. Особливу увагу Dream 

Play приділяє ринкам Великобританії, Німеччини, скандинавських країн та 

країн Східної Європи, де спостерігається стабільне зростання ринку мобільних 

азартних ігор. 

"Колекціонери досвіду" представляють близько 30% аудиторії та 

характеризуються прагненням спробувати різноманітні ігрові продукти, 

відкрити для себе нові тематики та механіки. Для цієї групи важлива 

регулярність випуску нових продуктів Dream Play та різноманітність тематик 

- від єгипетської міфології до фінансових ринків [31, с. 3]. "Казуальні гравці", 

що становлять решту 25% аудиторії, шукають короткочасні розваги для 

заповнення пауз у повсякденному житті, віддаючи перевагу простим та 

зрозумілим ігровим процесам з привабливим візуальним оформленням. 
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Таблиця 2.4 

Поведінкова сегментація користувачів Instagram Dream Play 
Тип користувача Характеристики та поведінка 

Активні коментатори (10%) Регулярні коментарі, обговорення, зворотний зв'язок 
Лайкери (25%) Ставлять лайки, рідко коментують 

Пасивні спостерігачі (40%) Переглядають контент без взаємодії 
Поширювачі контенту (15%) Діляться публікаціями в Stories та з друзями 
Потенційні конверти (10%) Цікавляться, але ще не грають 

Engagement rate 3-5% в середньому по аудиторії 
Найактивніший час 19:00-23:00 за київським часом 
 

Мотиваційна сегментація аудиторії розкриває різноманітні причини, що 

спонукають користувачів до гри та взаємодії з брендом Dream Play. 

"Розважальна аудиторія", яка становить близько 35% користувачів, сприймає 

ігри компанії переважно як спосіб відпочинку та розваги після робочого дня 

або у вихідні дні. Для цієї групи важлива легкість входження в гру, інтуїтивний 

інтерфейс та можливість отримати задоволення від короткої ігрової сесії [16,  

c. 56]. "Соціальна аудиторія" (близько 25%) цінує можливість взаємодіяти з 

іншими гравцями, ділитися досягненнями в соціальних мережах та брати 

участь у спільних активностях, що організовує компанія. 

Аналіз демографічних характеристик аудиторії Instagram Dream Play 

показує, що найактивнішим сегментом є молодь віком 21-30 років, яка складає 

приблизно 45% від загальної аудиторії сторінки. Ця група характеризується 

високою активністю в соціальних мережах, схильністю до експериментів з 

новими продуктами, готовністю ділитися враженнями від ігор та обмеженим 

бюджетом для азартних ігор, що визначає їхню чутливість до промо-

пропозицій та бонусів [18]. Середня вікова група 31-40 років становить 

близько 35% аудиторії та відрізняється більш стабільним доходом, досвідом у 

сфері iGaming, схильністю до обдуманих рішень щодо вибору ігор та меншою 

активністю в коментуванні, але вищими показниками конверсії в активних 

гравців. 

 



 
 

19 

2.3. Дослідження поточного стану Instagram-сторінки компанії Dream 

Play та аналіз конкурентного середовища 

 

Аналіз присутності компанії Dream Play у соціальних мережах, зокрема 

в Instagram, дозволяє виявити ключові тенденції у побудові цифрової 

комунікації з аудиторією. Як зазначає Т. М. Старицький, соціальні мережі 

виступають ефективним засобом просування продукції та формування бренду, 

а Instagram може слугувати основним каналом взаємодії з потенційними 

клієнтами [9, с. 224], (див. Додаток А). Крім Instagram-профілю [23], компанія 

також має офіційний вебсайт [24], де розміщено інформацію про продукти, 

оновлення, вакансії та корпоративну діяльність. Крім того, бренд активно веде 

TikTok-акаунт, який орієнтовний на молодіжну аудиторію та 

використовується для публікації тизерів, відеооглядів і промороликів нових 

ігор. Детальний аналіз показує, що компанія дотримується професійного 

підходу до візуального оформлення та контент-стратегії, проте існують 

можливості для підвищення ефективності взаємодії з аудиторією та 

оптимізації маркетингових зусиль відповідно до сучасних трендів соціального 

медіа маркетингу. 

Візуальне оформлення профілю Dream Play характеризується 

дотриманням корпоративної ідентичності та високим рівнем професіоналізму 

в графічних матеріалах. Аватар профілю містить логотип компанії, виконаний 

у фірмових кольорах, що забезпечує миттєву впізнаваність бренду серед 

підписників та потенційних користувачів [21, с. 174]. Опис профілю лаконічно 

відображає ключові характеристики компанії, включаючи фірмовий слоган 

"Play Your Dream", інформацію про регулярність випуску продукції та 

унікальні технологічні розробки. Структура опису профілю оптимізована для 

мобільних пристроїв та включає емодзі для підвищення візуальної 

привабливості, використання релевантних хештегів для покращення 

пошукової оптимізації в межах платформи Instagram та активне посилання на 

основний веб-сайт компанії. 
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Контентна стратегія Instagram-сторінки Dream Play демонструє 

різноманітність підходів до презентації інформації про компанію та її 

продукти. Детальний аналіз публікацій за останні шість місяців показує, що 

контент можна класифікувати за кількома основними категоріями. Анонси 

нових ігрових продуктів становлять близько 30% від загального обсягу 

контенту та характеризуються високоякісними візуальними матеріалами, 

детальними описами ігрових механік та закликами до дії [32]. Демонстрація 

ігрового процесу через скріншоти та короткі відео займає близько 25% 

контенту, дозволяючи потенційним гравцям оцінити візуальну привабливість 

та динаміку ігор. 

 

Таблиця 2.5 

Аналіз контентної стратегії Instagram Dream Play 
Тип контенту Частка та характеристики 

Анонси нових ігор 30% - високоякісні візуали, детальні описи 
Демонстрація геймплею 25% - відео та скріншоти ігрового процесу 
Партнерські матеріали 15% - інформація про співпрацю та досягнення 

Репортажі з заходів 10% - фото та відео з конференцій 
Розважальний контент 10% - інтерактиви, опитування, конкурси 

Behind-the-scenes 5% - процес розробки, команда 
Інше 5% - святкові привітання, новини індустрії 

 

Інформація про партнерські відносини та співпрацю з іншими 

компаніями галузі складає близько 15% контенту, підкреслюючи статус Dream 

Play як надійного партнера в індустрії iGaming. Репортажі з галузевих 

конференцій та виставок, таких як SBC Summit Malta та SIGMA World Dubai, 

становлять близько 10% публікацій та демонструють активну участь компанії 

в розвитку індустрії [33]. Розважальний контент з елементами гумору та 

інтерактивності займає ще 10%, створюючи більш неформальну атмосферу 

взаємодії з аудиторією. Контент категорії "behind-the-scenes", що показує 

процес розробки ігор та знайомить з командою, становить лише 5% від 

загального обсягу, що вказує на потенціал для розширення цього напрямку. 
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Тональність комунікації в Instagram Dream Play характеризується 

збалансованим поєднанням професіоналізму з дружнім та відкритим стилем 

спілкування. Компанія активно використовує емоційно забарвлену лексику, 

що створює відчуття ентузіазму та пристрасті до ігор, сучасний сленг геймерів 

для встановлення зв'язку з цільовою аудиторією та емодзі для візуального 

підсилення емоційного забарвлення повідомлень [34, c. 114]. Тексти 

публікацій містять оптимальний баланс між детальними описами ігрових 

механік, технічними особливостями продуктів та емоційними 

характеристиками ігрового досвіду, що дозволяє задовольнити інформаційні 

потреби різних сегментів аудиторії. 

Статичні зображення з високою якістю графіки становлять близько 40% 

контенту та використовуються переважно для анонсів та демонстрації 

ключових візуальних елементів ігор. Карусельні публікації, що дозволяють 

демонструвати множинні аспекти одного продукту, складають близько 25% 

контенту та ефективно використовуються для розповіді історій про ігри [35]. 

Короткі відеоролики та Reels займають близько 30% контенту та 

демонструють найвищі показники залученості аудиторії, що підтверджує 

ефективність відео-контенту для просування ігрових продуктів. 

 

Таблиця 2.6 

Порівняльний аналіз конкурентів Dream Play в Instagram 
Компанія Характеристики присутності в Instagram 

Dream Play 3-4 публікації/тиждень, фокус на продуктах 
Playtika 5-7 публікацій/тиждень, акцент на спільноту 

Huuuge Games Щоденні публікації, технологічні інновації 
Scientific Games 2-3 публікації/тиждень, корпоративний стиль 
Pragmatic Play 4-5 публікацій/тиждень, різноманітність портфоліо 

Середній engagement rate Dream Play: 3-4%, Конкуренти: 2-6% 
Використання Stories Dream Play: періодично, Конкуренти: щоденно 

 

(повна версія таблиці подана у Додатку Г) 

Рівень залученості аудиторії Instagram-сторінки Dream Play можна 

охарактеризувати як середній з помітним потенціалом для зростання. 
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Детальний аналіз взаємодії показує, що публікації отримують в середньому 

200-500 лайків, 10-30 коментарів та 20-50 збережень, що при поточній 

кількості підписників дає engagement rate на рівні 3-4% [36, c. 41]. Ці 

показники варіюються залежно від типу контенту та часу публікації, при 

цьому найвищу залученість демонструють анонси нових ігор (engagement rate 

до 6-7%), відео з геймплеєм (5-6%) та публікації з інтерактивними елементами, 

такими як опитування або конкурси (7-8%) (див. Додаток В). 

Конкурентний аналіз Instagram-стратегій провідних компаній у сфері 

мобільних ігор та iGaming дозволяє визначити позицію Dream Play відносно 

інших гравців ринку та виявити можливості для вдосконалення. Серед 

основних конкурентів для порівняння були обрані Playtika - один з лідерів 

ринку соціальних казино-ігор, Huuuge Games - інноваційний розробник 

мобільних ігор, Scientific Games - традиційний гравець з великим досвідом та 

Pragmatic Play - компанія з широким портфоліо продуктів [37]. Кожен з цих 

конкурентів демонструє унікальний підхід до просування в Instagram, що 

дозволяє виявити кращі практики та потенційні напрямки розвитку для Dream 

Play. 

Результати конкурентного аналізу показують, що Dream Play має менше 

підписників порівняно з великими міжнародними компаніями (приблизно в 5-

10 разів), що є природним наслідком відносно нещодавнього заснування 

компанії та меншого масштабу діяльності. Проте компанія демонструє 

конкурентоспроможний рівень якості контенту, професійності візуального 

оформлення та показників залученості [37]. Аналіз engagement rate показує, 

що Dream Play досягає показників на рівні 3-4%, що знаходиться в межах 

середніх значень для індустрії (2-6%), при цьому деякі публікації 

демонструють значно вищі показники, що свідчить про потенціал для 

покращення загальних результатів [36, c. 41]. 
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РОЗДІЛ 3. РОЗРОБКА СТРАТЕГІЇ ПРОСУВАННЯ INSTAGRAM-
СТОРІНКИ КОМПАНІЇ DREAM PLAY 

 

3.1. Визначення цілей, завдань та формування контент-стратегії для 

Instagram-сторінки Dream Play 

 

Розробка ефективної стратегії просування Instagram-сторінки компанії 

Dream Play вимагає системного підходу до визначення цілей та завдань, які 

мають корелювати із загальною маркетинговою стратегією компанії та 

враховувати специфіку діяльності у сфері розробки мобільних ігор для 

iGaming індустрії. Формування цілей має базуватися на результатах 

проведеного аналізу поточного стану Instagram-присутності компанії, 

дослідженні цільової аудиторії та вивченні конкурентного середовища, що 

дозволить забезпечити реалістичність та досяжність поставлених орієнтирів 

[12, c. 204]. 

Визначення стратегічних цілей просування Instagram-сторінки Dream 

Play доцільно здійснювати відповідно до методології SMART, яка передбачає 

формулювання конкретних, вимірюваних, досяжних, релевантних та 

обмежених у часі цілей. Грищенко О.Ф. та Нєшева А.Д. підкреслюють 

важливість чіткого цілепокладання для ефективного соціального медіа 

маркетингу, оскільки це дозволяє концентрувати ресурси на пріоритетних 

напрямках та забезпечувати можливість об'єктивної оцінки результатів [1, с. 

93]. У контексті діяльності Dream Play як розробника інноваційних ігрових 

продуктів, стратегічні цілі Instagram-маркетингу мають охоплювати як 

кількісні показники росту аудиторії, так і якісні параметри взаємодії з 

користувачами. 

Першочерговою стратегічною ціллю для Instagram-сторінки Dream Play 

визначено збільшення органічного охоплення публікацій на 70% протягом 

наступних шести місяців, що дозволить розширити аудиторію потенційних 

користувачів ігрових продуктів компанії без значних витрат на платне 
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просування. Досягнення цієї цілі передбачає оптимізацію контентної стратегії, 

підвищення якості візуальних матеріалів та впровадження ефективних 

механізмів стимулювання органічного поширення контенту через shares та 

mentions. Савицька Н.Л. відзначає, що органічне охоплення є ключовим 

показником ефективності контент-стратегії в соціальних мережах, оскільки 

відображає реальну зацікавленість аудиторії у запропонованому контенті [8, с. 

25]. 

Другою важливою ціллю є збільшення кількості активних підписників 

Instagram-сторінки з поточних показників до 10000 користувачів протягом 

дев'яти місяців, що створить критичну масу аудиторії для ефективної 

комунікації та забезпечить доступ до розширених функціональних 

можливостей платформи, зокрема можливості додавання посилань у Stories. 

Досягнення цієї кількісної цілі має супроводжуватися підтриманням високої 

якості аудиторії, що передбачає залучення користувачів, які відповідають 

профілю цільової аудиторії компанії та демонструють реальний інтерес до 

ігрових продуктів Dream Play [38, c. 3].  

Третьою стратегічною ціллю визначено підвищення рівня залученості 

аудиторії з поточних 3-4% до цільових 7-8% протягом шести місяців, що 

відповідає кращим показникам у галузі та свідчитиме про високу 

релевантність контенту для підписників. Рибіна О.І., Шепілов Д.О. та 

Писаренко К.О. підкреслюють, що показник залученості є одним з 

найважливіших індикаторів ефективності маркетингу в соціальних мережах, 

оскільки відображає глибину взаємодії аудиторії з брендом [5, c. 121]. Для 

досягнення цієї цілі необхідно впровадити систему регулярного моніторингу 

реакцій аудиторії на різні типи контенту та оперативно адаптувати контентну 

стратегію відповідно до виявлених преференцій. 

Четвертою ціллю є посилення впізнаваності бренду Dream Play серед 

цільової аудиторії геймерів та любителів мобільних ігор, що 

вимірюватиметься через збільшення кількості брендових згадок на 100% та 

зростання пошукових запитів за назвою компанії на 80% протягом року. Ця 
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ціль безпосередньо пов'язана з корпоративним слоганом "Play Your Dream" та 

передбачає формування стійких асоціацій між брендом та якісними ігровими 

продуктами в свідомості цільової аудиторії [39, c. 2]. 

П'ятою стратегічною ціллю визначено збільшення конверсії підписників 

Instagram у активних користувачів ігор Dream Play з поточних 2-3% до 8-10% 

протягом року, що безпосередньо впливатиме на бізнес-результати компанії. 

Терехов Д.С. відзначає важливість інтеграції SMM-маркетингу в загальну 

систему управління підприємством та орієнтації на досягнення конкретних 

бізнес-результатів [10, c. 78]. Реалізація цієї цілі потребує розробки 

ефективних механізмів переходу від соціальної мережі до ігрових продуктів 

компанії. 

Формування контент-стратегії для Instagram-сторінки Dream Play має 

базуватися на глибокому розумінні потреб та інтересів цільової аудиторії, 

специфіки платформи Instagram та особливостей продуктів компанії. 

Раменська С.Є., Чернявська А.Р. та Котовська Н.В. підкреслюють, що 

ефективна контент-стратегія в соціальних мережах має поєднувати 

різноманітні формати контенту, враховувати алгоритми платформи та 

забезпечувати постійну цінність для аудиторії [4, c. 47]. Для Dream Play це 

означає необхідність створення унікального контентного міксу, який 

демонструватиме технологічні інновації компанії, розкриватиме особливості 

ігрових механік та формуватиме емоційний зв'язок з аудиторією. 

Ядром контент-стратегії Dream Play має стати демонстрація унікальної 

технології "Coin Chase", яка є запатентованою розробкою компанії та 

ключовою конкурентною перевагою на ринку. Контент, присвячений цій 

інноваційній механіці, має розкривати її переваги для гравців, демонструвати 

захоплюючі моменти геймплею та підкреслювати технологічне лідерство 

Dream Play. При цьому важливо забезпечити баланс між технічними деталями, 

які цікавлять досвідчених геймерів, та доступною подачею інформації для 

ширшої аудиторії [40, с. 362] . 
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Структура контент-стратегії передбачає розподіл контенту за 

тематичними категоріями з визначеними пропорціями для кожної з них. 

Продуктовий контент, який включає анонси нових ігор, демонстрацію 

геймплею та оновлення існуючих продуктів, має становити 35% від загального 

обсягу публікацій. Ця категорія є основою для демонстрації портфоліо 

компанії, яке включає такі різноманітні продукти як EMOJINATOR, Lucky 

Easter Bunny, Zeus Run, Egypt Crystals та інші. Кожна гра має отримати 

достатню увагу в контент-плані з урахуванням її життєвого циклу та 

маркетингових пріоритетів компанії [8, c. 25]. 

Освітній та розважальний контент має займати 25% публікацій та 

включати матеріали про особливості ігрової індустрії, поради щодо ігрових 

стратегій, цікаві факти про розробку ігор та інтерактивні розваги для 

аудиторії. Конак Є.І. підкреслює важливість відео-контенту для залучення 

аудиторії в соціальних мережах, особливо для брендів, пов'язаних з 

візуальними продуктами [3, c. 85]. Для Dream Play це означає необхідність 

регулярного створення динамічних відео, які демонструють найцікавіші 

моменти ігрового процесу, візуальні ефекти та інноваційні механіки. 

Контент категорії "behind-the-scenes" має становити 20% публікацій та 

розкривати процес створення ігор, знайомити аудиторію з командою 

розробників, демонструвати робочі моменти та ділитися інсайдерською 

інформацією про майбутні проєкти. Цей тип контенту формує емоційний 

зв'язок з аудиторією та підвищує довіру до бренду через демонстрацію 

людського обличчя компанії. Старицький Т.М. відзначає, що автентичність та 

прозорість є ключовими факторами успіху в соціальному медіа маркетингу [9, 

c. 222]. 

Партнерський та подієвий контент займатиме 15% публікацій та 

включатиме інформацію про співпрацю з такими партнерами як Slotegrator, 

GammaStack, OPS та Timeless Tech, репортажі з галузевих заходів на кшталт 

SBC Summit Malta та SIGMA World Dubai, а також новини про досягнення 

компанії. Цей контент підкреслює статус Dream Play як активного учасника 
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міжнародної ігрової індустрії та демонструє амбіції компанії щодо глобальної 

експансії [26]. 

Користувацький контент має становити 5% публікацій, що на 

початковому етапі може здаватися невеликою часткою, проте з розвитком 

спільноти ця пропорція має зростати. Заохочення користувачів до створення 

власного контенту, пов'язаного з іграми Dream Play, дозволить підвищити 

автентичність комунікації та розширити органічне охоплення через мережі 

підписників [41, c. 25]. 

Часовий розподіл публікацій має враховувати особливості поведінки 

цільової аудиторії та оптимальні періоди активності в Instagram. Аналіз 

показує, що для аудиторії геймерів найбільш активними є вечірні години з 

19:00 до 23:00 та вихідні дні, коли користувачі мають більше вільного часу для 

ігор та перегляду контенту. Рекомендована частота публікацій становить 5-6 

постів на тиждень у стрічці, щоденні Stories та 2-3 Reels на тиждень, що 

забезпечить постійну присутність бренду в інформаційному просторі 

підписників без перенасичення [42]. 

Візуальна концепція контент-стратегії має базуватися на фірмовому 

стилі Dream Play з використанням яскравих кольорів, динамічних композицій 

та високоякісної графіки, яка демонструє технологічну досконалість продуктів 

компанії. Уголькова О.З. підкреслює важливість візуальної консистентності 

для формування впізнаваності бренду в соціальних мережах [11, с. 148]. Для 

Dream Play це означає розробку шаблонів для різних типів публікацій, які 

забезпечать єдність стилю при збереженні різноманітності контенту. 

Текстовий супровід публікацій має поєднувати інформативність з 

емоційністю, використовуючи мову, зрозумілу для геймерської аудиторії, але 

уникаючи надмірної технічності. Тональність комунікації має бути дружньою, 

ентузіастичною та підкреслювати пристрасть компанії до створення якісних 

ігрових продуктів. Використання емодзі, актуальних хештегів та закликів до 

дії має стати обов'язковим елементом кожної публікації для підвищення 

залученості та розширення органічного охоплення [13, c. 63]. 
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3.2. Розробка комплексу інструментів просування та взаємодії з 

аудиторією 

 

Ефективне просування Instagram-сторінки компанії Dream Play потребує 

застосування комплексного набору інструментів, які забезпечать досягнення 

поставлених стратегічних цілей та створять синергетичний ефект від їх 

поєднання. Розробка такого комплексу має враховувати специфіку iGaming 

індустрії, особливості української компанії на міжнародному ринку та сучасні 

тренди цифрового маркетингу. Додсон І. підкреслює, що успішна стратегія 

цифрового маркетингу вимагає інтеграції різноманітних інструментів та 

каналів для максимізації впливу на цільову аудиторію [16, c. 6]. 

Центральним елементом комплексу інструментів просування є 

таргетована реклама в Instagram, яка дозволяє точково звертатися до 

потенційно зацікавленої аудиторії та ефективно використовувати 

маркетинговий бюджет. Для Dream Play розробка стратегії таргетованої 

реклами передбачає створення декількох напрямків рекламних кампаній, 

кожен з яких має специфічні цілі та параметри налаштування. Кросс Д. 

відзначає, що ефективність таргетованої реклами значною мірою залежить від 

правильного визначення цільової аудиторії та створення релевантних 

рекламних повідомлень [15, c. 27]. 

Імеджеві рекламні кампанії спрямовані на підвищення впізнаваності 

бренду Dream Play серед широкої аудиторії любителів мобільних ігор. Ці 

кампанії мають використовувати візуально привабливі креативи, які 

демонструють унікальність продуктів компанії та підкреслюють інноваційний 

характер розробок. Таргетування для імеджевих кампаній має охоплювати 

користувачів віком 21-45 років з інтересами в категоріях "мобільні ігри", 

"онлайн-казино", "розваги" та "технології". Географічне таргетування на 

початковому етапі має фокусуватися на Україні та країнах Східної Європи, з 
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поступовим розширенням на ринки Західної Європи відповідно до стратегії 

міжнародної експансії компанії [8, c. 25]. 

Продуктові рекламні кампанії фокусуються на просуванні конкретних 

ігор з портфоліо Dream Play та мають більш вузьке таргетування відповідно до 

тематики кожної гри. Наприклад, для просування гри "Zeus Run" з її skill-based 

елементами доцільно таргетуватися на аудиторію, яка цікавиться не лише 

азартними іграми, але й аркадними та спортивними іграми. Для "Egypt 

Crystals" релевантною буде аудиторія з інтересом до історії, міфології та 

пригодницьких ігор. Така диференціація дозволить підвищити релевантність 

рекламних повідомлень та збільшити конверсію в установки ігор [43, c. 113]. 

Конверсійні рекламні кампанії спрямовані на безпосереднє залучення 

нових користувачів до ігор Dream Play та мають використовувати механізми 

прямого відгуку. Ці кампанії передбачають використання динамічних 

креативів з демонстрацією геймплею, акцентом на унікальній механіці "Coin 

Chase" та чіткими закликами до дії. Хеманн Ч. та Бурбарі К. підкреслюють 

важливість використання аналітики для оптимізації конверсійних кампаній та 

досягнення максимальної ефективності витрат [17, c. 102]. 

Ретаргетингові кампанії орієнтовані на користувачів, які вже 

взаємодіяли з контентом Dream Play, але ще не стали активними гравцями. Ці 

кампанії мають використовувати персоналізовані повідомлення, які 

враховують попередню поведінку користувачів, та пропонувати додаткові 

стимули для початку гри. Використання Facebook Pixel дозволить 

відстежувати поведінку користувачів на веб-сайті компанії та створювати 

точні аудиторії для ретаргетингу [44, c. 78]. 

Важливим інструментом просування є співпраця з інфлюенсерами та 

лідерами думок у геймерському співтоваристві. Касьяненко М.М. відзначає, 

що інфлюенсер-маркетинг демонструє високу ефективність саме в нішевих 

спільнотах, до яких належить аудиторія мобільних ігор [2, c. 53]. Для Dream 

Play стратегія роботи з інфлюенсерами має включати три рівні співпраці 

відповідно до масштабу впливу та специфіки аудиторії кожного інфлюенсера. 
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Макро-інфлюенсери з аудиторією понад 100 тисяч підписників можуть 

забезпечити широке охоплення та швидке підвищення впізнаваності бренду. 

Співпраця з такими інфлюенсерами передбачає створення спонсорованого 

контенту у форматі оглядів ігор Dream Play, участь в рекламних кампаніях та 

можливе довгострокове амбасадорство. При виборі макро-інфлюенсерів 

критично важливо аналізувати якість їхньої аудиторії, рівень залученості та 

відповідність іміджу бренду Dream Play [45, c. 563]. 

Мікро-інфлюенсери з аудиторією від 10 до 100 тисяч підписників часто 

демонструють вищий рівень довіри та залученості аудиторії. Для Dream Play 

співпраця з мікро-інфлюенсерами може включати регулярні огляди нових 

ігор, стрімінг ігрових сесій, участь в бета-тестуванні та створення 

ексклюзивного контенту. Перевагою роботи з мікро-інфлюенсерами є 

можливість охопити специфічні сегменти аудиторії та досягти вищої конверсії 

при менших витратах [46]. 

Наноінфлюенсери з аудиторією до 10 тисяч підписників представляють 

цінність через високий рівень автентичності та близькість до своєї аудиторії. 

Програма співпраці з наноінфлюенсерами може передбачати надання 

раннього доступу до нових ігор, ексклюзивні бонуси для їхніх підписників та 

залучення до створення користувацького контенту. Масштабування роботи з 

наноінфлюенсерами дозволить створити широку мережу адвокатів бренду в 

різних сегментах геймерської спільноти [47]. 

Інтерактивні механізми взаємодії з аудиторією є ключовим фактором 

побудови активної спільноти навколо бренду Dream Play. Використання 

функціоналу Instagram Stories з його різноманітними інтерактивними 

елементами дозволяє підтримувати постійний діалог з аудиторією та 

отримувати цінний зворотний зв'язок. Рожков І.Я. та Кісмерешкин В.Г. 

підкреслюють, що сучасний брендинг вимагає активної двосторонньої 

комунікації з аудиторією [6, с. 21]. 

Регулярне проведення опитувань в Stories дозволить вивчати переваги 

аудиторії щодо ігрових механік, тематик нових ігор та напрямків розвитку 
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продуктів. Використання стікерів з питаннями створює можливість для 

прямого діалогу з підписниками та формування відчуття причетності до 

розвитку бренду. Голосування можуть використовуватися для вибору між 

різними варіантами дизайну, назвами нових ігор або функціями, що 

планується впровадити [48]. 

Організація регулярних конкурсів та розіграшів є ефективним 

інструментом для підвищення залученості аудиторії та органічного зростання 

кількості підписників. Для Dream Play доцільно розробити систему 

різноманітних конкурсних механік, які відповідатимуть ігровій тематиці 

бренду. Конкурси на кращий скріншот з гри, відео проходження складних 

рівнів, креативні ідеї для нових ігрових механік можуть стимулювати 

створення користувацького контенту та підвищувати віральність бренду [49]. 

Геймифікація процесу взаємодії з брендом є природним продовженням 

ігрової тематики Dream Play. Розробка системи досягнень для найактивніших 

підписників, рівнів лояльності з відповідними привілеями та спеціальних 

квестів в Instagram створить додаткову мотивацію для регулярної взаємодії з 

контентом компанії. Ярмолюк О., Фісун Ю. та Шаповалова А. відзначають, що 

геймифікація є одним з найефективніших сучасних інструментів просування в 

соціальних мережах [13, с. 63]. 

Контент-колаборації з іншими брендами та компаніями ігрової індустрії 

дозволять розширити охоплення аудиторії та підвищити авторитет Dream Play. 

Спільні проєкти з партнерами компанії, такими як Slotegrator та GammaStack, 

можуть включати крос-промоцію, спільні конкурси та ексклюзивні пропозиції 

для аудиторій обох брендів. Участь в індустріальних челенджах та флешмобах 

допоможе інтегруватися в ширше співтовариство розробників ігор. Програма 

амбасадорства для найактивніших фанатів бренду створить ядро лояльної 

аудиторії, яка стане органічним каналом просування Dream Play. Амбасадори 

можуть отримувати ексклюзивний доступ до нових ігор, спеціальні бонуси, 

можливість впливати на розробку продуктів та офіційне визнання від компанії. 
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Руди М.О. підкреслює важливість інтеграції інструментів SMM у загальну 

маркетингову діяльність підприємства [7, с. 139]. 

 

3.3. Економічні аспекти реалізації стратегії та оцінка її ефективності 

 

Успішна реалізація розробленої стратегії просування Instagram-сторінки 

компанії Dream Play вимагає детального економічного планування, 

раціонального розподілу ресурсів та впровадження системи комплексної 

оцінки ефективності маркетингових інвестицій. Економічна складова стратегії 

має враховувати специфіку стартапу в ігровій індустрії, обмеженість ресурсів 

порівняно з великими міжнародними конкурентами та необхідність 

досягнення швидких результатів для забезпечення сталого розвитку компанії. 

Храпкіна В. та Брюшко Н. відзначають, що сучасні тренди інтернет-

маркетингу вимагають балансу між інвестиціями в різні канали просування та 

постійної оптимізації витрат на основі аналізу ефективності [12, с. 205]. 

Витрати на таргетовану рекламу мають становити 25-30% бюджету та 

розподілятися між різними типами кампаній відповідно до їх пріоритетності. 

Стелзнер М. підкреслює важливість постійного тестування та оптимізації 

рекламних кампаній для досягнення максимальної ефективності витрат [20, с. 

26]. Для Dream Play це означає необхідність виділення 10-15% рекламного 

бюджету на тестування нових креативів, аудиторій та форматів реклами. 

Основна частина рекламного бюджету має спрямовуватися на масштабування 

успішних кампаній з доведеною ефективністю. 

Технологічні витрати, що включають підписки на аналітичні сервіси, 

інструменти планування публікацій, системи моніторингу згадок бренду та 

платформи для проведення конкурсів, становитимуть близько 10% бюджету. 

Віссер М., Сіккенга Б. та Беррі М. відзначають, що інвестиції в аналітичні 

інструменти є критично важливими для прийняття обґрунтованих 

маркетингових рішень [22, с. 114]. Для Dream Play пріоритетними є 
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інструменти, які дозволяють відстежувати не лише базові метрики Instagram, 

але й конверсію в установки ігор та подальшу поведінку користувачів. 

Система оцінки ефективності реалізації стратегії має базуватися на 

комплексі кількісних та якісних показників, які дозволяють оцінити як 

короткострокові результати, так і довгостроковий вплив на розвиток бренду. 

Тутен Т.Л. та Соломон М.Р. підкреслюють важливість використання 

багаторівневої системи метрик для комплексної оцінки ефективності 

маркетингу в соціальних мережах [21, с. 174]. 

Розрахунок повернення інвестицій (ROI) для Instagram-маркетингу 

Dream Play має враховувати як прямі доходи від користувачів, залучених через 

цей канал, так і непрямі ефекти у вигляді підвищення впізнаваності бренду, 

покращення репутації та створення лояльної спільноти. Кришнамурті С. та 

Сінгх Н. відзначають складність точної оцінки ROI в соціальних мережах 

через множинність точок дотику з аудиторією [19, с. 609]. Для Dream Play 

рекомендується використовувати модель атрибуції, яка враховує внесок 

Instagram на різних етапах воронки продажів. 

Для забезпечення об'єктивності оцінки ефективності важливо 

впровадити систему регулярного бенчмаркінгу, яка передбачає порівняння 

показників Dream Play з середньогалузевими значеннями та результатами 

ключових конкурентів. Ахмедов Р. підкреслює важливість порівняльного 

аналізу для розуміння відносної ефективності маркетингових зусиль [14, с. 

60]. Щоквартальний аналіз конкурентного середовища дозволить виявляти 

кращі практики та адаптувати стратегію відповідно до ринкових трендів.  

 

3.4. Пропозиції щодо покращення Instagram-сторінки бренду Dream Play. 
 

З метою реалізації поставлених у проєкті цілей вважаю необхідним: 

1. Створити рубрику “Dev Talk” із розробниками.  
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Кожного тижня викладати Reels або Stories з розповідями від представників 

команди про процес створення ігор: нові фішки, ідеї, інсайти. Це підвищить 

довіру до бренду та сформує емоційний зв’язок із підписниками.  

2. Запустити постійну інтерактивну серію Stories “Обери наступну 

функцію гри”.  

Через опитування та стікери залучати гравців до процесу створення продуктів. 

Це не лише активізує аудиторію, а й створить ефект спільного творення.  

3. Інтегрувати UGC-контент (користувацький контент).  

Запустити хештег-челендж типу #MyDreamPlay, де користувачі публікують 

скріншоти або відео з геймплею. Найцікавіші роботи — репостити у стрічку 

чи сторіс. Це збільшить органічне охоплення й залучення.  

4. Налаштувати таргетовану рекламу з серією Reels з ключовими 

іграми.  

Наприклад, 15-секундні відео для EMOJINATOR або Zeus Run з акцентом на 

візуал і механіку. Кожне відео — під окрему ЦА (гравці 18–35, інтереси: 

mobile gaming, tech).  

5. Запровадити систему гейміфікації прямо в Instagram.  

Створити умовну “програму лояльності”: активність у коментарях та 

взаємодія зі сторінкою = рівні. Кожен рівень — новий віртуальний бейдж або 

бонус (наприклад, закритий доступ до бета-версій).  

6. Здійснити партнерські інтеграції у форматі спільних розіграшів.  

У співпраці зі Slotegrator або OPS — робити Giveaway із призами (донати, 

мерч, бонуси в грі). Це приведе до росту підписників із суміжних спільнот.  

7. Використовувати AI-генерований контент для залучення уваги. 

Наприклад, створювати AI-персонажів, які “промовляють” голосом штучного 

інтелекту в роликах. Це новий тренд і точно приверне молодіжну аудиторію. 

 

         Таким чином, запропоновані дії дозволяють значно активізувати 

підписників, посилити емоційний зв’язок з брендом і збільшити конверсію з 

переглядів у встановлення ігор. Реалізація навіть частини цих заходів 
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забезпечить Instagram-сторінці Dream Play динамічний розвиток та стабільне 

зростання. 
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ВИСНОВКИ 

 

Дипломний проєкт був присвячений дослідженню теоретичних та 

практичних аспектів просування компанії з розробки та випуску мобільних 

ігор Dream Play у соціальній мережі Instagram. Актуальність обраної теми 

зумовлена стрімким розвитком ринку мобільних ігор, зростанням ролі 

соціальних мереж у маркетингових комунікаціях та необхідністю українських 

компаній ефективно конкурувати на міжнародному ринку. Проведене 

комплексне дослідження дозволило досягти поставленої мети та вирішити 

визначені завдання, що дало можливість сформулювати ряд важливих 

теоретичних та практичних висновків. 

Аналіз теоретичних основ просування компаній ігрової індустрії в 

соціальній мережі Instagram дозволив систематизувати концептуальні підходи 

до соціального медіа маркетингу та визначити специфічні особливості його 

застосування в iGaming індустрії. Встановлено, що Instagram як платформа з 

візуальним контентом у фокусі має унікальні переваги для просування ігрових 

продуктів, оскільки дозволяє ефективно демонструвати графічні можливості, 

ігровий процес та емоційну складову мобільних ігор. Дослідження показало, 

що успішна стратегія SMM для ігрових компаній має базуватися на поєднанні 

високоякісного візуального контенту, інтерактивних механік взаємодії з 

аудиторією та інтеграції з загальною маркетинговою стратегією компанії. 

Вивчення сучасних трендів та підходів до просування ігрових компаній 

у соціальних мережах виявило ключові напрямки розвитку: персоналізація 

комунікації, активне використання користувацького контенту, співпраця з 

інфлюенсерами різних рівнів, застосування сторітелінгу та наративних технік, 

пріоритет відео-контенту та інтеграція елементів геймифікації. Ці тренди 

формують нові стандарти взаємодії з аудиторією та вимагають від компаній 

постійної адаптації маркетингових стратегій до змін у споживацькій поведінці 

та технологічних можливостях платформ. 
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Комплексний аналіз діяльності компанії Dream Play дозволив 

ідентифікувати її ключові конкурентні переваги, включаючи запатентовану 

технологію "Coin Chase", високий темп випуску нових продуктів (3 гри на 

місяць), різноманітне продуктове портфоліо та амбітну стратегію міжнародної 

експансії. Компанія демонструє потенціал для успішного розвитку на 

конкурентному ринку мобільних ігор, поєднуючи українське походження з 

глобальними амбіціями та інноваційним підходом до розробки ігрових 

продуктів. 

Перспективи подальших досліджень пов'язані з вивченням 

синергетичного ефекту від інтеграції Instagram-маркетингу з іншими 

цифровими каналами просування, дослідженням специфіки просування різних 

жанрів мобільних ігор, аналізом впливу штучного інтелекту на оптимізацію 

контент-стратегії та вивченням можливостей використання нових форматів 

контенту, таких як AR-фільтри та інтерактивні міні-ігри в Instagram. 

Актуальним напрямком досліджень є також вивчення особливостей 

просування українських ігрових компаній на різних географічних ринках з 

урахуванням культурних особливостей та регуляторних обмежень. 

Таким чином, проведене дослідження має теоретичну та практичну 

цінність, оскільки систематизує наукові підходи до просування ігрових 

компаній у соціальних мережах та пропонує конкретні інструменти для 

підвищення ефективності маркетингових комунікацій Dream Play в Instagram. 

Реалізація розробленої стратегії дозволить компанії посилити свої позиції на 

конкурентному ринку мобільних ігор та створити стійку основу для 

довгострокового розвитку бренду в цифровому середовищі. 
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Рис. А.1 Instagram-профіль компанії Dream Play 

 

 
Рис. Б.1. Публікація з анонсом гри EMOJINATOR на сторінці 

@games_dreamplay 
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Рис. В.1. Рівень залученості аудиторії за типами контенту в Instagram Dream 

Play 
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Рис. Г.1. Розширене порівняння активності компаній-конкурентів у Instagram 
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