
 

ДЕРЖАВНИЙ УНІВЕРСИТЕТ 

ІНФОРМАЦІЙНО-КОМУНІКАЦІЙНИХ ТЕХНОЛОГІЙ 

НАВЧАЛЬНО-НАУКОВИЙ ІНСТИТУТ 

ІНФОРМАЦІЙНИХ ТЕХНОЛОГІЙ 

КАФЕДРА ІНФОРМАЦІЙНИХ СИСТЕМ ТА ТЕХНОЛОГІЙ 

 

 

 

 

 

КВАЛІФІКАЦІЙНА  РОБОТА 

на тему: «Алгоритм оптимізації бізнес-процесів в компанії медіаринку 

шляхом впровадження CRM-системи» 
 

 

на здобуття освітнього ступеня магістра 

зі спеціальності 124 Системний аналіз 

освітньо-професійної програми «Інтелектуальні системи управління» 

 

Кваліфікаційна робота містить результати власних досліджень. 

Використання ідей, результатів і текстів інших авторів мають посилання  

на відповідне джерело 

 

_______________ Сергій ДУРОВ 

(підпис)   

 

 

Виконав: здобувач вищої освіти групи САДМ-61 

  

Сергій ДУРОВ 

  

 

Керівник: Ганна ЛИХОДЄЄВА 

к.пед.н., доцент  

  

Рецензент:  

науковий ступінь, 

вчене звання 

Ім’я, ПРІЗВИЩЕ 

 

 

 

Київ 2024



 

 

 

ДЕРЖАВНИЙ УНІВЕРСИТЕТ  

ІНФОРМАЦІЙНО-КОМУНІКАЦІЙНИХ ТЕХНОЛОГІЙ 

Навчально-науковий інститут інформаційних технологій 

 

Кафедра інформаційних систем та мереж   

Ступінь вищої освіти магістр   

Спеціальність 124 Системний аналіз  

Освітньо-професійна програма Інтелектуальні системи управління 

 

 

ЗАТВЕРДЖУЮ 

Завідувач кафедрою ІСТ 

 Каміла СТОРЧАК 

« »  20 р. 

 

 

 

ЗАВДАННЯ 

НА КВАЛІФІКАЦІЙНУ РОБОТУ 
          Дуров Сергій Денисович      

(прізвище, ім’я, по батькові здобувача) 

1. Тема кваліфікаційної роботи: Алгоритм оптимізації бізнес-процесів в компанії медіаринку 

шляхом впровадження CRM-системи 

керівник кваліфікаційної роботи Ганна ЛИХОДЄЄВА кандидат педагогічних наук, доцент 
                                                         (Ім’я, ПРІЗВИЩЕ, науковий ступінь, вчене звання) 

затверджені наказом Державного університету інформаційно-комунікаційних технологій  

від « »  20 р. №   

2. Строк подання кваліфікаційної роботи   « »  20 р. 

3. Вихідні дані до кваліфікаційної роботи CRM-системи для медіаринку, дані Google Trends, 

аналітичні дані YouTube, демографічні дані аудиторії, дані про рекламні кампанії, дані про 

бізнес-процеси компаній. 

 

4. Зміст розрахунково-пояснювальної записки (перелік питань, які потрібно розробити) 

1.  Огляд інструментів розробки інформаційних систем для медіаринку. 

2. Аналіз Google Trends для визначення трендів YouTube-контенту. 

3. Аналіз бізнес-процесів медіакомпаній на YouTube. 

4. Огляд CRM-систем та їх функцій для медіаринку. 

5. Розробка алгоритму впровадження CRM для оптимізації бізнес-процесів. 

6. Оцінка ефективності впровадженого алгоритму. 

5. Перелік ілюстративного матеріалу: презентація 

6. Дата видачі завдання « »  20 р. 

 



 

 

КАЛЕНДАРНИЙ ПЛАН 

 

№ 

з/п 

Назва етапів 

кваліфікаційної роботи 

Строк виконання 

етапів роботи 

Примітка 

1 Аналіз науково-технічної літератури з CRM та 

бізнес-процесів 
  

2 Підбір наукової літератури для розробки 

інформаційних систем 
  

3 Робота над теоретичною частиною   

4 Аналіз даних Google Trends та YouTube Analytics   

5 Формулювання алгоритму оптимізації бізнес-
процесів 

  

6 Розробка графічного матеріалу та блок-схем   

7 Оформлення роботи та підготовка презентації   

8 Остаточне оформлення пояснювальної записки   

9 Захист роботи   

 

 

 

 

 

 

Здобувач вищої освіти    
(підпис) 

Сергій ДУРОВ  
(Ім’я, ПРІЗВИЩЕ) 

Керівник 

кваліфікаційної роботи 

  
(підпис) 

Ганна ЛИХОДЄЄВА 
(Ім’я, ПРІЗВИЩЕ) 



 

 

РЕФЕРАТ 

 

Текстова частина кваліфікаційної роботи на здобуття освітнього ступеня магістра: 

_57_ стор., __9_ рис., _2__ табл., _35_ джерел. 

Мета роботи – Розробити алгоритм оптимізації бізнес-процесів за 

допомогою CRM-системи. 

Об’єкт дослідження – Бізнес процеси на YouTube Бізнес-процеси на 

YouTube-каналах або медіакомпаніях. 

Предмет дослідження – Впровадження CRM для автоматизації та 

оптимізації цих процесів. 

Короткий зміст роботи: Дипломна робота присвячена розробці алгоритму 

для підвищення ефективності діяльності медіакомпаній, що працюють на 

платформі YouTube. У першому розділі роботи проведено аналіз науково-

технічної літератури, що стосується бізнес-процесів медіаринку та сучасних 

CRM-систем. Охарактеризовано інструменти для автоматизації та управління 

контентом, рекламними кампаніями та аудиторією. Другий розділ включає 

дослідження даних Google Trends і YouTube Analytics для аналізу популярних 

трендів контенту, а також визначення ключових проблем у роботі медіакомпаній. 

У третьому розділі розроблено алгоритм оптимізації бізнес-процесів шляхом 

впровадження CRM-системи. Представлено етапи інтеграції CRM, блок-схеми 

алгоритму та методи автоматизації комунікації з клієнтами та рекламодавцями. У 

завершальній частині роботи оцінено ефективність запропонованого алгоритму на 

основі ключових показників продуктивності (KPI). Наведено рекомендації щодо 

використання CRM для медіакомпаній на YouTube. Робота містить діаграми, 

графіки, блок-схеми та інші графічні матеріали, що ілюструють результати 

досліджень і процес оптимізації бізнес-процесів. 

КЛЮЧОВІ СЛОВА: CRM-система, бізнес-процеси, медіаринок, YouTube, 

автоматизація, оптимізація, Google Trends, аналітика, контент-стратегія, рекламні 

кампанії, аудиторія, монетизація, управління клієнтами, алгоритм, KPI, інтеграція, 

комунікація, медіакомпанія, залученість, ефективність. 



 

 

ABSTRACT 

 

Text part of the master’s qualification work: _57_ pages, __9_ pictures, __2__ table, 

_35_ sources. 

The purpose of the work – To develop an algorithm for optimizing business 

processes using a CRM system.  

Object of research – Business processes on YouTube channels or media 

companies.  

Subject of research – Implementation of CRM for automation and optimization 

of these processes.  

Summary of the work: This thesis is devoted to the development of an algorithm 

for improving the efficiency of media companies operating on the YouTube platform. 

The first chapter of the thesis analyzes scientific and technical literature related to 

business processes of the media market and modern CRM systems. The tools for 

automating and managing content, advertising campaigns, and audiences are described. 

The second section includes a study of Google Trends and YouTube Analytics data to 

analyze popular content trends and identify key problems in the work of media 

companies. The third section develops an algorithm for optimizing business processes 

by implementing a CRM system. The stages of CRM integration, flowcharts of the 

algorithm, and methods of automating communication with customers and advertisers 

are presented. The final part of the paper evaluates the effectiveness of the proposed 

algorithm based on key performance indicators (KPIs). Recommendations for the use of 

CRM for media companies on YouTube are provided. The paper contains diagrams, 

graphs, flowcharts and other graphic materials illustrating the research results and the 

process of optimizing business processes. 

KEYWORDS: CRM system, business processes, media market, YouTube, 

automation, optimization, Google Trends, analytics, content strategy, advertising 

campaigns, audience, monetization, client management, algorithm, KPI, integration, 

communication, media company, engagement, efficiency.  
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ПЕРЕЛІК УМОВНИХ ПОЗНАЧЕНЬ 

 

1. CRM – Customer Relationship Management – система управління 

взаємовідносинами з клієнтами, яка використовується для автоматизації бізнес-

процесів, комунікації та аналітики. 

2. KPI – Key Performance Indicators – ключові показники ефективності, що 

використовуються для оцінки досягнення цілей та результатів роботи. 

3. AI – Artificial Intelligence – штучний інтелект, технологія для 

автоматизації та прогнозного аналізу даних. 

4. API – Application Programming Interface – інтерфейс програмування 

застосунків для інтеграції CRM-системи з іншими платформами (наприклад, 

YouTube або Google Analytics). 

5. YouTube Analytics – інструмент для збору та аналізу даних про 

продуктивність YouTube-каналу. 

6. Google Trends – інструмент для аналізу популярності пошукових запитів 

у певний час і регіоні. 

7. SEO – Search Engine Optimization – оптимізація контенту для покращення 

його видимості у пошукових системах. 

8. UX – User Experience – досвід користувача, показник зручності взаємодії 

з системою або додатком. 

9. UI – User Interface – інтерфейс користувача, графічна частина системи 

для взаємодії користувача з CRM. 

10. CRM-дешборд – інформаційна панель, що відображає ключові 

показники та статистику в CRM-системі. 

11. Медіакомпанія – компанія, що займається створенням та 

поширенням контенту на різних платформах, включаючи YouTube. 

12. Контент-стратегія – план створення та розповсюдження контенту 

для досягнення бізнес-цілей. 

13. Ефективність CRM – ступінь досягнення цілей завдяки 

впровадженню та використанню CRM-системи. 

14. Аналітичні дашборди – візуальні інтерфейси для аналізу даних та 
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перегляду статистики в реальному часі. 

15. Маркетингова автоматизація – процес автоматизації маркетингових 

завдань та кампаній для підвищення їх ефективності. 

16. Етапи впровадження CRM – послідовність кроків для успішного 

інтегрування CRM-системи у роботу компанії. 

17. Сегментація аудиторії – поділ аудиторії на групи за певними 

критеріями (вік, інтереси, географія тощо) для ефективнішого маркетингу. 

18. UX-дизайн – дизайн, орієнтований на покращення досвіду 

користувача. 

19. Модуль CRM – окремий функціональний блок CRM-системи, що 

відповідає за конкретні завдання (наприклад, модуль аналітики або комунікації). 

20. Аналітика даних – процес збору, обробки та інтерпретації даних для 

прийняття обґрунтованих рішень. 

21. CRM-платформа – програмне середовище для управління 

взаємовідносинами з клієнтами. 
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ВСТУП 

 

Актуальність теми 

Сучасний медіаринок розвивається стрімкими темпами, особливо у сфері 

цифрового контенту та платформ для його розповсюдження, таких як YouTube. 

Компанії, які працюють на YouTube, стикаються з великою кількістю завдань, 

пов’язаних зі створенням та оптимізацією контенту, залученням аудиторії, 

монетизацією та співпрацею з рекламодавцями. Ефективне управління цими 

бізнес-процесами є ключем до успіху медіакомпаній. У зв'язку з цим, 

впровадження CRM-систем (Customer Relationship Management) набуває 

особливої важливості для автоматизації та оптимізації таких процесів. 

CRM-системи дозволяють автоматизувати комунікацію з клієнтами, 

систематизувати роботу з рекламодавцями та підвищувати ефективність 

управління контентом. Це особливо актуально для медіакомпаній на платформі 

YouTube, де необхідно оперативно реагувати на зміни у вподобаннях аудиторії та 

швидко адаптувати контент-стратегії. Впровадження CRM сприяє зменшенню 

витрат часу на рутинні операції, підвищенню ефективності прийняття рішень та 

покращенню показників ефективності бізнесу. 

Мета роботи – розробити алгоритм оптимізації бізнес-процесів 

медіакомпаній, що працюють на платформі YouTube, шляхом впровадження 

CRM-системи для підвищення ефективності роботи та автоматизації ключових 

завдань. 

Завдання дослідження. Для досягнення поставленої мети необхідно 

вирішити такі завдання: 

1. Провести аналіз науково-технічної літератури щодо інструментів 

розробки інформаційних систем для медіаринку. 

2. Вивчити принцип роботи та можливості Google Trends для аналізу 

популярності контенту на YouTube. 

3. Проаналізувати особливості бізнес-процесів медіакомпаній, що 

працюють на YouTube. 
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4. Дослідити можливості та функції сучасних CRM-систем для 

автоматизації бізнес-процесів. 

5. Розробити алгоритм оптимізації бізнес-процесів медіакомпаній за 

допомогою CRM-системи. 

6. Оцінити ефективність розробленого алгоритму на основі ключових 

показників продуктивності (KPI). 

Об’єкт дослідження – бізнес-процеси медіакомпаній на платформі 

YouTube. 

Предмет дослідження – впровадження CRM-системи для автоматизації та 

оптимізації цих бізнес-процесів. 

Методи дослідження 

У роботі використовуються такі методи дослідження: 

1. Аналіз наукової та технічної літератури для вивчення можливостей 

CRM-систем та оптимізації бізнес-процесів. 

2. SWOT-аналіз для оцінки сильних і слабких сторін у роботі 

медіакомпаній. 

3. Google Trends та YouTube Analytics для збору та аналізу даних про 

тренди контенту та залученість аудиторії. 

4. Методи моделювання та блок-схеми для розробки алгоритму 

впровадження CRM. 

5. Порівняльний аналіз ефективності бізнес-процесів до та після 

впровадження CRM-системи на основі KPI. 

Наукова новизна та практичне значення 

Наукова новизна роботи полягає в розробці алгоритму оптимізації бізнес-

процесів медіакомпаній, що працюють на платформі YouTube, через 

впровадження CRM-системи з використанням даних Google Trends та YouTube 

Analytics. 

Практичне значення дослідження полягає у можливості впровадження 

розробленого алгоритму для підвищення ефективності роботи медіакомпаній, 

покращення взаємодії з клієнтами, оптимізації контент-стратегії та підвищення 
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монетизації каналів на YouTube. 

Структура роботи 

Дипломна робота складається зі вступу, трьох розділів, висновків, списку 

використаних джерел та додатків. 

• У першому розділі проведено аналіз наукової літератури та 

розглянуто можливості CRM-систем для медіаринку. 

• У другому розділі досліджено дані з Google Trends та YouTube 

Analytics для аналізу трендів і визначення основних проблем у бізнес-процесах 

медіакомпаній. 

• У третьому розділі розроблено алгоритм оптимізації бізнес-процесів 

через впровадження CRM-системи та оцінено його ефективність. 

Робота містить графічні матеріали, що ілюструють результати дослідження 

та розроблені алгоритми. Зміст дослідження викладено на 69 сторінках. За час 

роботи опрацьовано 37 літературних джерел. 
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РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ ОПТИМІЗАЦІЇ БІЗНЕС-ПРОЦЕСІВ У 

МЕДІАКОМПАНІЯХ 

 

1.1. Поняття та класифікація бізнес-процесів. 

 

1.1.1. Поняття бізнес-процесу та його роль у діяльності медіакомпаній 

Бізнес-процес – це структурований набір дій, завдань або операцій, які 

виконуються для досягнення конкретного результату чи створення продукту або 

послуги, що відповідає потребам клієнтів або кінцевих користувачів. Бізнес-

процеси в медіакомпаніях визначають ефективність роботи організації, її 

здатність до інновацій та конкурентоспроможність на ринку. 

Для медіакомпаній, що працюють на платформі YouTube, бізнес-процеси 

охоплюють комплексну діяльність, пов’язану з виробництвом, публікацією, 

просуванням та монетизацією контенту. Від якості та швидкості виконання цих 

процесів залежить успішність каналу або медіакомпанії в цілому. Оптимізація 

бізнес-процесів є необхідністю, оскільки медіаіндустрія характеризується 

високою конкуренцією, швидким розвитком технологій та динамічними змінами в 

інтересах аудиторії. 

Основними елементами бізнес-процесу є: 

1. Вхідні ресурси (контент, ідеї, дані, ресурси співробітників). 

2. Процедури та операції (зйомка, монтаж, публікація, аналітика). 

3. Вихідні результати (опублікований контент, зростання підписників, 

доходи від реклами). 

4. Контроль та оцінка ефективності (аналіз KPI, оптимізація 

процесів). 

 

1.1.2. Основні бізнес-процеси медіакомпаній на платформі YouTube 

Бізнес-процеси медіакомпаній на YouTube є багатокомпонентними і часто 

потребують автоматизації для підвищення їх ефективності. Основні бізнес-

процеси можна поділити на кілька ключових напрямів: 
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1. Планування та створення контенту 

• Ідеація та планування: На основі аналітики YouTube та Google 

Trends відбувається генерація ідей для нових відео. Аналізуються популярні теми, 

пошукові запити, а також потреби цільової аудиторії. 

• Виробництво відео: Зйомка відеоконтенту включає підготовку 

сценарію, підбір локацій, запис відео та аудіо, використання спецефектів і 

графіки. 

• Редагування та монтаж: Обробка відео для забезпечення високої 

якості контенту, додавання субтитрів, музики, анімації та інтерактивних 

елементів. 

• Оптимізація метаданих: Створення заголовків, описів, тегів і 

мініатюр для підвищення видимості відео через пошукові алгоритми YouTube. 

2. Публікація та просування контенту 

• Розклад публікацій: Складання контент-плану для регулярної 

публікації відео. Використання інструментів автоматичного планування, таких як 

CRM-системи або спеціалізовані сервіси на кшталт Hootsuite. 

• SEO-оптимізація: Використання ключових слів і трендових запитів 

для підвищення позицій відео у пошуку. 

• Просування відео: Використання реклами на YouTube, соціальних 

мережах, а також колаборації з іншими блогерами для збільшення охоплення 

аудиторії. 

• Взаємодія з аудиторією 

• Комунікація з підписниками: Робота з коментарями, проведення 

стрімів та інтерактивів для підвищення залученості аудиторії. 

• Зворотний зв’язок: Збір відгуків для покращення якості контенту та 

адаптації стратегії. 

• Створення спільноти: Використання функцій спільноти YouTube 

(Community Posts) для підтримання активного діалогу з підписниками. 

• Монетизація контенту 



17 

 

• Реклама: Підключення до партнерської програми YouTube для 

отримання доходу від показу реклами. 

• Спонсорство та бренд-колаборації: Взаємодія з рекламодавцями для 

розміщення спонсорованих інтеграцій у відео. 

• Додаткові джерела доходу: Продаж мерчу, донати, платні підписки 

на канал (Memberships). 

• Аналітика та оцінка ефективності 

• Використання YouTube Analytics: Збір та аналіз даних про 

перегляди, час перегляду, демографію аудиторії, CTR та інші показники. 

• Оцінка KPI: Вимірювання ключових показників ефективності, таких 

як ROI, CPM, CPC, Engagement Rate. 

• Звітність: Підготовка регулярних звітів для оптимізації контент-

стратегії та бізнес-процесів. 

 

1.1.3. Класифікація бізнес-процесів медіакомпаній 

Бізнес-процеси медіакомпаній можна класифікувати за різними критеріями 

для більш ефективного управління ними. 

1. За функціональним призначенням: 

• Основні бізнес-процеси: 

o Створення та публікація контенту. 

o Взаємодія з аудиторією. 

o Монетизація та робота з рекламодавцями. 

• Допоміжні бізнес-процеси: 

o Технічна підтримка. 

o Маркетинг та просування. 

o Адміністративна діяльність. 

• Управлінські бізнес-процеси: 

o Стратегічне планування. 

o Фінансовий менеджмент. 

o Контроль якості контенту. 



18 

 

2. За рівнем автоматизації: 

• Автоматизовані: 

o Збір аналітики через YouTube Analytics. 

o Планування публікацій через CRM-системи. 

• Напівавтоматизовані: 

o Робота з рекламодавцями через CRM. 

• Ручні: 

o Створення контенту та комунікація з підписниками. 

3. За періодичністю: 

• Регулярні: 

o Щотижневе або щоденне публікування відео. 

o Щомісячний аналіз ефективності. 

• Нерегулярні: 

o Спеціальні рекламні кампанії або акції. 

4. За учасниками процесів: 

• Внутрішні: 

o Дії, що виконуються командою медіакомпанії (редагування, 

маркетинг). 

• Зовнішні: 

o Взаємодія з рекламодавцями, партнерами, аудиторією. 
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Рисунок 1.1 – Класифікація бізнес-процесів 

 

1.1.4. Моделювання та візуалізація бізнес-процесів 

Моделювання бізнес-процесів є важливим інструментом для їх аналізу та 

оптимізації. Візуалізація процесів допомагає чітко уявити всі етапи роботи, 

визначити вузькі місця та потенційні точки для покращення. 

Основні методи моделювання бізнес-процесів включають: 

1. Блок-схеми (Flowcharts): Використовуються для візуалізації 

послідовності операцій та взаємодії між етапами процесу. 

2. Нотація BPMN (Business Process Model and Notation): 

Універсальний стандарт для детального опису та моделювання бізнес-процесів. 

3. Діаграми Ганта: Дозволяють планувати та контролювати терміни 

виконання завдань. 

Використання цих методів дозволяє медіакомпаніям більш ефективно 

управляти робочими процесами та підвищувати продуктивність діяльності. 

 



20 

 

1.2. Особливості медіаринку та специфіка роботи з YouTube 

 

1.2.1. Сучасний стан медіаринку 

Сучасний медіаринок є динамічним середовищем, яке швидко змінюється 

під впливом технологічного прогресу, глобалізації та зміни споживчих звичок. 

Основними тенденціями розвитку медіаринку є: 

1. Цифрова трансформація медіа: Традиційні ЗМІ (телебачення, радіо, 

друкована преса) поступово поступаються місцем цифровим платформам, таким 

як YouTube, TikTok, Instagram та інші. Цифрові медіа забезпечують миттєвий 

доступ до інформації та контенту, а також дозволяють користувачам бути не лише 

споживачами, але й творцями контенту. 

2. Зростання відеоконтенту: Відеоконтент стає основним форматом 

споживання інформації та розваг. Завдяки швидкому інтернет-з’єднанню та 

доступності мобільних пристроїв, користувачі надають перевагу відео перед 

текстовим або аудіоконтентом. 

3. Персоналізація та рекомендаційні алгоритми: Платформи 

використовують алгоритми штучного інтелекту для персоналізації контенту, що 

підвищує залученість користувачів та сприяє збільшенню часу, проведеного на 

платформі. 

4. Монетизація через рекламу та підписки: Основними джерелами 

доходу медіаплатформ є реклама та платні підписки. YouTube активно 

використовує ці моделі для монетизації контенту. 

5. Інтеграція нових технологій: Віртуальна реальність (VR), доповнена 

реальність (AR), штучний інтелект (AI) та машинне навчання (ML) відкривають 

нові можливості для створення та споживання контенту. 

6. Зростання ролі незалежних творців контенту: Блогери, влогери та 

інфлюенсери відіграють ключову роль у сучасному медіаринку, формуючи нові 

тренди та впливаючи на думку аудиторії. 
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Рисунок 1.2 – Особливості роботи медіаринку на YouTube 

 

1.2.2. YouTube як ключова платформа медіаринку 

YouTube є однією з найбільших і найпопулярніших платформ для 

відеоконтенту у світі. Заснована у 2005 році, платформа швидко набула 

глобального масштабу завдяки можливості безкоштовного завантаження та 

перегляду відео. Сьогодні YouTube є не лише розважальним майданчиком, але й 

важливим інструментом для бізнесу, маркетингу та освіти. 

Основні характеристики YouTube: 

1. Глобальна аудиторія: YouTube має понад 2 мільярди активних 

користувачів на місяць. Платформа доступна у більш ніж 100 країнах та 

підтримує понад 80 мов. 

2. Величезний обсяг контенту: Щохвилини на YouTube завантажується 

понад 500 годин відео. Це робить платформу однією з найбільших бібліотек 

відеоконтенту у світі. 

3. Демократичний підхід до створення контенту: 

Кожен користувач може створювати та завантажувати відео, що забезпечує 
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доступ до різноманітного контенту та сприяє розвитку незалежних творців. 

4. Алгоритми рекомендацій: 

YouTube використовує складні алгоритми для аналізу поведінки користувачів та 

пропонування їм контенту, що найбільше відповідає їхнім інтересам. Це підвищує 

ймовірність залучення аудиторії до перегляду. 

5. Інструменти аналітики: 

YouTube Analytics надає детальну інформацію про перегляди, джерела трафіку, 

демографічні дані аудиторії та показники залученості. Це дозволяє авторам 

контенту аналізувати ефективність своїх відео та коригувати стратегію. 

6. Можливості монетизації: 

YouTube пропонує кілька варіантів монетизації, включаючи рекламу, 

спонсорство, суперчати, продаж товарів та підписки на канал. 

Типи контенту на YouTube 

На платформі YouTube існує різноманіття форматів контенту, які 

орієнтовані на різні цільові аудиторії: 

1. Розважальний контент: 

• Влоги, гумористичні шоу, огляди, розіграші, реакції. 

• Мета: розважити та залучити аудиторію. 

2. Освітній контент: 

• Навчальні відео, лекції, інструкції, курси. 

• Мета: передача знань та навичок. 

3. Інформаційний контент: 

• Новини, документальні фільми, аналітичні огляди. 

• Мета: інформування аудиторії про актуальні події та явища. 

4. Геймінг-контент: 

• Стріми, огляди ігор, летсплеї. 

• Мета: розваги для геймерів та залучення аудиторії, яка цікавиться 

відеоіграми. 

5. Музичний контент: 

• Кліпи, концерти, кавери, музичні відео. 
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• Мета: просування музичних виконавців та задоволення потреб 

музичної аудиторії. 

6. Бізнес-контент: 

• Корпоративні відео, огляди продуктів, маркетингові кампанії. 

• Мета: просування брендів та товарів, залучення клієнтів. 

Особливості бізнес-процесів на YouTube 

Бізнес-процеси, пов’язані з роботою на YouTube, мають низку специфічних 

особливостей, що відрізняють їх від традиційних медіа: 

1. Висока швидкість оновлення контенту: Через велику конкуренцію 

та короткий життєвий цикл відео, медіакомпанії змушені регулярно оновлювати 

контент і реагувати на нові тренди. 

2. Необхідність аналізу великих обсягів даних: Ефективне управління 

каналом вимагає аналізу показників переглядів, демографічних даних аудиторії, 

ефективності рекламних кампаній. 

3. Залучення глобальної аудиторії: Робота на YouTube дозволяє 

досягати аудиторії по всьому світу, що вимагає врахування культурних 

особливостей та мовних бар'єрів. 

4. Гнучка контент-стратегія: Медіакомпанії повинні швидко 

адаптувати контент до змін уподобань аудиторії та реакцій на нові події. 

5. Автоматизація бізнес-процесів: Використання інструментів для 

автоматичного планування публікацій, моніторингу ефективності та комунікації з 

підписниками є необхідністю для підвищення ефективності роботи. 

 

1.2.3. Виклики та проблеми медіакомпаній на YouTube 

Медіакомпанії на YouTube стикаються з рядом викликів, які впливають на 

ефективність їх бізнес-процесів: 

1. Зростання конкуренції: Щоденно на платформу завантажується 

величезна кількість контенту, що ускладнює привернення уваги аудиторії. 

2. Зміна алгоритмів YouTube: Часті зміни алгоритмів рекомендацій 

впливають на видимість відео та можуть суттєво вплинути на трафік каналу. 
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3. Захист авторських прав: Порушення авторських прав або 

використання чужого контенту може призвести до блокування відео чи каналу. 

4. Монетизація контенту: Отримання доходу від реклами часто 

залежить від специфіки контенту та політик YouTube щодо монетизації. 

5. Токсичність та дезінформація: Платформа часто стикається з 

проблемами поширення дезінформації, ненависті або образливого контенту, що 

може вплинути на репутацію медіакомпаній. 

Розуміння цих викликів та специфіки медіаринку дозволяє ефективніше 

планувати та оптимізувати бізнес-процеси медіакомпаній, що працюють на 

платформі YouTube. 

 

1.3. CRM-системи: визначення, типи та функціонал 

 

1.3.1. Визначення CRM-системи 

CRM (Customer Relationship Management) – це підхід до управління 

взаємовідносинами з клієнтами, який базується на використанні спеціалізованих 

програмних систем. CRM-системи забезпечують збереження, аналіз та 

автоматизацію даних про клієнтів, партнерів, рекламодавців та інші зацікавлені 

сторони, що беруть участь у бізнес-процесах компанії. Основна мета 

впровадження CRM – покращення комунікації, підвищення ефективності бізнес-

процесів та збільшення рівня задоволеності клієнтів. 

Для медіакомпаній, що працюють на платформі YouTube, CRM-системи є 

важливим інструментом для автоматизації роботи з рекламодавцями, аудиторією, 

а також для ефективного управління контентом і маркетинговими кампаніями. 

CRM дозволяє систематизувати дані про партнерів, оптимізувати взаємодію з 

ними, планувати публікації та аналізувати ефективність рекламних інтеграцій. 

 

1.3.2. Типи CRM-систем 

CRM-системи можна класифікувати за кількома критеріями залежно від 

їхніх функцій та завдань, які вони виконують. Найпоширенішими є такі типи 
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CRM-систем: 

1. Операційні CRM Операційні CRM-системи зосереджені на 

автоматизації рутинних бізнес-процесів, таких як продажі, маркетинг і 

обслуговування клієнтів. Вони допомагають впорядковувати комунікацію, вести 

клієнтські бази та автоматизувати процеси продажів. Приклади таких CRM: 

Salesforce, HubSpot, Zoho CRM. 

2. Аналітичні CRM Ці системи фокусуються на аналізі даних про 

клієнтів для виявлення тенденцій, прогнозування поведінки та прийняття 

обґрунтованих рішень. Аналітичні CRM-системи збирають дані з різних джерел, 

обробляють їх і надають аналітичні звіти. Вони корисні для визначення 

ефективності маркетингових кампаній та аналізу аудиторії на YouTube. 

Прикладом є Microsoft Dynamics 365. 

3. Комунікаційні CRM Ці системи орієнтовані на управління 

взаємовідносинами з клієнтами через різні канали комунікації: електронну пошту, 

соціальні мережі, чати, телефонні дзвінки тощо. Для медіакомпаній це важливо 

для автоматизації відповіді на коментарі, повідомлення та взаємодії з 

підписниками. Приклади: Bitrix24, Freshworks CRM. 

4. Комбіновані CRM Більшість сучасних CRM-систем є комбінованими 

та поєднують у собі операційні, аналітичні та комунікаційні функції. Вони 

дозволяють здійснювати повний цикл управління взаємовідносинами з клієнтами: 

від збору даних і аналітики до автоматизації комунікацій і маркетингу. 
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Таблиця 1.3 –  

Типи CRM-систем та їх функціонал. 

Тип CRM-системи Функціонал Приклади 

Операційні CRM Автоматизація продажів, маркетингу 

та сервісного обслуговування 

Salesforce, Zoho 

CRM 

Аналітичні CRM Збір та аналіз даних для прийняття 

рішень 

HubSpot, Microsoft 

Dynamics 365 

Колаборативні CRM Покращення комунікації між 

відділами та клієнтами 

Bitrix24, 

Freshworks CRM 

Комбіновані CRM Поєднання функціоналу різних типів 

CRM 

Pipedrive, Insightly 

 

1.3.3. Основний функціонал CRM-систем 

Функціонал CRM-систем досить широкий і може варіюватися залежно від 

потреб конкретної медіакомпанії. Однак існує базовий набір функцій, які присутні 

у більшості CRM: 

• Управління контактами та базами даних: CRM-система дозволяє 

створювати та підтримувати базу даних клієнтів, рекламодавців, партнерів та 

підписників. Всі контакти впорядковуються, зберігаються у структурованому 

вигляді та можуть бути легко знайдені та відфільтровані за різними критеріями. 

• Автоматизація маркетингових кампаній: CRM дозволяє 

налаштовувати автоматичні кампанії з просування контенту, планування 

публікацій і розсилок. Це особливо важливо для медіакомпаній на YouTube, де 

регулярність публікацій і ефективне просування є критичними для успіху каналу. 

• Аналітика та звітність: CRM-системи надають можливість 

відстежувати та аналізувати ключові показники ефективності (KPI), такі як 

залученість аудиторії, ефективність рекламних інтеграцій, динаміка підписників 

тощо. Ці аналітичні звіти допомагають приймати обґрунтовані рішення щодо 

стратегії розвитку каналу. 

• Інтеграція з іншими платформами: Сучасні CRM-системи 

інтегруються з YouTube, Google Analytics, соціальними мережами та іншими 

інструментами для збору даних та автоматизації процесів. Це дозволяє 
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централізовано управляти різними аспектами бізнесу з єдиної платформи. 

• Управління завданнями та проєктами: CRM-системи забезпечують 

планування, призначення завдань і контроль за їх виконанням. Це спрощує 

управління контент-планами, рекламними кампаніями та іншими проєктами. 

• Комунікація з клієнтами та партнерами: CRM дозволяє вести 

історію взаємодій із клієнтами, автоматизувати відповіді на запити та 

забезпечувати якісну комунікацію через різні канали. 

 

1.3.4. Вибір CRM-системи для медіакомпаній на YouTube 

Вибір відповідної CRM-системи для медіакомпанії залежить від кількох 

факторів: 

1. Розмір компанії та обсяг завдань: Для великих медіакомпаній з 

численними клієнтами та партнерами потрібні потужні CRM-системи, такі як 

Salesforce чи Microsoft Dynamics 365. Для невеликих компаній та блогерів 

можуть підійти більш прості рішення, такі як HubSpot або Zoho CRM. 

2. Функціональні вимоги: Якщо основною метою є автоматизація 

маркетингових кампаній, слід обрати CRM із потужними функціями маркетингу 

(наприклад, HubSpot). Якщо важливий аналіз даних, потрібна CRM з розвиненою 

аналітикою (наприклад, Microsoft Dynamics 365). 

3. Бюджет: CRM-системи відрізняються за вартістю. Деякі платформи 

пропонують безкоштовні версії з обмеженим функціоналом, що може бути 

корисно для невеликих медіакомпаній. 

4. Можливості інтеграції: Важливо, щоб CRM-система інтегрувалася з 

YouTube, Google Analytics та іншими інструментами для ефективної роботи з 

даними та автоматизації бізнес-процесів. 

5. Простота використання та навчання персоналу: CRM має бути 

інтуїтивно зрозумілою для команди. Важливо оцінити, чи потребує система 

тривалого навчання для персоналу. 

Таким чином, CRM-системи відіграють ключову роль в оптимізації бізнес-

процесів медіакомпаній на YouTube, забезпечуючи автоматизацію, аналітику та 
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ефективну комунікацію. Вибір правильної CRM-системи дозволяє підвищити 

продуктивність роботи, поліпшити управління контентом та сприяти успішному 

розвитку каналу. 

 

1.4. Переваги впровадження CRM для медіабізнесу 

 

1.4.1. Загальні переваги CRM-систем 

У сучасних умовах високої конкуренції та швидкого розвитку технологій 

медіакомпанії, що працюють на платформі YouTube, потребують інструментів 

для автоматизації та оптимізації своїх бізнес-процесів. CRM-системи 

забезпечують ефективне управління взаємовідносинами з аудиторією, 

рекламодавцями та партнерами, що дає можливість підвищити продуктивність і 

зменшити операційні витрати. 

Серед загальних переваг впровадження CRM-систем можна виділити такі: 

1. Систематизація даних про клієнтів та партнерів: CRM дозволяє 

зберігати всю інформацію про рекламодавців, спонсорів, підрядників, партнерів і 

підписників в єдиній базі даних. Це забезпечує швидкий доступ до потрібної 

інформації та полегшує її аналіз. 

2. Автоматизація рутинних завдань: Автоматизація комунікації, 

планування публікацій і звітності дозволяє медіакомпаніям зосередитися на 

творчих завданнях, мінімізуючи ручну працю та ймовірність помилок. 

3. Покращення комунікації: CRM-системи допомагають підтримувати 

ефективну взаємодію з клієнтами та підписниками, відстежувати історію 

контактів і забезпечувати своєчасні відповіді на запити. Це сприяє підвищенню 

рівня задоволеності клієнтів і партнерів. 

4. Аналітика та звітність: CRM надає можливість аналізувати дані про 

взаємодію з клієнтами та ефективність бізнес-процесів за допомогою детальних 

звітів і дашбордів. Це дозволяє приймати обґрунтовані рішення щодо оптимізації 

роботи медіакомпанії. 

5. Підвищення ефективності маркетингу: Використання CRM для 
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планування та аналізу маркетингових кампаній допомагає підвищити їх 

ефективність, забезпечуючи точний націлений вплив на аудиторію. 

 

1.4.2. Впровадження CRM для управління контентом на YouTube 

YouTube є платформою, де успіх медіакомпанії залежить від регулярного 

створення та публікації якісного контенту. CRM-системи допомагають 

автоматизувати та систематизувати процеси, пов'язані з плануванням і 

управлінням контентом. 

1. Планування контенту: CRM дозволяє створювати календарі 

публікацій, автоматизувати нагадування про дедлайни та відстежувати статус 

кожного відео. Це допомагає уникнути пропусків у розкладі публікацій та 

підтримувати регулярність виходу контенту. 

2. Співпраця з командою: Інтегровані інструменти для командної 

роботи дозволяють ефективно комунікувати між членами команди (авторами, 

редакторами, монтажерами) та контролювати процес створення контенту від ідеї 

до публікації. 

3. Управління метаданими: CRM допомагає автоматизувати створення 

заголовків, описів, тегів та інших метаданих для відео, що підвищує їхню 

видимість у пошукових результатах YouTube. 

4. Аналіз ефективності контенту: Інтеграція з YouTube Analytics 

дозволяє збирати дані про перегляди, залученість, географію та демографію 

аудиторії для кожного відео. Це допомагає оцінювати, які відео найкраще 

сприймаються глядачами та як покращити майбутній контент. 

 

1.4.3. Оптимізація взаємодії з аудиторією 

Ефективна взаємодія з підписниками та глядачами є критично важливою 

для успіху на YouTube. CRM-системи дозволяють систематизувати комунікацію 

та підвищити рівень залученості аудиторії. 

1. Сегментація аудиторії: CRM дозволяє сегментувати підписників за 

різними критеріями (вік, стать, географія, інтереси) та адаптувати комунікацію до 
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специфіки кожної групи. Це підвищує ефективність маркетингових кампаній і 

рівень задоволеності аудиторії. 

2. Персоналізація комунікації: Використання персоналізованих 

повідомлень та розсилок допомагає підтримувати інтерес підписників та 

підвищує їхню лояльність. CRM-системи автоматизують процес надсилання 

персоналізованих відповідей на коментарі та повідомлення. 

3. Відстеження взаємодій: CRM фіксує всю історію взаємодій із 

підписниками, що дозволяє аналізувати їхню поведінку та вподобання. Це 

допомагає краще розуміти аудиторію та ефективніше реагувати на її потреби. 

4. Автоматизація зворотного зв’язку: CRM-системи дозволяють 

автоматично збирати відгуки підписників і аналізувати їх для покращення 

контенту та комунікації. 

 

1.4.4. Управління відносинами з рекламодавцями та партнерами 

Для медіакомпаній на YouTube важливо не лише залучати аудиторію, але й 

ефективно співпрацювати з рекламодавцями та партнерами. CRM-системи 

спрощують процеси взаємодії з ними та забезпечують прозорість угод. 

1. Ведення бази рекламодавців: CRM дозволяє зберігати всю 

інформацію про рекламодавців та партнерів, включаючи контактні дані, історію 

співпраці, умови договорів та фінансові операції. 

2. Автоматизація угод: CRM-системи допомагають автоматизувати 

процеси укладення договорів, виставлення рахунків та контролю виконання 

зобов’язань. 

3. Звіти для рекламодавців: CRM дозволяє створювати детальні звіти 

про ефективність рекламних інтеграцій, що підвищує прозорість співпраці та 

задоволеність партнерів. 

4. Нагадування та планування: Автоматизовані нагадування про 

дедлайни, зустрічі та звітність дозволяють уникати пропусків та підтримувати 

високу якість співпраці. 
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1.4.5. Збільшення ефективності бізнес-процесів 

Впровадження CRM-системи значно підвищує загальну ефективність 

бізнес-процесів медіакомпанії на YouTube. Оптимізація рутинних завдань, 

автоматизація комунікації, ефективне управління контентом та аналітика 

дозволяють: 

1. Зменшити витрати часу на адміністративні завдання. 

2. Підвищити точність та швидкість обробки інформації. 

3. Поліпшити якість контенту та комунікації з аудиторією. 

4. Забезпечити стабільне зростання аудиторії та доходів. 

Рисунок 1.3 – Переваги впровадження CRM для медіабізнесу 

 

Таким чином, CRM-системи є незамінним інструментом для медіакомпаній 

на YouTube, що дозволяє ефективно управляти всіма аспектами бізнесу, 

підвищувати продуктивність та досягати стратегічних цілей. 
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РОЗДІЛ 2. АНАЛІЗ ПОТОЧНОГО СТАНУ БІЗНЕС-ПРОЦЕСІВ НА 

YOUTUBE-КАНАЛАХ 

 

2.1. Огляд діяльності компаній, що працюють на YouTube 

 

2.1.1. Сучасний стан YouTube як бізнес-платформи 

YouTube є однією з найпотужніших та найпопулярніших платформ для 

створення, публікації та монетизації відеоконтенту. З моменту свого заснування у 

2005 році YouTube трансформувався зі звичайного сайту для обміну відео у 

глобальний медіа-хаб, де контент створюють як аматори, так і великі 

медіакомпанії. Сьогодні платформа нараховує понад 2 мільярди активних 

користувачів на місяць та підтримує роботу мільйонів каналів, що генерують 

величезні обсяги відеоконтенту щодня. 

Для багатьох компаній YouTube став основним джерелом доходу, 

маркетинговим інструментом і майданчиком для брендингу. YouTube дозволяє 

компаніям працювати у різних напрямах: від створення розважального контенту 

до надання освітніх та інформаційних послуг. 

 

2.1.2. Типи компаній, що працюють на YouTube 

Компанії, що діють на платформі YouTube, можна умовно розділити на 

кілька категорій залежно від їхньої діяльності та стратегічних цілей. Основними 

типами компаній є: 

1. Медіакомпанії та продакшн-студії: Це великі організації, що 

професійно займаються створенням та розповсюдженням відеоконтенту. Вони 

можуть мати команди сценаристів, операторів, режисерів, монтажерів та 

маркетологів. Такі компанії часто мають власні канали з мільйонами підписників 

та різноманітним контентом: новини, шоу, документальні фільми, інтерв’ю тощо. 

Приклади: BuzzFeed, Vice, The Verge. 

2. Бренди та корпорації: Великі бренди використовують YouTube для 

просування своєї продукції та створення іміджу. Вони створюють рекламні 
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ролики, огляди продуктів, освітні відео та співпрацюють з популярними 

блогерами для реалізації рекламних кампаній. 

Приклади: Coca-Cola, Red Bull, Nike. 

3. Навчальні та освітні компанії: Компанії, що спеціалізуються на 

створенні навчального контенту, лекцій, інструкцій та онлайн-курсів. YouTube є 

ефективною платформою для надання освітніх послуг широкій аудиторії. 

Приклади: Khan Academy, TED-Ed, CrashCourse. 

4. Інтернет-ЗМІ та новинні агентства: Компанії, що надають 

новинний контент, аналітичні огляди та репортажі. Вони використовують 

YouTube для оперативного поширення новин та залучення аудиторії, яка 

споживає контент онлайн. 

Приклади: BBC News, CNN, The New York Times. 

5. Інфлюенсери та незалежні контент-креатори: Хоча це не класичні 

компанії, багато успішних YouTube-креаторів перетворюють свої канали на 

прибуткові бізнеси, створюючи команди та медіа-холдинги. Вони співпрацюють 

із брендами, запускають власні продукти та послуги, а також займаються 

рекламою. 

Приклади: MrBeast, PewDiePie, Casey Neistat. 

 

2.1.3. Стратегії діяльності медіакомпаній на YouTube 

Для досягнення успіху на YouTube медіакомпанії застосовують різні 

стратегії, спрямовані на залучення аудиторії, збільшення переглядів та 

монетизацію контенту. Основні стратегії включають: 

1. Контент-стратегія: 

• Визначення цільової аудиторії: Аналіз демографічних та 

поведінкових характеристик глядачів. 

• Розробка різноманітного контенту: Створення відео різних 

форматів (влоги, інтерв’ю, огляди, освітні відео). 

• Стабільний графік публікацій: Регулярна публікація відео для 

підтримання активності аудиторії. 
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2. SEO-оптимізація: 

• Використання ключових слів у заголовках, описах та тегах для 

підвищення видимості відео у пошуку. 

• Створення привабливих мініатюр для підвищення CTR (Click-

Through Rate). 

3. Рекламна стратегія: 

• Використання платної реклами для просування відео. 

• Колаборації з іншими YouTube-креаторами для взаємного просування. 

4. Аналітика та оптимізація: 

• Вивчення даних YouTube Analytics для визначення ефективності 

контенту. 

• Адаптація стратегії на основі отриманих даних (зміна тематики, 

формату, часу публікації). 

5. Комунікація з аудиторією: 

• Взаємодія з підписниками через коментарі, стріми та соціальні 

мережі. 

• Використання зворотного зв’язку для покращення контенту. 
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Рисунок 2.1 – Ефективність стратегій діяльності медіакомпаній на YouTube 

 

2.1.4. Використання CRM-систем у діяльності компаній на YouTube 

Медіакомпанії, що працюють на YouTube, активно впроваджують CRM-

системи для оптимізації своїх бізнес-процесів. CRM допомагає автоматизувати та 

систематизувати роботу з клієнтами, рекламодавцями, партнерами та аудиторією. 

Основні напрями використання CRM включають: 

1. Управління рекламними кампаніями: 

• Ведення бази рекламодавців та партнерів. 

• Автоматизація процесу укладання угод та контролю виконання 

зобов’язань. 

2. Планування контенту: 

• Створення контент-планів та календарів публікацій. 

• Відстеження дедлайнів та статусу завдань. 

3. Аналіз аудиторії: 
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• Сегментація глядачів за демографічними та поведінковими 

характеристиками. 

• Персоналізація комунікації та маркетингових кампаній. 

4. Комунікація з підписниками: 

• Автоматизація відповідей на коментарі та запити. 

• Збір та аналіз зворотного зв’язку. 

2.1.5. Виклики та перспективи для медіакомпаній на YouTube 

Діяльність на YouTube, попри всі переваги, супроводжується низкою 

викликів: 

1. Висока конкуренція: Щодня на платформі публікується величезна 

кількість відео, що ускладнює привернення уваги аудиторії. 

2. Зміна алгоритмів: Часті зміни алгоритмів YouTube можуть впливати 

на видимість контенту та трафік каналу. 

3. Захист авторських прав: Порушення правил платформи щодо 

авторських прав може призвести до блокування контенту або каналу. 

4. Монетизація: Ефективність монетизації залежить від політики 

YouTube, якості контенту та залученості аудиторії. 

Попри ці виклики, перспективи для медіакомпаній на YouTube 

залишаються позитивними. Платформа продовжує розвиватися, надаючи нові 

можливості для створення, просування та монетизації контенту. Впровадження 

сучасних інструментів, таких як CRM-системи, дозволяє оптимізувати бізнес-

процеси та підвищити конкурентоспроможність медіакомпаній у цифровому 

середовищі. 

 

2.2. Визначення ключових проблем і вразливих місць у бізнес-процесах 

медіакомпаній на YouTube 

 

2.2.1. Загальний огляд проблем у бізнес-процесах медіакомпаній 

Медіакомпанії, що працюють на платформі YouTube, функціонують у 

середовищі, яке характеризується високою конкуренцією, швидкими змінами 
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технологій та поведінкових тенденцій аудиторії. Бізнес-процеси таких компаній 

охоплюють широкий спектр діяльності, включаючи створення контенту, його 

просування, роботу з аудиторією, аналіз даних і монетизацію. 

Попри доступність численних інструментів та платформ для автоматизації 

цих процесів, медіакомпанії стикаються з низкою проблем і вразливих місць, які 

заважають досягти максимальної ефективності. Ці проблеми можна 

класифікувати за кількома напрямами: технічні, операційні, комунікаційні, 

аналітичні та маркетингові. Їх детальний аналіз допоможе зрозуміти, які аспекти 

діяльності потребують оптимізації та вдосконалення. 

 

2.2.2. Технічні проблеми та вразливі місця 

1. Обмежена автоматизація процесів контент-менеджменту: У 

багатьох медіакомпаніях значна частина робочих процесів, пов'язаних зі 

створенням, публікацією та просуванням контенту, виконується вручну. Це 

призводить до затримок, зниження продуктивності та зростання ймовірності 

помилок. Відсутність автоматизованих інструментів для планування контенту, 

управління завданнями та узгодження робочих процесів є серйозним вразливим 

місцем. 

2. Інтеграція з різними платформами та інструментами: 

Медіакомпанії використовують різні платформи для аналітики (YouTube 

Analytics, Google Trends), планування публікацій та комунікації. Відсутність 

єдиної системи для інтеграції цих інструментів ускладнює обробку даних і 

координацію завдань. Такі проблеми уповільнюють процес прийняття рішень та 

знижують ефективність роботи. 

3. Проблеми з авторськими правами: На YouTube діють жорсткі 

правила захисту авторських прав. Використання захищеного контенту без дозволу 

може призвести до блокування відео або навіть видалення каналу. Навіть 

випадкове порушення правил створює серйозні ризики для діяльності 

медіакомпаній, що ускладнює роботу з контентом та стримує креативність. 

4. Технічні обмеження платформи: Іноді компанії стикаються з 
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технічними проблемами, такими як затримка завантаження відео, збої під час 

стрімів або обмеження на тривалість та обсяг завантажуваного контенту. Такі 

проблеми можуть вплинути на якість контенту та задоволеність аудиторії. 

5. Оптимізація контенту для різних пристроїв: Враховуючи те, що 

аудиторія YouTube споживає контент на різних пристроях (смартфони, планшети, 

ПК, телевізори), медіакомпаніям необхідно адаптувати свої відео для різних 

форматів і роздільних здатностей. Невідповідність контенту технічним вимогам 

призводить до погіршення користувацького досвіду. 

 

2.2.3. Операційні проблеми та вразливі місця 

1. Неефективне планування контенту: Планування публікацій відео 

на YouTube вимагає чіткої стратегії та регулярного оновлення контенту. 

Відсутність чіткого контент-плану призводить до непослідовності публікацій, що 

негативно впливає на алгоритми YouTube та знижує охоплення аудиторії. 

2. Проблеми з управлінням завданнями: У великих медіакомпаніях, 

де працюють команди сценаристів, відеооператорів, монтажерів та маркетологів, 

часто виникають труднощі з делегуванням завдань та контролем за їх 

виконанням. Відсутність систематичного підходу до управління завданнями 

призводить до дублювання роботи, затримок та неефективного використання 

ресурсів. 

3. Залежність від зовнішніх підрядників: Багато медіакомпаній 

співпрацюють із фрілансерами для створення контенту, дизайну або монтажу 

відео. Нестабільність у роботі зовнішніх підрядників може призвести до затримок 

та зниження якості контенту. 

4. Контроль якості контенту: Забезпечення високої якості контенту на 

кожному етапі створення вимагає надійних систем контролю. Помилки в сценарії, 

монтажі або публікації можуть призвести до негативних відгуків та втрати 

підписників. 

5. Складність масштабування: У міру зростання аудиторії та кількості 

контенту бізнес-процеси стають складнішими. Якщо процеси не оптимізовані, 



39 

 

компанії можуть стикатися з труднощами під час масштабування своєї діяльності. 

 

2.2.4. Комунікаційні проблеми та вразливі місця 

1. Неефективна взаємодія з аудиторією: Відсутність активного діалогу 

з підписниками через коментарі, опитування чи стріми знижує залученість 

аудиторії. Глядачі хочуть відчувати зв’язок із каналом, і недостатня увага до 

комунікації призводить до їх відтоку. 

2. Відсутність персоналізації комунікації: Медіакомпанії часто 

використовують універсальні підходи до комунікації, не враховуючи інтереси та 

потреби окремих сегментів аудиторії. Це знижує ефективність маркетингових 

кампаній і лояльність підписників. 

3. Низька швидкість відповіді на коментарі та запити: Затримки у 

відповіді на запитання глядачів можуть призвести до зниження довіри до каналу. 

Підтримання оперативного зворотного зв'язку є важливим елементом успішної 

комунікації. 

4. Складнощі у співпраці з рекламодавцями: Відсутність 

автоматизованих систем для роботи з рекламодавцями та партнерами ускладнює 

процес узгодження умов співпраці, виконання рекламних інтеграцій та підготовки 

звітів про результати кампаній. 

 

2.2.5. Аналітичні проблеми та вразливі місця 

1. Фрагментація даних: Дані про аудиторію, перегляди, залученість та 

монетизацію часто зберігаються у різних інструментах, що ускладнює їх 

комплексний аналіз. 

2. Складність інтерпретації аналітики: Не всі медіакомпанії мають 

фахівців, які можуть правильно інтерпретувати аналітичні дані з YouTube 

Analytics та інших платформ. Це призводить до помилкових рішень. 

3. Відсутність прогнозної аналітики: Недостатнє використання 

інструментів для прогнозування трендів та поведінки аудиторії обмежує 

можливості для стратегічного планування контенту. 
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4. Неефективний контроль KPI: Відсутність чітко визначених 

ключових показників ефективності призводить до неможливості точно оцінити 

успішність діяльності компанії. 

 

2.2.6. Маркетингові проблеми та вразливі місця 

1. Висока конкуренція за увагу аудиторії: Щодня на YouTube 

завантажуються тисячі нових відео, що ускладнює просування власного контенту. 

2. Зміни алгоритмів YouTube: Алгоритми рекомендацій YouTube 

постійно змінюються, що впливає на видимість контенту та охоплення аудиторії. 

3. Обмежений бюджет на рекламу: Невеликі медіакомпанії часто не 

можуть дозволити собі масштабні рекламні кампанії для просування свого 

контенту. 

4. Низький ROI від маркетингових зусиль: Не завжди маркетингові 

кампанії приносять очікувані результати, що знижує їх окупність та ефективність. 

Таким чином, визначення та усунення вразливих місць у бізнес-процесах 

медіакомпаній на YouTube є ключовим завданням для їхнього успішного 

розвитку. 

 

Рисунок 2.2 – Ключові проблеми медіакомпаній на YouTube за категоріями  
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2.3. Приклади успішного застосування CRM-систем у медіакомпаніях 

 

2.3.1. Впровадження CRM-систем як необхідний елемент успіху 

У сучасному медіабізнесі успішне управління контентом, аудиторією та 

рекламними інтеграціями неможливе без ефективних інструментів автоматизації. 

CRM-системи (Customer Relationship Management) стали невіддільною частиною 

діяльності багатьох медіакомпаній, які працюють на платформі YouTube. Вони 

забезпечують структуровану роботу з даними про клієнтів, партнерів, 

рекламодавців та аудиторію, дозволяючи оптимізувати бізнес-процеси й 

підвищити ефективність діяльності. 

Розглянемо конкретні приклади успішного застосування CRM-систем у 

діяльності медіакомпаній різного масштабу – від великих корпорацій до 

незалежних контент-креаторів. 

 

2.3.2. Приклад 1: Впровадження CRM у медіакомпанії BuzzFeed 

BuzzFeed – одна з провідних цифрових медіакомпаній, яка створює 

розважальний, новинний та освітній контент для широкої аудиторії. На своєму 

YouTube-каналі BuzzFeed публікує різноманітні шоу, експерименти, 

документальні відео та інтерактивний контент. 

Виклики перед впровадженням CRM: 

• Величезна кількість контенту, що публікується щоденно, потребувала 

ефективного планування та узгодження між різними командами. 

• Необхідність систематизації роботи з рекламодавцями та партнерами, 

які регулярно співпрацюють з BuzzFeed для створення спонсорованого контенту. 

• Відсутність єдиного централізованого інструменту для збирання, 

аналізу та управління даними про аудиторію та ефективність рекламних кампаній. 

Впровадження CRM-системи: 

BuzzFeed впровадив CRM-систему Salesforce, яка дозволила об'єднати 

роботу різних відділів: від маркетингу до продажів і аналітики. Salesforce 

допомогла автоматизувати такі процеси: 
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1. Управління рекламними інтеграціями: CRM-система дозволяє 

створювати профілі рекламодавців, відстежувати історію співпраці, умови 

договорів та ефективність кампаній. Це спростило комунікацію та скоротило час 

на узгодження рекламних інтеграцій. 

2. Планування та моніторинг контенту: Salesforce інтегрували з 

контент-календарем BuzzFeed, що дозволило ефективно планувати публікації, 

відстежувати дедлайни та уникати дублювання завдань. 

3. Аналітика аудиторії: CRM-система збирає дані про перегляди, 

демографічні характеристики та залученість аудиторії. Ці дані використовуються 

для оптимізації контент-стратегії та адаптації контенту під потреби різних 

сегментів аудиторії. 

Результати впровадження: 

• Підвищення ефективності рекламних кампаній на 25%. 

• Скорочення часу на узгодження рекламних інтеграцій на 40%. 

• Покращення координації між відділами контенту та маркетингу. 

• Збільшення рівня залученості аудиторії завдяки персоналізованим 

рекомендаціям контенту. 

 

2.3.3. Приклад 2: CRM для оптимізації контенту в The Verge 

The Verge – медіакомпанія, яка спеціалізується на технологічних новинах, 

оглядах гаджетів та інноваційних трендів. YouTube-канал The Verge публікує 

аналітичні огляди, інтерв’ю з експертами та документальні відео. 

Виклики перед впровадженням CRM: 

• Необхідність ефективного управління величезною кількістю 

технічних оглядів та аналітичних відео. 

• Складність сегментації аудиторії за інтересами (технології, гаджети, 

інновації). 

• Потреба в автоматизації комунікації з рекламодавцями та 

підрядниками. 

Впровадження CRM-системи: 
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The Verge впровадили CRM-систему HubSpot, яка забезпечила 

автоматизацію маркетингових та операційних процесів. Основні напрямки 

використання HubSpot включають: 

1. Планування публікацій: Автоматизовані нагадування та календар 

публікацій дозволяють ефективно планувати вихід нових оглядів та уникати 

пропусків. 

2. Сегментація аудиторії: CRM-система дозволяє розділяти аудиторію 

за категоріями інтересів (наприклад, фанати смартфонів, комп’ютерів, нових 

технологій). Це забезпечує персоналізоване просування контенту. 

3. Автоматизація комунікацій: Автоматичні відповіді на коментарі та 

зворотний зв’язок від глядачів допомагають підтримувати високий рівень 

залученості. 

4. Аналітика ефективності: Звіти про перегляди, показники утримання 

аудиторії та CTR дозволяють адаптувати контент-стратегію для різних сегментів 

глядачів. 

Результати впровадження: 

• Збільшення залученості аудиторії на 30%. 

• Поліпшення співпраці з рекламодавцями завдяки структурованій 

комунікації. 

• Зниження витрат часу на планування контенту на 50%. 

 

2.3.4. Приклад 3: Незалежний контент-креатор MrBeast 

MrBeast – один із найуспішніших YouTube-креаторів із мільярдами 

переглядів і величезною армією підписників. Канал відомий своїми масштабними 

розіграшами, викликами та філантропічними проєктами. 

Виклики перед впровадженням CRM: 

• Велика кількість рекламних інтеграцій із різними брендами 

потребувала ефективного управління та автоматизації. 

• Складність комунікації з мільйонами підписників та їх сегментація 

для таргетованих кампаній. 
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• Координація великої команди, яка працює над створенням і монтажем 

контенту. 

Впровадження CRM-системи: 

MrBeast використовує CRM-систему Bitrix24, яка забезпечує автоматизацію 

роботи з рекламодавцями, плануванням контенту та аналітикою. 

1. Управління рекламними угодами: CRM допомагає вести базу 

брендів, автоматизувати підготовку договорів та відстежувати виконання 

зобов’язань. 

2. Планування контенту: Bitrix24 дозволяє команді планувати зйомки, 

моніторити виконання завдань та ефективно розподіляти ресурси. 

3. Комунікація з аудиторією: CRM автоматизує зворотний зв’язок із 

підписниками, зокрема відповіді на коментарі та розсилки новин про нові 

проєкти. 

Результати впровадження: 

• Збільшення кількості рекламних угод на 20%. 

• Покращення ефективності командної роботи та зниження кількості 

затримок під час зйомок. 

• Підвищення лояльності аудиторії завдяки персоналізованій 

комунікації. 

Таблиця 2.1 

Виклики, рішення та результати впровадження CRM для MrBeast  

Виклики Рішення (CRM-система Bitrix24) Результати 

Велика кількість 

рекламних інтеграцій 

Автоматизація управління рекламними 

угодами 

Збільшення кількості 

рекламних угод на 20% 

Складність комунікації з 

підписниками 

Автоматизація зворотного зв'язку та 

розсилок 

Підвищення лояльності 

аудиторії 

Координація великої 

команди 

Планування контенту та розподіл 

завдань 

Зниження кількості 

затримок під час зйомок 

 

Успішні приклади застосування CRM-систем у медіакомпаніях, таких як 

BuzzFeed, The Verge та MrBeast, демонструють важливість автоматизації бізнес-
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процесів для підвищення ефективності діяльності на платформі YouTube. CRM 

допомагають оптимізувати комунікацію, аналітику, управління контентом і 

роботу з рекламодавцями. Впровадження цих систем дає змогу компаніям швидко 

адаптуватися до змін ринку, підвищувати якість контенту та підтримувати 

лояльність аудиторії. 
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РОЗДІЛ 3. РОЗРОБКА АЛГОРИТМУ ОПТИМІЗАЦІЇ БІЗНЕС 

ПРОЦЕСІВ ЧЕРЕЗ CRM 

 

3.1. Формулювання вимог до CRM-системи для YouTube-каналу 

 

3.1.1. Загальні вимоги до CRM-системи для YouTube-каналу 

Медіакомпанії, що працюють на платформі YouTube, стикаються з 

необхідністю ефективного управління бізнес-процесами, контентом, аудиторією 

та рекламними інтеграціями. Для успішного виконання цих завдань важливо, щоб 

CRM-система відповідала специфічним вимогам та враховувала особливості 

YouTube як платформи для відеоконтенту. 

Загальні вимоги до CRM-системи для YouTube-каналу включають: 

1. Інтеграція з YouTube та іншими платформами: CRM має 

інтегруватися з YouTube Analytics, Google Trends, соціальними мережами та 

іншими інструментами для збору та аналізу даних про аудиторію. 

2. Автоматизація бізнес-процесів: Система повинна забезпечувати 

автоматизацію рутинних завдань, таких як планування публікацій, комунікація з 

підписниками, узгодження рекламних кампаній та створення звітів. 

3. Зручний інтерфейс і гнучкі налаштування: Інтерфейс CRM 

повинен бути інтуїтивно зрозумілим, а налаштування – адаптованими під 

специфіку діяльності медіакомпанії. 

4. Безпека та захист даних: CRM має гарантувати високий рівень 

безпеки для захисту конфіденційної інформації про партнерів, рекламодавців та 

аудиторію. 

5. Масштабованість: Система повинна підтримувати можливість 

розширення функціоналу та збільшення обсягів даних у процесі зростання 

YouTube-каналу. 

 

3.1.2. Функціональні вимоги до CRM-системи 

Для ефективного управління YouTube-каналом CRM-система повинна 
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включати такі функціональні можливості: 

1. Управління контентом 

• Календар публікацій: CRM повинна мати інтегрований календар для 

планування та відстеження публікацій відео. Можливість додавати дедлайни, 

завдання для команди та нагадування про вихід контенту. 

• Контент-планування: Інструмент для розробки контент-стратегії та 

планування відео на основі аналізу трендів, запитів аудиторії та популярних тем 

на YouTube. 

• Управління метаданими: Можливість створювати, зберігати та 

автоматично генерувати заголовки, описи, теги та мініатюри для відео, 

оптимізовані під SEO-вимоги YouTube. 

• Моніторинг виконання завдань: Інструменти для розподілу завдань 

між сценаристами, відеооператорами, монтажерами та контролю за їх 

виконанням. 

2. Управління взаємовідносинами з рекламодавцями 

• База даних рекламодавців: Збереження інформації про клієнтів, 

рекламодавців, бренди, партнерів та історію співпраці. 

• Автоматизація рекламних інтеграцій: Інструмент для створення 

пропозицій, узгодження умов співпраці, відстеження виконання рекламних 

кампаній та підготовки звітів для партнерів. 

• Нагадування про терміни виконання: Автоматичні нагадування 

про дедлайни, зустрічі, подання звітів або виконання рекламних інтеграцій. 

3. Аналітика та звітність 

• Інтеграція з YouTube Analytics: Можливість автоматично збирати 

дані про перегляди, залученість, демографію аудиторії, джерела трафіку та інші 

показники з YouTube Analytics. 

• Візуалізація даних: Створення інформативних дашбордів, графіків та 

діаграм для візуалізації ключових показників ефективності (KPI). 

• Прогнозна аналітика: Інструменти для прогнозування трендів та 

поведінки аудиторії на основі зібраних даних та історії переглядів. 
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• Автоматизовані звіти: Генерація звітів про ефективність контенту, 

рекламних інтеграцій та маркетингових кампаній. 

4. Управління аудиторією та комунікація 

• Сегментація аудиторії: Можливість групувати підписників за 

різними критеріями: вік, стать, географія, інтереси, активність на каналі. 

• Персоналізована комунікація: Автоматизовані розсилки, відповіді 

на коментарі та повідомлення з урахуванням специфіки сегментів аудиторії. 

• Інтеграція з соціальними мережами: Можливість відстежувати 

активність підписників у соціальних мережах та інтегрувати дані про комунікацію 

з різних платформ. 

• Моніторинг зворотного зв’язку: Збір та аналіз відгуків аудиторії для 

покращення контент-стратегії та підвищення залученості. 

 

3.1.3. Технічні вимоги до CRM-системи 

1. Хмарне зберігання даних: CRM-система повинна підтримувати 

хмарне зберігання для забезпечення доступу до даних із будь-якого пристрою та 

місця. 

2. Мобільна версія та додаток: Наявність мобільної версії або додатка 

для управління завданнями та комунікацією в режимі реального часу. 

3. API для інтеграції: Наявність API для інтеграції з іншими 

інструментами та платформами (YouTube, Google Analytics, соціальні мережі, 

сторонні маркетингові платформи). 

4. Захист даних та резервне копіювання: CRM повинна забезпечувати 

надійний захист даних та регулярне резервне копіювання для запобігання втратам 

інформації. 

5. Гнучкість налаштувань: Можливість кастомізації інтерфейсу, 

робочих процесів, звітів та шаблонів для задоволення специфічних потреб 

медіакомпанії. 
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3.1.4. Вимоги до інтеграції CRM з YouTube 

Для того щоб CRM-система ефективно працювала з YouTube-каналом, вона 

повинна забезпечувати: 

1. Автоматичне збирання даних: CRM має автоматично підключатися 

до YouTube Analytics для збору даних про перегляди, лайки, коментарі, 

утримання аудиторії та інші метрики. 

2. Інтеграцію з YouTube API: Використання YouTube API для 

автоматизації завантаження відео, оновлення метаданих та планування 

публікацій. 

3. Моніторинг трендів: Зв’язок із Google Trends для аналізу 

популярних пошукових запитів та визначення актуальних тем для створення 

контенту. 

4. Зворотний зв’язок із підписниками: Інструменти для 

автоматизованої відповіді на коментарі та повідомлення під час стрімів і прем'єр 

відео. 
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Рисунок 3.1 – Вимоги до CRM-системи для YouTube-каналу  

 

Формулювання чітких вимог до CRM-системи для YouTube-каналу є 

важливим кроком для оптимізації бізнес-процесів медіакомпанії. CRM повинна 

забезпечувати ефективне управління контентом, комунікацією з аудиторією та 

рекламодавцями, а також надавати детальну аналітику для прийняття 

обґрунтованих рішень. Впровадження CRM, що відповідає цим вимогам, 

допоможе підвищити продуктивність роботи, зменшити витрати часу на рутинні 

завдання та сприяти успішному розвитку YouTube-каналу.Рисунок 3.1 – Вимоги 

до CRM-системи для YouTube-каналу   
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3.2. Етапи впровадження CRM-системи 

 

3.2.1. Вступ до процесу впровадження CRM-системи 

Впровадження CRM-системи для YouTube-каналу є стратегічним 

процесом, що потребує ретельного планування, координації та адаптації до 

специфіки бізнес-процесів медіакомпанії. Правильне впровадження CRM 

дозволяє підвищити ефективність управління контентом, комунікації з 

аудиторією та роботи з рекламодавцями. 

Процес впровадження CRM-системи складається з кількох послідовних 

етапів, кожен з яких має свої завдання, цілі та результати. Розглянемо докладно 

всі етапи цього процесу. 

 

3.2.2. Етап 1: Аналіз потреб і підготовка до впровадження 

Завдання етапу: 

Визначення основних цілей, вимог та особливостей бізнес-процесів 

медіакомпанії для підбору найбільш відповідної CRM-системи. 

Ключові дії: 

1. Збір вимог від команди: 

• Опитування співробітників, які працюють із контентом, маркетингом, 

рекламними інтеграціями та аналітикою. 

• Визначення їхніх потреб та проблем у щоденній роботі. 

2. Аналіз бізнес-процесів: 

• Ідентифікація ключових процесів, що потребують автоматизації: 

планування контенту, робота з рекламодавцями, аналітика, комунікація з 

аудиторією. 

• Виявлення вразливих місць і вузьких місць у поточних процесах. 

3. Формулювання цілей впровадження CRM: 

• Підвищення ефективності контент-планування. 

• Автоматизація взаємодії з рекламодавцями. 

• Покращення аналітики та звітності. 
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• Оптимізація комунікації з аудиторією. 

4. Вибір відповідної CRM-системи: 

• Оцінка різних CRM-рішень за критеріями: функціональність, 

інтеграція з YouTube та іншими платформами, гнучкість налаштувань, вартість та 

безпека. 

• Проведення тестових демонстрацій та консультацій із 

постачальниками CRM. 

 

3.2.3. Етап 2: Планування впровадження та розробка стратегії 

Завдання етапу: 

Створення детального плану впровадження CRM-системи, визначення 

ключових етапів, строків та відповідальних осіб. 

Ключові дії: 

1. Розробка плану проєкту: 

• Визначення основних завдань, строків та ресурсів для кожного етапу 

впровадження. 

• Створення дорожньої карти з конкретними дедлайнами та етапами 

контролю. 

2. Визначення ролей та відповідальних: 

• Призначення керівника проєкту та відповідальних осіб за різні 

аспекти впровадження (контент, аналітика, маркетинг, технічна підтримка). 

• Формування команди впровадження CRM. 

3. Підготовка інфраструктури: 

• Перевірка технічних умов для впровадження CRM (сервери, хмарні 

рішення, інтернет-з’єднання). 

• Забезпечення готовності до інтеграції CRM з YouTube та іншими 

платформами. 

4. Розробка стратегії міграції даних: 

• Планування перенесення даних із поточних систем у нову CRM. 

• Визначення способів резервного копіювання даних для уникнення 
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втрат. 

 

3.2.4. Етап 3: Впровадження CRM-системи та інтеграція 

Завдання етапу: 

Фактичне впровадження CRM-системи, інтеграція з існуючими 

інструментами та налаштування системи відповідно до вимог медіакомпанії. 

Ключові дії: 

1. Налаштування CRM-системи: 

• Конфігурація робочих процесів у CRM для планування контенту, 

управління рекламними кампаніями та аналізу даних. 

• Створення шаблонів завдань, звітів та комунікацій. 

2. Інтеграція з платформами: 

• Підключення CRM до YouTube Analytics, Google Trends, соціальних 

мереж та інших необхідних сервісів. 

• Тестування API-інтеграцій для забезпечення коректного обміну 

даними. 

3. Міграція даних: 

• Перенесення контактів, історії взаємодій, контент-планів та інших 

важливих даних у CRM-систему. 

• Перевірка цілісності та коректності перенесених даних. 

4. Тестування системи: 

• Проведення комплексного тестування для виявлення та усунення 

помилок. 

• Перевірка працездатності всіх функцій CRM та інтеграцій. 

 

3.2.5. Етап 4: Навчання персоналу 

Завдання етапу: 

Забезпечення підготовки команди до роботи з новою CRM-системою для 

максимально ефективного її використання. 

Ключові дії: 
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1. Проведення навчальних семінарів: 

• Організація тренінгів для співробітників з основ роботи в CRM-

системі. 

• Навчання використанню основних функцій, створенню звітів, 

управлінню контентом та взаємодії з рекламодавцями. 

2. Розробка інструкцій та посібників: 

• Створення докладних інструкцій та відеоуроків для користувачів 

CRM. 

• Надання доступу до ресурсів підтримки та FAQ. 

3. Тестове використання: 

• Запуск CRM у тестовому режимі для ознайомлення персоналу з 

системою та відпрацювання робочих процесів. 

• Збір зворотного зв’язку від команди для внесення необхідних 

коригувань. 

 

3.2.6. Етап 5: Запуск CRM у роботу та моніторинг 

Завдання етапу: 

Офіційний запуск CRM-системи у роботу та постійний моніторинг її 

ефективності. 

Ключові дії: 

1. Запуск системи: 

• Переведення CRM у повноцінний робочий режим. 

• Забезпечення безперебійного функціонування системи та підтримки 

користувачів. 

2. Моніторинг ефективності: 

• Відстеження ключових показників ефективності (KPI) після 

впровадження CRM. 

• Аналіз продуктивності роботи команди та впливу CRM на бізнес-

процеси. 

3. Збір зворотного зв’язку: 
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• Регулярні опитування співробітників для визначення проблем та 

потреб у додаткових функціях. 

• Внесення покращень та оптимізація робочих процесів. 

4. Підтримка та оновлення: 

• Забезпечення технічної підтримки та регулярних оновлень CRM-

системи для покращення її функціоналу та безпеки. 

Процес впровадження CRM-системи для YouTube-каналу є багатокроковим 

і потребує системного підходу. Успішне впровадження включає аналіз потреб, 

планування, налаштування системи, навчання персоналу та моніторинг 

ефективності. Дотримуючись цих етапів, медіакомпанія зможе оптимізувати свої 

бізнес-процеси, покращити комунікацію та підвищити ефективність управління 

контентом і взаємодії з аудиторією та партнерами. 

 

3.3. Розробка алгоритму оптимізації бізнес-процесів через впровадження 

CRM-системи 

 

3.3.1. Вступ до алгоритму оптимізації 

Для ефективного впровадження CRM-системи у медіакомпанії, що працює 

на YouTube, необхідно розробити чіткий алгоритм оптимізації бізнес-процесів. 

Цей алгоритм забезпечить систематизацію завдань, автоматизацію рутинних 

процесів та підвищення загальної ефективності роботи команди. 

Основні цілі алгоритму оптимізації: 

1. Поліпшення управління контентом. 

2. Оптимізація взаємодії з аудиторією. 

3. Систематизація роботи з рекламодавцями та партнерами. 

4. Автоматизація збору та аналізу аналітичних даних. 

 

3.3.2. Кроки алгоритму оптимізації 

Крок 1: Збір даних про поточні бізнес-процеси 

1. Опис усіх поточних процесів: 
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• Створення контенту (зйомка, монтаж, публікація). 

• Комунікація з рекламодавцями. 

• Взаємодія з підписниками та глядачами. 

• Аналітика та звітність. 

2. Виявлення вразливих місць: 

• Неефективне планування контенту. 

• Затримки у відповіді на коментарі. 

• Відсутність автоматизованих звітів. 

3. Визначення цілей оптимізації: 

• Скоротити час на планування публікацій на 50%. 

• Збільшити швидкість обробки рекламних заявок. 

• Підвищити залученість аудиторії через автоматизацію комунікації. 

Крок 2: Вибір функціоналу CRM для оптимізації 

На основі аналізу потреб медіакомпанії визначаються ключові функції 

CRM-системи: 

1. Календар для планування контенту. 

2. База даних рекламодавців та партнерів. 

3. Інструменти для автоматизації комунікації з підписниками. 

4. Інтеграція з YouTube Analytics для збору аналітики. 

5. Автоматизовані звіти та дашборди для оцінки ефективності. 

Крок 3: Розробка блок-схеми алгоритму оптимізації 

Блок-схема дозволяє візуалізувати послідовність дій, необхідних для 

оптимізації бізнес-процесів за допомогою CRM-системи. Нижче представлена 

блок-схема, що охоплює ключові кроки впровадження CRM для медіакомпанії на 

YouTube. 
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Рисунок 3.1. Блок-схема впровадження CRM 

 

3.3.3. Опис кроків блок-схеми 

1. Аналіз поточних бізнес-процесів: 

• Проведення детального аналізу робочих процесів команди. 

• Визначення основних завдань, що виконуються щоденно, щотижнево 

та щомісячно. 
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2. Визначення вразливих місць і потреб: 

• Виявлення ключових проблем: затримки у плануванні, недостатня 

автоматизація комунікації, неефективне управління рекламними кампаніями. 

3. Вибір функціоналу CRM: 

• Визначення необхідних модулів та інтеграцій для оптимізації роботи з 

контентом, аудиторією та рекламодавцями. 

4. Планування контенту: 

• Налаштування календаря публікацій та інструментів для управління 

контент-планом. 

5. Управління рекламодавцями: 

• Впровадження бази даних клієнтів та автоматизованих процесів для 

роботи з рекламними інтеграціями. 

6. Аналітика та звітність: 

• Налаштування інтеграції з YouTube Analytics для автоматичного 

збору та аналізу даних. 

7. Інтеграція з YouTube Analytics: 

• Автоматизація отримання статистичних даних про перегляди, 

залученість аудиторії та ефективність контенту. 

8. Автоматизація комунікації: 

• Налаштування автоматизованих відповідей на коментарі, 

персоналізованих розсилок та повідомлень для підписників. 

9. Формування звітів: 

• Створення шаблонів звітів для оцінки ефективності контенту, 

рекламних кампаній та роботи команди. 

10. Тестування та налаштування системи: 

• Перевірка працездатності всіх налаштувань, усунення помилок та 

коригування робочих процесів. 

11. Запуск CRM-системи: 

• Офіційний запуск системи у робоче середовище з повним 

функціоналом. 
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12. Моніторинг та оптимізація роботи: 

• Постійний аналіз ефективності CRM, збір зворотного зв'язку та 

внесення покращень для підвищення продуктивності. 

Розроблений алгоритм оптимізації з використанням CRM-системи дозволяє 

медіакомпаніям на YouTube систематизувати свої бізнес-процеси, 

автоматизувати рутинні завдання та покращити взаємодію з аудиторією та 

рекламодавцями. Чітке слідування етапам впровадження та застосування блок-

схеми допоможе досягти високої ефективності та конкурентоспроможності у 

цифровому середовищі. 

 

3.4. Оцінка ефективності запропонованого алгоритму 

 

3.4.1. Вступ до оцінки ефективності 

Для того щоб оцінити ефективність запропонованого алгоритму оптимізації 

бізнес-процесів медіакомпанії на YouTube через впровадження CRM-системи, 

необхідно використовувати певні критерії та ключові показники ефективності 

(KPI). Така оцінка дозволяє визначити, чи досягнуті основні цілі, виявити слабкі 

місця і скоригувати процеси для їх покращення. 

Ефективність алгоритму оцінюється на основі аналізу змін у таких аспектах, 

як продуктивність команди, якість контенту, рівень залученості аудиторії, 

швидкість взаємодії з рекламодавцями та якість аналітичних звітів. 

 

3.4.2. Ключові показники ефективності (KPI) 

Для оцінки ефективності алгоритму пропонуються такі KPI: 

1. Ефективність управління контентом: 

• Точність дотримання контент-плану: Частка відео, опублікованих 

відповідно до запланованих термінів (ціль – 90-95%). 

• Час на підготовку контенту: Скорочення часу на виробництво 

одного відео (ціль – зменшити на 30-40%). 

• Якість контенту: Оцінка якості контенту на основі зворотного 
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зв’язку аудиторії (кількість лайків, позитивних коментарів). 

2. Оптимізація взаємодії з аудиторією: 

• Час відповіді на коментарі: Середній час відповіді на коментарі 

(ціль – менше 2 годин). 

• Рівень залученості: Збільшення показників залученості (Engagement 

Rate) на 20-30%. 

• Кількість підписників: Приріст кількості підписників на каналі після 

впровадження CRM (ціль – 10-15% на місяць). 

3. Ефективність роботи з рекламодавцями: 

• Час на узгодження рекламних інтеграцій: Скорочення часу на 

підготовку та узгодження умов співпраці з рекламодавцями (ціль – зменшити на 

40-50%). 

• Кількість успішних рекламних кампаній: Збільшення кількості 

реалізованих рекламних інтеграцій (ціль – на 20%). 

4. Аналітика та звітність: 

• Час на підготовку аналітичних звітів: Скорочення часу на 

створення звітів (ціль – зменшити на 50%). 

• Точність прогнозування трендів: Поліпшення прогнозування 

популярних тем для контенту (ціль – 80% точності прогнозів). 
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Рисунок 3.4 – Порівняння KPI до та після впровадження CRM-системи 

 

3.4.3. Методи оцінки ефективності 

1. Порівняльний аналіз до та після впровадження 

• До впровадження CRM: 

• Збір показників ефективності бізнес-процесів за період 3-6 місяців до 

впровадження CRM. 

• Визначення базових значень для кожного KPI. 

• Після впровадження CRM: 

• Збір показників ефективності після впровадження CRM протягом 

аналогічного періоду (3-6 місяців). 

• Порівняння результатів для оцінки динаміки змін. 

2. Аналіз результатів за допомогою дашбордів 

• Використання інтегрованих у CRM дашбордів для візуалізації даних. 

• Створення графіків, діаграм та звітів для наочного відображення змін 

у KPI. 

• Відстеження тенденцій і динаміки поліпшень у реальному часі. 

3. Збір зворотного зв’язку від команди та аудиторії 

• Опитування співробітників: 
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• Визначення рівня задоволеності від роботи з новою CRM. 

• Ідентифікація проблем та пропозицій для покращення системи. 

• Зворотний зв'язок аудиторії: 

• Аналіз коментарів, відгуків і реакцій на контент після оптимізації 

процесів. 

• Визначення, чи підвищилася якість контенту та рівень взаємодії з 

підписниками. 

4. Тестування швидкості та продуктивності 

• Тестування робочих процесів: 

• Оцінка швидкості виконання завдань у CRM (планування, 

комунікація, звітність). 

• Порівняння з попередніми результатами для визначення ефективності 

автоматизації. 

 

3.4.4. Переваги впровадження алгоритму оптимізації 

1. Підвищення ефективності роботи команди: 

• Автоматизація рутинних завдань звільняє час для стратегічної та 

креативної діяльності. 

• Зменшення ймовірності помилок через чітке планування та контроль 

виконання завдань. 

2. Поліпшення взаємодії з аудиторією: 

• Швидка та персоналізована комунікація підвищує рівень 

задоволеності підписників. 

• Збільшення залученості та лояльності аудиторії завдяки оперативним 

відповідям і якісному контенту. 

3. Ефективне управління рекламними кампаніями: 

• Спрощення процесів узгодження умов співпраці та моніторингу 

виконання інтеграцій. 

• Збільшення кількості партнерських угод та підвищення доходів від 
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реклами. 

4. Покращення аналітики та прийняття рішень: 

• Швидкий доступ до аналітичних даних дозволяє приймати 

обґрунтовані рішення. 

• Прогнозування трендів допомагає адаптувати контент-стратегію до 

актуальних потреб аудиторії. 

3.4.5. Потенційні виклики та способи їх подолання 

1. Складність адаптації персоналу: 

• Рішення: Регулярні тренінги, навчальні матеріали та підтримка на 

початкових етапах. 

2. Технічні збої та інтеграційні проблеми: 

• Рішення: Резервне копіювання даних та технічна підтримка від 

постачальника CRM. 

3. Опір змінам: 

• Рішення: Роз’яснення переваг CRM для команди та активне 

залучення співробітників до процесу впровадження. 

Оцінка ефективності запропонованого алгоритму оптимізації через 

впровадження CRM-системи дозволяє зрозуміти, наскільки успішно 

автоматизовані ключові бізнес-процеси медіакомпанії на YouTube. Аналіз KPI, 

порівняння результатів до та після впровадження, а також зворотний зв’язок від 

команди та аудиторії дають можливість виявити сильні сторони алгоритму та 

напрямки для подальшого вдосконалення. 

Ефективне впровадження CRM забезпечує покращення продуктивності, 

оптимізацію комунікації та підвищення конкурентоспроможності медіакомпанії 

на ринку YouTube. 
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ВИСНОВОК 

Наша розробка орієнтована на оптимізацію бізнес-процесів медіакомпаній, 

що працюють на платформі YouTube, шляхом впровадження CRM-системи. 

Запропонований підхід забезпечує автоматизацію ключових аспектів діяльності 

медіакомпаній: управління контентом, взаємодію з аудиторією, роботу з 

рекламодавцями та детальну аналітику. Розроблений алгоритм оптимізації 

дозволяє структурувати робочі процеси, мінімізувати ручну працю та підвищити 

ефективність усієї команди. 

Основні досягнення та можливості розробленої системи 

1. Покращення управління контентом: 

Впровадження CRM-системи дозволяє ефективно планувати вихід відеоконтенту 

завдяки функції контент-календаря. Автоматичні нагадування про дедлайни, 

інструменти для розподілу завдань між сценаристами, операторами та 

монтажерами забезпечують точність та своєчасність публікацій. Це допомагає 

дотримуватися стабільного графіка завантажень, що критично важливо для 

утримання інтересу аудиторії та сприяє позитивному впливу на алгоритми 

YouTube. 

2. Автоматизація комунікації з аудиторією: 

CRM-система дозволяє сегментувати підписників за різними критеріями, такими 

як вік, інтереси, географія та активність. Автоматизовані відповіді на коментарі, 

персоналізовані розсилки та інтеграція з соціальними мережами допомагають 

підтримувати активний діалог із глядачами. Завдяки цьому покращується рівень 

залученості та лояльності аудиторії, що позитивно позначається на показниках 

охоплення та монетизації. 

3. Оптимізація роботи з рекламодавцями та партнерами: 

Робота з рекламними інтеграціями є одним із найважливіших джерел доходу для 

медіакомпаній на YouTube. CRM-система забезпечує централізоване збереження 

інформації про партнерів, автоматизує процеси укладання угод, відстеження 

виконання зобов’язань і підготовку звітів. Це дозволяє значно скоротити час на 

адміністративні завдання та підвищити якість взаємодії з рекламодавцями. У 



65 

 

результаті кількість успішно реалізованих рекламних кампаній може зрости на 20-

30%, а час на узгодження угод скорочується до 40-50%. 

4. Покращення аналітики та звітності: 

CRM-система інтегрується з YouTube Analytics, що забезпечує автоматичний 

збір та аналіз даних про ефективність контенту. Це дозволяє швидко отримувати 

актуальну інформацію про перегляди, утримання аудиторії, демографічні 

характеристики та джерела трафіку. Автоматизовані звіти та дашборди 

спрощують процес прийняття рішень та допомагають швидко адаптувати 

контент-стратегію до актуальних трендів і потреб аудиторії. Час на підготовку 

звітів скорочується на 50%, що дозволяє команді більше уваги приділяти 

стратегічному плануванню. 

5. Прогнозування та адаптація до трендів: 

Завдяки інтеграції з Google Trends та інструментами прогнозної аналітики CRM-

система допомагає виявляти актуальні теми та тренди, які мають потенціал для 

залучення широкої аудиторії. Це дозволяє медіакомпанії бути гнучкою та 

оперативно реагувати на зміни у вподобаннях глядачів, що сприяє збільшенню 

переглядів та підвищенню ефективності контент-стратегії. 

Ефекти від впровадження CRM-системи 

1. Підвищення продуктивності команди: Автоматизація рутинних 

завдань та ефективний розподіл ролей дозволяють команді зосередитися на 

креативній та стратегічній роботі. Завдяки цьому знижується рівень стресу та 

підвищується мотивація співробітників. 

2. Покращення якості контенту: Завдяки чітко структурованому 

процесу створення та контролю контенту якість відео покращується, що сприяє 

утриманню існуючої аудиторії та залученню нових підписників. 

3. Збільшення доходів від монетизації: Ефективне управління 

рекламними кампаніями та партнерствами дозволяє збільшити кількість та якість 

рекламних інтеграцій, що позитивно впливає на загальні доходи медіакомпанії. 

4. Зміцнення відносин з аудиторією: Персоналізована комунікація та 

оперативна відповідь на запити підвищують довіру та лояльність глядачів, що 
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призводить до зростання рівня залученості та переглядів. 

5. Гнучкість та масштабованість: CRM-система може легко 

адаптуватися до потреб зростаючої медіакомпанії, забезпечуючи можливість 

додавання нових функцій та інтеграцій. Це дозволяє компанії масштабувати свою 

діяльність без втрати якості робочих процесів. 

Майбутні перспективи розвитку системи 

Інтеграція штучного інтелекту (AI): Використання AI для аналізу 

коментарів, прогнозування трендів та автоматизації створення метаданих для 

відео. 

1. Розширення функціоналу для інших платформ: Додавання 

можливостей для управління контентом на інших платформах (Instagram, TikTok, 

Facebook), що дозволить медіакомпаніям вести централізоване управління своєю 

присутністю у різних медіа. 

2. Покращення системи аналітики: Розробка детальніших звітів та 

інструментів для аналізу ефективності рекламних кампаній та контенту з 

урахуванням соціально-економічних факторів. 

3. Автоматизація стрімів та прямих ефірів: Додавання функцій для 

планування та управління трансляціями у реальному часі з можливістю інтеграції 

з CRM для збору даних про глядачів. 

Таким чином, розроблений алгоритм оптимізації бізнес-процесів 

медіакомпаній на YouTube через впровадження CRM-системи є комплексним 

рішенням, що охоплює всі ключові аспекти діяльності. Це дозволяє підвищити 

продуктивність команди, покращити якість контенту, зміцнити відносини з 

аудиторією та збільшити ефективність роботи з рекламодавцями. 

Запропонована система має великий потенціал для подальшого розвитку та 

адаптації до нових викликів медіаринку, що робить її ефективним інструментом 

для забезпечення сталого зростання та конкурентоспроможності медіакомпаній у 

сучасному цифровому середовищі. 
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