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ХАРАКТЕРИСТИКА БІЛОЇ КНИГИ ЯК СУЧАСНОГО 

МАРКЕТИНГОВОГО ІНСТРУМЕНТУ 

 

Сучасний період розвитку різноманітного бізнесу у всьому світі 

характеризується посиленням впливу інтегральних маркетингових комунікацій, 

появою нового інноваційного маркетингового інструментарію впливу на 

споживачів ринку B2C. Непередбачувані, стрімко мінливі зміни купівельної 

поведінки споживачів в умовах сучасного BANI-світу обумовлюють появу 

нових викликів та вимушують фахівців-маркетологів підприємств розробляти 

нові інноваційні технології комунікаційних взаємовідносин із споживачами, 

новий інструментарій маркетингу.  

Маркетинговий інструментарій формування попиту на товари та послуги 

як то мерчандайзинг в роздрібній торгівлі, реклама та її психологічні аспекти, 

інструментарій маркетингового аналізу, маркетингові технології формування 

попиту на ринку, формування брендингу у системі інструментів формування 

попиту знайшов висвітлення у науковій праці [1]. Останнім часом подальшого 

поширення набувають нейромаркетинг, крауд-маркетинг, контент-маркетинг, 

трейд-маркетинг, а також такі види маркетингу, як: холістичний, креативний, 

цифровий (або інтерактивний), інноваційний [2, 3].  

У контексті теми дослідження проведений аналіз публікацій показав, що 

у західному маркетингу активно використовується такий незвичайний 
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інструментарій роботи із клієнтами, як White Paper, тобто Біла книга. Її 

використання допомагає вирішувати проблеми клієнтів та забезпечувати таким 

чином відданість цих клієнтів компанії [4]. 

Біла книга у деякому сенсі є посібником, у якому прописані проблеми 

клієнта та запропоновані шляхи їх вирішення, обґрунтування яких базується на 

фактах та результатах дослідження. Даний документ обсягом до 30 сторінок, 

який може бути виконано у документі формату PDF або у паперовій версії, є 

частиною маркетингового контенту. Біла книга уявляю собою добірку цінних 

та корисних матеріалів: лайфхаків, рекомендацій, інструкцій, описів типових 

кейсів. Це не сухий нормативний документ, а публіцистичний текст, який є 

легко читабельним. Цьому сприяє його оформлення: яскравий дизайн, 

фотографії, інфографіка, статистика, схеми тощо. Для зручності читання тексту 

виділяють підзаголовки, ключові думки, цитати; інформацію упаковують у 

таблицю чи маркований список.  

Основними цілями формування Білої книги за даними [4, 5] є такі, як: 

– залучення потенційних клієнтів;  

– виклик інтересу клієнтів до компанії, яка розробляє на замовлення 

такий документ, та її інформаційного продукту;  

– зміцнення довіри з боку цільової аудиторії;  

– розширення числа лояльних споживачів;  

– підвищення обсягів продажу та показників конверсії.  

Це можна робити як за допомогою контекстної реклами, так і за 

допомогою стратегії експертності: розробити власну Білу книгу і розсилати її 

клієнтам, котрі перебувають на різних стадіях продажів.  

Існують такі види Білої книги: проблема та рішення; нумерований 

перелік; бекграундер, добірка кейсів. Основними етапами написання White 

Paper є такі, як:  

– розробка чітких цілей;  

– дослідження цільової аудиторії; 

– вибір теми та її дослідження;  
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– створення розумової карти;  

– написання тексту з дотримуванням формального тону написання; 

– додавання візуальних елементів. 

Таким чином, Білу книгу або White Paper можна вважати 

багатофункціональним маркетинговим інструментом. Біла книга є корисним та 

практичним контентом, яким є бажання поділитися з тими, хто теж цікавиться 

даною проблематикою. У B2B-сегменті він має також велику популярність. Для 

компанії створити свою білу книгу – це спосіб утвердитись у якості експерта. 

Фахівці вважають, що людям подобається отримувати цінні поради та готові 

вирішення своїх проблем за умови, якщо вони мають довіру до компанії, яка 

розробляє таку книгу, та авторів такого контенту. 
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