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Анотація .  У статті досліджено можливості та переваги використання OLAP-технологій у партнерському марке-

тингу, зокрема їхній вплив на оптимізацію прибутку за допомогою багатовимірного аналізу даних. Розглянуто су-

часні методи OLAP, включаючи MOLAP, ROLAP, HOLAP, а також новітні технологічні тенденції, такі як In-Memory 

обробка, хмарні рішення та інтеграція зі штучним інтелектом. Значну увагу приділено практичним аспектам вико-

ристання OLAP, зокрема сегментації партнерів, аналізу ефективності маркетингових кампаній та виявленню шах-

райства. Також представлено реальні кейси впровадження OLAP у бізнес, включаючи аналіз успішних компаній, що 

використовують цю технологію для підвищення ефективності своїх партнерських програм. Окремо розглянуто ви-

клики та перспективи розвитку OLAP у маркетинговій аналітиці, включаючи питання безпеки даних, інтеграції з 

іншими аналітичними системами та потенційні напрями розвитку у найближчі роки. Дослідження підтверджує, що 

OLAP є важливим елементом сучасного цифрового маркетингу, який сприяє швидкому прийняттю обґрунтованих 

рішень та підвищенню прибутковості компаній.  
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Вступ 

Актуальність теми. У сучасному бізнес-сере-

довищі, де дані відіграють ключову роль, партнерсь-

кий маркетинг стає все більш залежним від ефектив-

ного аналізу великих обсягів інформації. Зростання 

цифрових платформ та онлайн-каналів збільшує кіль-

кість даних, які необхідно обробляти для прийняття 

обґрунтованих рішень. Технології OLAP (Online 

Analytical Processing) забезпечують багатовимірний 

аналіз даних, що дозволяє компаніям швидко отри-

мувати необхідну інформацію для оптимізації марке-

тингових стратегій. Використання OLAP у партнер-

ському маркетингу стає особливо актуальним через 

потребу в оперативному аналізі ефективності парт-

нерських програм та швидкому реагуванні на зміни 

ринку. 

Партнерський маркетинг стикається з низкою 

викликів. По-перше, зростання кількості партнерів і 

клієнтів ускладнює обробку та аналіз даних тради-

ційними методами, що потребує використання спеці-

алізованих технологій для ефективного управління 

великими масивами інформації. По-друге, важливим 

завданням є оцінка ефективності партнерів: компа-

ніям необхідно швидко визначати, які з них прино-

сять найбільшу цінність, і відповідно оптимізувати 

співпрацю. По-третє, значну проблему становить ви-

явлення шахрайства, оскільки деякі партнери можуть 

використовувати недобросовісні схеми, що вплива-

ють на прибутковість. Нарешті, одним із ключових 

викликів є прогнозування тенденцій – бізнесу потрі-

бно передбачати зміни в поведінці споживачів і ада-

птувати маркетингові стратегії відповідно до нових 

трендів. OLAP-технології допомагають вирішувати 

ці завдання, забезпечуючи швидкий та гнучкий ана-

ліз багатовимірних даних, що сприяє прийняттю об-

ґрунтованих рішень у партнерському маркетингу. 

Метою цього дослідження є аналіз сучасних 

методів OLAP та їхнього впливу на оптимізацію при-

бутку. У межах роботи розглядаються основні 

OLAP-технології та їх застосування в партнерському 

маркетингу, аналізується їхній вплив на покращення 

ефективності партнерських програм, а також визна-

чаються переваги та обмеження використання цих 

методів у сучасних компаніях. 

Для проведення дослідження використано ана-

ліз наукової літератури, що включає статті, моногра-

фії та дослідження, присвячені застосуванню OLAP у 

маркетинговій аналітиці та управлінні даними. Дода-

тково здійснено огляд практичних кейсів, які демон-

струють реальні приклади впровадження OLAP-тех-

нологій у компаніях, що працюють у сфері партнер-

ського маркетингу. Також враховано результати вто-

ринних досліджень, що містять статистичні дані 

щодо ефективності партнерських програм до та після 

впровадження OLAP. Окрім цього, у процесі аналізу 

залучено думки експертів із маркетингової аналітики 

та інформаційних технологій для отримання практи-

чних інсайтів. Такий підхід дозволяє комплексно оці-

нити роль OLAP у партнерському маркетингу та його 

вплив на оптимізацію прибутковості компаній. 

Виклад основного матеріалу 

Огляд літератури. У сучасній науковій літера-

турі питання застосування OLAP-технологій у парт-

нерському маркетингу досліджено недостатньо. Од-

нак існують роботи, які розглядають використання 

OLAP у суміжних сферах, що можуть бути корис-

ними для розуміння його потенціалу в партнерсь-

кому маркетингу. 

Зокрема  у [1] представлено загальну інформа-

цію про сутність, створення та практичне застосу-

вання технологій інтелектуального аналізу даних, 

включаючи OLAP. Ці технології можуть бути засто-

совані для аналізу великих обсягів даних у маркети-

нгових дослідженнях.  

У [2] розглядаються теоретичні аспекти марке-

тингових комунікацій, включаючи приклади практи-

чної діяльності компаній. Хоча посібник не фокусу-

ється безпосередньо на OLAP, він надає контекст для 

розуміння, як аналітичні інструменти можуть підтри-

мувати маркетингові стратегії.  
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У дослідженні [3] розглядаються можливості за-

стосування OLAP для підтримки бізнес-процесів та 

прийняття ефективних рішень на різних рівнях уп-

равління організацією, включаючи маркетингові рі-

шення. Автори підкреслюють, що впровадження 

OLAP-технологій може сприяти успіху організації 

шляхом покращення аналізу даних та підтримки 

прийняття рішень. 

У статті [4] досліджується система оператив-

ного опрацювання Інтернет-даних на основі OLAP-

технологій. Автори зазначають, що OLAP надає під-

приємству зручні та швидкі засоби доступу, перег-

ляду та аналізу ділової інформації, що є важливим 

для прийняття обґрунтованих управлінських рішень. 

У роботі  [5] досліджуються методи Data Mining 

для оцінки маркетингових заходів торговельних ме-

реж. Автори акцентують увагу на технології Text 

Mining, яка, будучи розробленою на основі базових 

технологій Data Mining, дозволяє шукати тренди, за-

кономірності та взаємозв'язки в неструктурованих 

текстах для прийняття управлінських рішень. 

У статті [6] представлено огляд основних засто-

сувань OLAP-технологій для аналізу інформаційних 

мережевих даних. Автори підкреслюють, що OLAP 

дозволяє ефективно аналізувати великі обсяги даних, 

що є критично важливим для прийняття обґрунтова-

них управлінських рішень. 

У дослідженні [7] розглядається питання, де і як 

штучний інтелект та великі дані можуть бути кори-

сно впроваджені в партнерський маркетинг. Автор 

аналізує, як ці технології можуть покращити ефекти-

вність партнерських програм. 

У статті [8] досліджується забезпечення інфор-

мацією маркетингової інформаційної системи та тех-

нічні нюанси даного процесу. Автори підкреслюють, 

що OLAP-технології можуть бути використані для 

збору та аналізу даних, що сприяє прийняттю ефек-

тивних маркетингових рішень. 

У роботі [9] представлено огляд технологій 

OLAP та їх вплив на прийняття рішень. Автори дос-

ліджують різні технології OLAP, їх застосування та 

дизайн, що може бути корисним для розуміння їх 

впливу на процес прийняття рішень у маркетингу]. 

У [10] було проведено порівняння різних алго-

ритмів машинного навчання для виявлення шахрайс-

тва в партнерському маркетингу. Автори аналізують, 

як різні фактори, такі як розмір набору даних, вибір 

ознак та параметри алгоритму, впливають на проду-

ктивність алгоритмів. У статтях [11, 12] обговорю-

ються інструменти для збору та аналізу даних у пар-

тнерському маркетингу. Автори статті  [11] підкрес-

люють важливість використання таких інструментів, 

як дослідження ключових слів, аудит сайтів та аналіз 

конкурентів, для оптимізації стратегій SEO у парт-

нерському маркетингу. Автори у статті [12] зазнача-

ють, що більшість партнерських бізнесів використо-

вують комбінацію бізнес-аналітичних додатків, та-

ких як статистичні інструменти, інструменти прогно-

зного моделювання та інструменти добування даних, 

для підвищення продуктивності та прибутковості. 

У роботі [13] обговорюються техніки аналізу да-

них для покращення партнерського маркетингу. 

Автори підкреслюють важливість аналізу демографі-

чних та психографічних даних, відстеження та ана-

лізу джерел трафіку партнерів, проведення A/B тес-

тування та використання прогнозної аналітики для 

стратегічного планування. 

У статті  [14] обговорюються статистичні дані, 

які вимірюють ефективність, тенденції та зростання 

партнерського маркетингу. Автори зазначають, що ці 

статистичні дані можуть включати такі показники, як 

кількість партнерів, коефіцієнти конверсії, продажі, 

зароблені комісії та темпи зростання галузі. 

Таким чином, хоча прямих досліджень щодо за-

стосування OLAP у партнерському маркетингу обме-

жено, існуючі роботи в суміжних сферах підкреслю-

ють потенціал цих технологій для покращення ана-

лізу даних та підтримки прийняття рішень у марке-

тингових стратегіях, і OLAP серед них займає важ-

ливе місце. 

OLAP у маркетинговій аналітиці: сучасний 

стан та тенденції. OLAP – це технологія, що дозво-

ляє проводити багатовимірний аналіз даних, і вона є 

ключовою для маркетингової аналітики (рис. 1). 
 

Обертання
Розрізання

Деталізація

Агрегація

Розбиття

 
Рис. 1. Принцип роботи з даними в OLAP структурах [15] 

 

Сучасні тенденції розвитку OLAP спрямовані на 

підвищення продуктивності та гнучкості аналітич-

них процесів, що виконуються при обробки великих 

обсягів даних. Одним із важливих напрямків є пере-

хід до In-Memory обробки, що дозволяє зберігати та 

обробляти дані безпосередньо в оперативній пам’яті, 

значно прискорюючи аналітику. Іншою важливою 

зміною є перехід до хмарних рішень, які дозволяють 

компаніям масштабувати аналітичні можливості без 

необхідності інвестувати у власну інфраструктуру. 

Також все більше значення набуває викорис-

тання штучного інтелекту та машинного навчання, 

що дозволяє автоматизувати процеси аналізу парт-

нерських даних, прогнозувати результати маркетин-

гових кампаній та виявляти шахрайство. 

Важливо розрізняти OLAP від інших аналітич-

них підходів, таких як Big Data, машинне навчання та 

BI-платформи. На відміну від Big Data, яке працює з 

неструктурованими даними та великими обсягами ін-

формації, OLAP забезпечує швидкий доступ до агре-

гованих показників для стратегічного аналізу. Ма-

шинне навчання дозволяє виявляти складні закономі-

рності та прогнозувати ефективність маркетингових 

кампаній, тоді як OLAP використовується для швид-

кої оцінки їхньої продуктивності. BI-платформи, такі 
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як Tableau чи Power BI, є інструментами для візуалі-

зації даних, які часто інтегруються з OLAP-систе-

мами для створення аналітичних звітів. 

Зміни у вимогах бізнесу до аналітики в партнер-

ському маркетингу зумовлені зростаючою конкурен-

цією та необхідністю приймати швидкі рішення на 

основі даних. Компанії прагнуть до автоматизації 

процесів аналізу, що можливо завдяки AI-driven 

OLAP, де штучний інтелект допомагає визначати 

тренди, формувати звіти та пропонувати оптимальні 

стратегії. Збільшення масштабів партнерських про-

грам також вимагає ефективних рішень для боротьби 

з шахрайством, і OLAP може бути використаний для 

моніторингу аномальних патернів у транзакціях та 

автоматичного виявлення підозрілих дій. 

OLAP таким чином відіграє критичну роль у ма-

ркетинговій аналітиці, забезпечуючи швидкий дос-

туп до структурованої інформації, інтеграцію з су-

часними технологіями та можливість автоматизації 

процесів ухвалення рішень. 

Багатовимірний аналіз у партнерському ма-

ркетингу. У партнерському маркетингу аналітика ві-

діграє ключову роль у вимірюванні ефективності ка-

мпаній, оптимізації співпраці з партнерами та про-

гнозуванні майбутніх результатів. Використання 

OLAP дозволяє швидко аналізувати великі обсяги да-

них, отримувати багатовимірні зрізи інформації та 

приймати обґрунтовані рішення. Основними метри-

ками, які застосовуються для оцінки ефективності 

партнерських програм, є ROI (повернення інвести-

цій), коефіцієнти конверсій та продуктивність окре-

мих партнерів. ROI визначає, наскільки вигідною є 

конкретна кампанія, зіставляючи витрати на партнер-

ську рекламу до отриманого доходу. Аналіз конвер-

сій допомагає зрозуміти, який відсоток відвідувачів, 

що перейшли за партнерським посиланням, завер-

шили цільову дію, наприклад покупку або реєстра-

цію. Крім цього, OLAP дозволяє детально оцінювати 

ефективність окремих партнерів, виділяючи найпри-

бутковіших та визначаючи фактори їхнього успіху. 

Багатовимірний аналіз у партнерському марке-

тингу також дозволяє проводити сегментацію парт-

нерів, що допомагає оптимізувати взаємодію з різ-

ними групами афіліатів. OLAP дає змогу розподіляти 

партнерів за рівнем продуктивності, джерелами тра-

фіку, географічними регіонами або поведінковими 

показниками. Наприклад, компанія може визначити, 

які партнери залучають найбільш лояльних клієнтів 

або які рекламні канали приносять найвищий коефі-

цієнт конверсії. Завдяки цьому маркетингові бю-

джети можуть бути ефективніше розподілені, а комі-

сійні винагороди адаптовані залежно від якості залу-

чених потенціальних клієнтів, які можуть здійснити 

покупку (лідів). Ще одним важливим аспектом вико-

ристання OLAP у партнерському маркетингу є вияв-

лення шахрайства та маніпуляцій. Оскільки партнер-

ські програми нерідко стикаються з фрод-активністю 

(підроблені кліки, фальшиві конверсії, використання 

ботів для генерації трафіку тощо), необхідні надійні 

механізми моніторингу аномальних патернів. OLAP 

дозволяє аналізувати дані за численними парамет-

рами, такими як, порівняння середнього часу до 

конверсії між різними партнерами або виявляти не-

природні сплески активності. Використовуючи істо-

ричні дані, система може автоматично визначати 

партнерів із високим ризиком шахрайських дій та 

вживати відповідних заходів. 

Крім оцінки поточних показників, OLAP допо-

магає у прогнозуванні результатів маркетингових ка-

мпаній. Завдяки аналізу історичних даних та вияв-

ленню трендів компанії можуть передбачати, які пар-

тнерські канали будуть найефективнішими в майбут-

ньому, як зміниться поведінка аудиторії та які фак-

тори вплинуть на загальну рентабельність. Напри-

клад, якщо аналіз показує, що певний сегмент парт-

нерів демонструє стабільне зростання конверсій у пе-

вний сезон, компанія може заздалегідь скоригувати 

маркетинговий бюджет, щоб максимізувати прибу-

ток. 

Отже, OLAP у партнерському маркетингу вико-

нує одразу кілька важливих функцій: 

• забезпечує глибокий аналіз основних метрик; 

• дозволяє сегментувати партнерів для кращого 

управління програмами; 

• допомагає виявляти шахрайство та створює 

можливість прогнозування майбутніх маркетингових 

трендів. 

Це дозволяє компаніям не лише оцінювати по-

точну ефективність своїх партнерських програм, а й 

приймати більш стратегічні рішення для підвищення 

прибутковості. 

Методи та інструменти OLAP для оптимізації 

прибутку. Сучасний партнерський маркетинг немо-

жливо уявити без аналітики великих обсягів даних. 

OLAP-технології дозволяють ефективно обробляти 

інформацію та ухвалювати стратегічні рішення, які 

безпосередньо впливають на прибутковість бізнесу. 

Існують різні підходи до OLAP-аналізу, серед яких 

найпоширенішими є MOLAP, ROLAP та HOLAP. 

MOLAP використовує багатовимірні бази даних 

для швидкої обробки агрегованих показників, що 

особливо корисно для оцінки загальних тенденцій у 

партнерському маркетингу, наприклад, відстеження 

змін у коефіцієнті конверсії чи загальному прибутку 

за сегментами партнерів. 

ROLAP, навпаки, працює безпосередньо з реля-

ційними базами даних, що забезпечує більшу гнуч-

кість і дозволяє аналізувати детальні показники, на-

приклад, розподіл клієнтів за джерелами трафіку або 

ефективність конкретних рекламних кампаній. 

HOLAP об’єднує обидва підходи, дозволяючи 

поєднувати швидкість MOLAP та деталізацію 

ROLAP, що робить його оптимальним варіантом для 

складних партнерських мереж із великими обсягами 

інформації. 

Розвиток OLAP-технологій йде в напрямку під-

вищення продуктивності та масштабованості аналіти-

чних систем. Сучасні компанії все частіше використо-

вують In-Memory технології, які зберігають та оброб-

ляють дані безпосередньо в оперативній пам’яті, що 

суттєво прискорює виконання складних запитів. Це 

особливо корисно для швидкого аналізу ефективності 

партнерських кампаній у режимі реального часу, коли 

важливо оперативно реагувати на зміни на ринку. 
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Іншим важливим трендом є перехід до хмарних 

рішень, що дозволяє компаніям відмовитися від ло-

кальних серверів і використовувати масштабовані 

ресурси AWS Redshift, Google BigQuery або Microsoft 

Azure Analysis Services. Завдяки цьому маркетингові 

команди можуть отримувати доступ до аналітики з 

будь-якої точки світу та працювати з великими обся-

гами даних без обмежень у продуктивності. 

Інтеграція штучного інтелекту та машинного 

навчання значно розширює можливості OLAP-ана-

лізу в партнерському маркетингу. Використовуючи 

алгоритми AI, компанії можуть автоматично визна-

чати найефективніших партнерів, прогнозувати 

зміну рентабельності рекламних кампаній та навіть 

виявляти шахрайські дії, такі як фальшиві кліки або 

підроблені ліди. Наприклад, аналізуючи патерни по-

ведінки партнерів та аномалії у звітах, AI-моделі мо-

жуть сигналізувати про підозрілі дії, що дозволяє 

оперативно блокувати зловживання та мінімізувати 

втрати компанії. Крім того, інтеграція OLAP із BI-си-

стемами на зразок Tableau, Power BI чи Looker забез-

печує зручну візуалізацію аналітичних даних, що 

спрощує процес ухвалення рішень і допомагає краще 

розуміти ефективність партнерських програм. 

Прикладом успішного використання OLAP у 

партнерському маркетингу є міжнародна e-commerce 

компанія, яка використовує OLAP-аналіз для моніто-

рингу ефективності своїх афіліатів. Завдяки поєд-

нанню In-Memory обробки та AI-аналітики компанія 

змогла зменшити час аналізу ключових показників 

ефективності (KPI) з декількох годин до лічених хви-

лин. Це дозволило їй швидко виявляти партнерів із ни-

зькою продуктивністю, перенаправляти бюджети на 

більш ефективні кампанії та запобігати шахрайству, 

що безпосередньо вплинуло на зростання прибутку. 

Такі підходи демонструють, як сучасні OLAP-

інструменти можуть не лише покращити аналітику, а 

й підвищити конкурентоспроможність компаній у 

партнерському маркетингу. 

Таким чином,  OLAP на даний момент залиша-

ється одним із найефективніших інструментів для оп-

тимізації прибутку у партнерських програмах. За-

вдяки комбінації класичних та новітніх технологій, 

таких як In-Memory обробка, хмарні рішення, AI-ана-

літика та інтеграція з BI-системами, компанії отриму-

ють змогу значно підвищити швидкість та точність 

прийняття рішень. Це відкриває нові можливості для 

зростання бізнесу та оптимального використання ма-

ркетингових ресурсів. 

Кейси та реальні дослідження. OLAP є потуж-

ним інструментом для аналізу даних, який широко ви-

користовується в різних галузях, включаючи партнер-

ський маркетинг. Хоча конкретні приклади застосу-

вання OLAP у партнерському маркетингу можуть 

бути обмеженими в публічному доступі, існують ві-

домі компанії, які активно використовують OLAP для 

аналізу даних та оптимізації своїх маркетингових 

стратегій. 

Реальні приклади впровадження OLAP у парт-

нерському маркетингу демонструють, як багатовимір-

ний аналіз даних сприяє підвищенню ефективності бі-

знес-процесів, оптимізації витрат та покращенню 

взаємодії з партнерами. 

Корпорація «Оболонь» здійснила цифрову тран-

сформацію, впровадивши OLAP для вдосконалення 

управління фінансами та партнерськими відносинами. 

Це дозволило компанії швидко та ефективно аналізу-

вати великі обсяги даних у багатовимірному форматі, 

виконувати складні запити та проводити інтерактив-

ний аналіз даних з різних перспектив, що значно при-

скорило процес прийняття рішень [16]. 

BIT Impulse, українська компанія, розробила ін-

струмент для бізнес-аналітики, який спрощує роботу з 

великими обсягами даних. Ця система швидко впрова-

джується в компаніях, що використовують технології 

Microsoft, такі як MS OLAP, MS Dynamics та MS SQL. 

Вона формує звіти у зрозумілому вигляді (таблиці, 

графіки, діаграми) і забезпечує доступну візуалізацію 

аналітики, що дозволяє компаніям ефективніше аналі-

зувати дані та приймати обґрунтовані рішення [17]. 

За неформальними оцінками деяких спеціалістів 

компанії, які використовують OLAP для аналізу мар-

кетингових даних -  скорочують час ухвалення рішень 

на 30-50% порівняно з традиційними методами ана-

лізу даних, такими як Excel-звіти або стандартні реля-

ційні бази даних без попередньо агрегованих даних, а 

використання OLAP в рамках інших налаштованих пі-

дсистем управління дозволяє підвищити точність про-

гнозування продажів на 25-40% у порівнянні з мето-

дами без використання OLAP, де аналітика будується 

на статичних звітах або ручних моделях без інтеракти-

вного аналізу даних. 

Ще приклад корисного використання OLAP - до 

впровадження OLAP маркетинговий відділ компанії 

міг використовувати окремі Excel-таблиці для аналізу 

партнерських каналів, що займало до 10 годин на під-

готовку щомісячного звіту, а після впровадження 

OLAP цей процес скорочується до 30 хвилин (при до-

бре налаштованих інших суміжних процесах), а точ-

ність аналізу покращилася за рахунок автоматизованої 

обробки даних. 

Також за оцінками спеціалістів компанії, які ви-

користовують OLAP для аналізу партнерських транза-

кцій, можуть зменшити рівень шахрайських дій у пар-

тнерських програмах на 20-30%. Це відбувається за 

рахунок автоматичного виявлення аномалій та аналізу 

патернів поведінки підозрілих афіліатів. 

Інші відомі компанії також використовують або 

OLAP або OLAP пов'язані технології.  

Наприклад, компанія Amazon, відома своєю пар-

тнерською програмою Amazon Associates, використо-

вує аналітичні інструменти для відстеження та аналізу 

ефективності партнерських посилань, що дозволяє оп-

тимізувати маркетингові стратегії та підвищувати 

прибутковість [18]. 

Ці аналітичні платформи можуть включати 

OLAP-підходи, для аналізу ефективності партнерсь-

ких посилань. Це дозволяє компанії швидко оціню-

вати продуктивність афіліатів, сегментувати партнерів 

за рівнем залучення трафіку та перерозподіляти мар-

кетингові бюджети. 

Booking.com використовує потужності Amazon 

Web Services (AWS) та генеративний штучний інтелект 

для обробки понад 150 петабайт даних, покращуючи 
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сервіси бронювання. Співпрацюючи з AWS Professional 

Services та використовуючи технології, такі як Amazon 

SageMaker та Amazon Bedrock, компанія побудувала 

масштабовану платформу машинного навчання, що 

прискорює експерименти та інновації [18]. 

Booking.com, що має масштабну партнерську програму, 

працює з великими обсягами даних та аналітичними ін-

струментами для управління комісіями та оптимізації 

конверсій. Використання OLAP-підходів тут може 

сприяти швидкому аналізу поведінкових факторів, що 

впливають на продажі. Ще одним потенційним прикла-

дом є Uber, що активно використовує аналітику для оці-

нки ефективності своєї реферальної програми. Інтегра-

ція складних аналітичних моделей у маркетингові сис-

теми дозволяє компанії коригувати винагороди для пар-

тнерів, аналізувати залучення нових водіїв і пасажирів, 

а також адаптувати стратегії для підвищення лояльності 

користувачів. Подібний підхід, з використанням багато-

вимірного аналізу даних, забезпечує компанії конкуре-

нтні переваги у сфері цифрового маркетингу. 

Uber інтегрувала свої локальні операції з хмар-

ними сервісами AWS, використовуючи такі рішення, 

як Amazon Athena та Amazon S3. За підтримки AWS 

Enterprise Support, Uber покращила операційну без-

пеку та знизила витрати, що сприяло оптимізації біз-

нес-процесів та підвищенню ефективності [19]. 

І таких прикладів можна навести чимало. Загалом, 

навіть якщо компанії не завжди відкрито повідомляють 

про використання OLAP, практика багатовимірного 

аналізу даних у партнерському маркетингу є загально-

прийнятою. OLAP дозволяє маркетологам швидко оці-

нювати ефективність каналів залучення трафіку, про-

гнозувати майбутні результати та оптимізувати ви-

трати. Впровадження подібних технологій дає змогу 

підвищити рентабельність маркетингових зусиль, змен-

шити втрати через неефективні партнерські програми 

та зробити процес прийняття рішень більш обґрунтова-

ним. OLAP-системи самі по собі не є автономним дже-

релом прибутку, а виступають інструментом для підви-

щення ефективності управлінських процесів. Вони 

сприяють оптимізації окремих підсистем підприємства, 

що, у свою чергу, через взаємодію з більш масштаб-

ними управлінськими структурами компанії покращує 

її загальну продуктивність та фінансові показники. 

Саме тому дослідження рівня впливу OLAP на прибут-

ковість бізнесу є перспективним напрямом подальших 

аналітичних розвідок. Як бачимо, можливості компаній 

розширюються не лише завдяки використанню OLAP, 

а й завдяки впровадженню суміжних технологій. І 

OLAP тут належить важливе місце. Це пояснюється 

тим, що OLAP-системи вже містять структуровані дані, 

які легко аналізувати та використовувати в режимі он-

лайн у різних розрізах. Вони є важливим кроком до ма-

ксимально ефективної аналітики, що підвищує страте-

гічні перспективи компаній. 

Виклики та перспективи розвитку. Попри зна-

чні переваги OLAP у партнерському маркетингу, його 

впровадження супроводжується певними викликами. 

Однією з головних проблем є складність інтеграції 

OLAP із існуючими маркетинговими платформами та 

базами даних. Багато компаній працюють із розрізне-

ними джерелами інформації, які можуть містити 

неструктуровані або застарілі дані, що ускладнює ство-

рення єдиної аналітичної моделі. Крім того, для належ-

ного використання OLAP потрібні високі технічні ком-

петенції, оскільки налаштування багатовимірних кубів 

і написання складних запитів може вимагати залучення 

фахівців із бізнес-аналітики та баз даних. 

Безпека та конфіденційність даних також є кри-

тично важливими аспектами впровадження OLAP у 

партнерський маркетинг. Оскільки ці системи аналізу-

ють великі обсяги інформації про клієнтів, партнерів і 

транзакції, компанії мають дотримуватися стандартів 

захисту даних, таких як GDPR у Європі або CCPA у 

США. Незахищені OLAP-системи можуть стати 

ціллю для хакерських атак або витоку чутливої інфор-

мації, що загрожує не лише фінансовими втратами, а й 

репутаційними ризиками. У відповідь на ці загрози все 

більше компаній використовують хмарні рішення з 

вбудованими механізмами шифрування та багаторів-

невого доступу, що підвищує рівень безпеки даних. 

У найближчі п’ять років OLAP-системи продов-

жуватимуть розвиватися, адаптуючись до зростаючих 

вимог бізнесу та технологічних трендів. Основним век-

тором змін стане перехід до реального часу обробки да-

них, що дозволить компаніям миттєво реагувати на 

зміни у поведінці партнерів і клієнтів. Іншою важливою 

тенденцією є інтеграція OLAP із штучним інтелектом 

та машинним навчанням, що допоможе автоматизувати 

аналіз великих обсягів даних і знаходити складні зако-

номірності, які неможливо було б виявити вручну. 

Розвиток хмарних OLAP-рішень також відіграва-

тиме важливу роль, оскільки компанії все більше пе-

реходять на serverless-аналітику, що дозволяє масшта-

бувати ресурси відповідно до навантаження без знач-

них інвестицій у власну інфраструктуру. Викорис-

тання візуалізаційних BI-інструментів, таких як Power 

BI, Tableau та Looker, спрощуватиме аналіз даних та 

зробить його доступним не лише для технічних спеці-

алістів, а й для маркетологів та керівників. 

Загалом, майбутнє OLAP у партнерському мар-

кетингу виглядає перспективним. Збільшення потуж-

ностей обробки даних, автоматизація аналітики та по-

кращення безпеки сприятимуть активному розвитку 

цієї технології, роблячи її ще більш ефективним ін-

струментом для оптимізації бізнес-процесів і підви-

щення прибутковості маркетингових кампаній. 

Висновки 

Таким чином, дослідження показало, що OLAP-

технології відіграють ключову роль у партнерському 

маркетингу, забезпечуючи глибокий аналіз великих об-

сягів даних у режимі реального часу. Вони дозволяють 

бізнесу не лише оцінювати ефективність партнерських 

програм, а й прогнозувати тенденції, оптимізувати бю-

джети та оперативно виявляти шахрайство. Викорис-

тання багатовимірного аналізу забезпечує компаніям 

швидкість у прийнятті рішень, точність у сегментації 

партнерів і можливість адаптації до змін ринку. 

З практичної точки зору бізнесу слід розглядати 

OLAP не як окремий інструмент, а як частину загаль-

ної системи бізнес-аналітики. Його ефективність зрос-

тає при інтеграції з CRM, BI-системами та штучним 

інтелектом. Компаніям, які працюють з партнерським 
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маркетингом, варто інвестувати у хмарні OLAP-рі-

шення, що дозволяють масштабувати аналітику та за-

безпечують гнучкість у роботі з великими масивами 

даних. Важливим аспектом залишається безпека та 

конфіденційність інформації, особливо у зв’язку з ро-

стом вимог щодо захисту персональних даних. 

Подальші дослідження у цій сфері можуть зосе-

редитися на оцінці реального економічного ефекту від 

використання OLAP у партнерському маркетингу, 

зокрема на вимірюванні зростання прибутковості ком-

паній після впровадження таких технологій. 

Також перспективним напрямом є розширення 

можливостей OLAP через інтеграцію з машинним на-

вчанням та штучним інтелектом для автоматизованого 

виявлення закономірностей у даних. Майбутній роз-

виток ринку OLAP-технологій сприятиме ще більшій 

персоналізації маркетингових стратегій і підвищенню 

їхньої ефективності.
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Modern OLAP methods in affiliates marketing: optimization of profits using multidimensional data analysis 

I. Ilina, K. Kostin 

Abstract .  This article explores the possibilities and benefits of using OLAP technologies in affiliate marketing, in partic-

ular their impact on profit optimization through multidimensional data analysis. Modern OLAP methods are considered, including 

MOLAP, ROLAP, HOLAP, as well as the latest technological trends, such as In-Memory processing, cloud solutions and integra-

tion with artificial intelligence. Considerable attention is paid to practical aspects of using OLAP, in particular, partner segmenta-

tion, analysis of marketing campaign effectiveness and fraud detection. The article also presents real cases of implementing OLAP 

in business, including an analysis of successful companies that use this technology to improve the effectiveness of their affiliate 

programs. The challenges and prospects for the development of OLAP in marketing analytics are separately considered, including 

data security issues, integration with other analytical systems and potential development directions in the coming years. The study 

confirms that OLAP is an important element of modern digital marketing, which contributes to the rapid adoption of informed 

decisions and increasing the profitability of companies. 

Key words :  OLAP, affiliate marketing, multidimensional data analysis, MOLAP, ROLAP, HOLAP, In-Memory technol-

ogies, cloud solutions, artificial intelligence. 


