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РЕФЕРАТ 
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Ключові слова: діджитал-маркетинг, мобільний додаток, інновації, штучний 
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Об’єкт дослідження – процеси організації діджитал-маркетингу в сучасних 

компаніях, спрямовані на залучення та утримання клієнтів у цифровому просторі. 

Мета роботи – систематизація теоретичних і прикладних засад діджитал-

маркетингу, аналіз його інструментів та впровадження інноваційних підходів для 

оптимізації маркетингової діяльності в мобільних додатках. 

Метод дослідження – теоретичний аналіз літератури та наукових джерел 

(розділ 1); аналіз стану діджитал-маркетингу в обраній організації (розділ 2); 

розробка рекомендацій на основі інноваційних технологій (розділ 3). 

У кваліфікаційній роботі розглянуті питання теоретичних основ діджитал-

маркетингу, аналізу його стану в мобільному додатку Mondly, а також 

інноваційних підходів із використанням штучного інтелекту для підвищення 

ефективності маркетингових стратегій. 

Прогнозні припущення щодо розвитку об’єкта дослідження – подальший 

розвиток діджитал-маркетингу в організаціях залежатиме від впровадження 

штучного інтелекту, технологій персоналізації та адаптації до нових цифрових 

викликів, що дозволить підвищити конкурентоспроможність та лояльність 

клієнтів. 
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ВСТУП 

 

Актуальність теми. Діджитал маркетинг став критично важливим елементом 

бізнес-стратегій у світі, що постійно змінюється. Завдяки розвитку технологій і 

зростанню використання Інтернету, компанії мають можливість ефективніше 

взаємодіяти зі споживачами. За даними дослідження, проведеного компанією 

Statista, в 2023 році кількість користувачів Інтернету в світі сягяла 5,4 мільярда, 

що становить понад 66% населення планети [1]. Ці показники підкреслюють 

важливість активної присутності брендів у діджитал-просторі. 

Особливо актуальним діджитал маркетинг став під час пандемії COVID-19, 

коли багато компаній були змушені перейти в онлайн-формат для збереження 

бізнесу. Згідно з даними McKinsey, 75% споживачів, які змінили свої покупки на 

онлайн-формат, планують продовжувати таку практику і в майбутньому [2]. Це 

свідчить про те, що діджитал маркетинг не лише відповідає на актуальні виклики, 

але й формує нові стандарти поведінки споживачів. 

Критичний аналіз наукових і практичних розробок у сфері діджитал 

маркетингу свідчить, що багато досліджень зосереджуються на загальних 

аспектах, таких як вплив соціальних мереж на поведінку споживачів (Kaplan, 

Haenlein) та розвиток контент-маркетингу (Pulizzi), однак питання інтеграції 

штучного інтелекту та оптимізації маркетингових стратегій на основі даних 

лишаються менш вивченими, особливо в контексті мобільних додатків [3][4]. 

Важливий внесок у розвиток діджитал маркетингу зробили закордонні 

дослідники, такі як Філіп Котлер, який розробив концептуальні основи 

маркетингу в цифрову епоху, а також Kaplan і Haenlein, які дослідили вплив 

соціальних медіа на сучасний маркетинг. Серед вітчизняних фахівців відзначимо 

роботи Олександра Балабана, який висвітлив проблеми цифровізації маркетингу в 
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Україні та акцентував увагу на необхідності впровадження інноваційних 

технологій у процеси просування [5]. 

Метою даного дослідження є аналіз теоретичних аспектів і практичних засад 

розвитку діджитал маркетингу в організаціях з фокусом на інноваційні підходи, 

що базуються на використанні штучного інтелекту для оптимізації маркетингової 

діяльності. Дослідження також націлене на визначення ефективності застосування 

таких інструментів у мобільних додатках, що дозволить підприємствам не лише 

адаптуватися до нових умов, а й підвищити рівень залученості та лояльності 

клієнтів. 

Об’єктом дослідження є процеси організації діджитал маркетингу в 

сучасних компаніях, що спрямовані на залучення і утримання клієнтів у 

цифровому просторі, особливо в контексті мобільних додатків. Це явище охоплює 

широкий спектр відносин і методів, які формують цифрові стратегії компаній, 

дозволяючи їм адаптуватися до потреб ринку та впливати на поведінку 

споживачів. 

Предметом дослідження є суттєві зв’язки та інструменти діджитал 

маркетингу, які підлягають безпосередньому вивченню в даній роботі. Зокрема, 

предметом є використання штучного інтелекту для аналізу поведінки споживачів 

та персоналізації маркетингових кампаній у мобільних додатках. Це визначальні 

аспекти, які дозволяють оцінити можливості та обмеження сучасних технологій у 

діджитал маркетингу та їхній вплив на ефективність маркетингової діяльності. 

У межах дипломної роботи для досягнення зазначеної мети буде виконано 

такі завдання: 

- Вивчено та узагальнено теоретичні основи діджитал маркетингу, його роль 

та значення у сучасному бізнес-середовищі. 

- Проаналізовано наявні інструменти та канали діджитал маркетингу, 

зокрема в мобільних додатках 
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- Проведено аналіз стану діджитал маркетингу в обраній організації (на 

прикладі мобільного додатка Mondly) для виявлення сильних сторін та недоліків. 

- Досліджено інноваційні інструменти штучного інтелекту, що 

використовуються в діджитал маркетингу для персоналізації та автоматизації 

взаємодії зі споживачами. 

- Оцінено потенціал та результативність впровадження технологій штучного 

інтелекту в діджитал маркетинг і запропоновано рекомендації щодо їх 

практичного застосування.  

Структура дипломної роботи. Дипломна робота складається із вступу, трьох 

розділів, висновків, списку використаних джерел та додатків.  
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РОЗДІЛ 1 

ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ ДІДЖИТАЛ МАРКЕТИНГУ 

 

1.1. Визначення діджитал маркетингу та його роль в сучасному 

бізнесі 

 

У сучасному світі діджитал маркетинг став однією з найбільш популярних 

форм маркетингу. Хоча він особливо популярний серед молодого покоління, його 

також широко використовують люди середнього та старшого віку. Зараз 

маркетологи покладаються на діджитал маркетингові канали для просування своїх 

продуктів і послуг, взаємодіючи з клієнтами за допомогою електронної 

комунікації.  

Дослідження показують, що багато споживачів шукають товари в Інтернеті 

перед покупкою, що підкреслює важливість потужної цифрової присутності.  

По суті, діджитал маркетинг – це сукупність стратегій, інструментів і 

методів, що використовують цифрові канали для просування продуктів і послуг, а 

також для взаємодії зі споживачами. Відмінністю діджитал маркетингу від 

традиційних форм маркетингу є його інтерактивний характер і можливість 

швидкої адаптації до змін у поведінці споживачів. Згідно з визначенням, 

наведеним Філіпом Котлером, діджитал маркетинг є формою маркетингової 

комунікації, що відбувається в електронному середовищі, націленою на 

формування довгострокових відносин з клієнтами [6].  

Дослідженню розвитку діджитал маркетингу присвячені праці багатьох 

вітчизняних та зарубіжних науковців. Американський дослідник Дейв Чаффі у 

своїй роботі "Digital marketing: strategy, implementation and practice" детально 

розглядає ключові тенденції розвитку діджитал маркетингу, зокрема зростання 
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ролі мобільних пристроїв, соціальних медіа та великих даних у маркетинговій 

діяльності. [48] 

Вітчизняні науковці Т.І. Лук'янець, Т.О. Примак та Є.В. Ромат у своїх 

публікаціях акцентують увагу на переваги діджитал маркетингу порівняно з 

традиційними інструментами просування. Зокрема, вони наголошують на таких 

перевагах діджитал маркетингу: 

 Таргетування - можливість точно визначати та охоплювати 

цільову аудиторію завдяки використанню різноманітних фільтрів та 

налаштувань. 

 Персоналізація - здатність налаштовувати маркетингові 

повідомлення та пропозиції під індивідуальні потреби кожного клієнта. 

 Вимірюваність ефективності - можливість оцінювати та 

аналізувати ключові метрики ефективності маркетингових кампаній в 

режимі реального часу. 

[49]  

Дослідники Джессіка Гюнтер та Патрік Бауер у статті "The role of digital 

marketing in the customer journey" стверджують, що діджитал маркетинг відіграє 

ключову роль на всіх етапах воронки продажів - від первинного залучення 

аудиторії до формування лояльності. На їхню думку, використання різноманітних 

діджитал-інструментів, таких як SEO, контекстна реклама, email-маркетинг, SMM 

тощо, дозволяє ефективно супроводжувати споживача на всіх етапах його 

подорожі - від залучення уваги до перетворення на лояльного клієнта. Таким 

чином, діджитал маркетинг є невід'ємною частиною сучасної маркетингової 

стратегії, спрямованої на побудову тривалих відносин з клієнтами. [50]  

Основні завдання діджитал маркетингу включають інформування 

потенційних клієнтів про продукти, створення та зміцнення позитивного іміджу 

компанії, а також стимулювання попиту. Використання цифрових платформ 
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дозволяє досягати глобальної аудиторії, забезпечуючи більш персоналізовану 

комунікацію з кожним клієнтом. За даними звіту HubSpot, 63% маркетологів 

зазначають, що найбільшу віддачу від діджитал маркетингу вони спостерігають у 

таких каналах, як соціальні мережі та контент-маркетинг [7]. 

Також, однією з важливих переваг діджитал маркетингу є його 

вимірюваність. На відміну від традиційних методів маркетингу, діджитал 

маркетинг дозволяє бізнесу відстежувати та аналізувати дані, щоб зрозуміти 

ефективність своїх кампаній та приймати обґрунтовані рішення. [53] 

Таблиця 1.1 - Порівняльна  харакеристика механизмів традиційного 

маркетингу та діджитал маркетингу  

Традиційний маркетинг Діджитал маркетинг 

Відсутня комунікація з клієнтом Комунікація з клієнтом 

Планування рекламної кампанії 

займає більше часу на розробку та запуск 

Планування рекламної кампанії швидше 

порівняно з традиційним маркетингом 

Важко виміряти успіх кампанії Легше виміряти успіх кампанії за допомогою 

аналітики 

Засоби комунікації — це друковані 

матеріали, пошта, телефон 

Включає онлайн-рекламу, електронну пошту, 

соціальні мережі, текстові повідомлення, 

партнерський маркетинг, оптимізацію для 

пошукових систем, оплату за клік 

Обмежений доступ до клієнтів 

через географічні обмеження 

Ширший доступ до клієнтів завдяки 

використанню різних технологій 

Постійна доступність (24/7) 

неможлива 

Постійна доступність (24/7) можлива 

Традиційний маркетинг є дорогим і 

вимагає багато часу 

Діджитал маркетинг є відносно дешевшим і 

швидшим 

Джерело: складено автором 
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Основні ролі діджитал маркетингу у сучасному бізнесі:  

- Збільшення охоплень та глобальної аудиторії: діджитал 

маркетинг дозволяє компаніям вийти за межі географічних кордонів і 

охопити глобальну аудиторію. За допомогою Інтернету компанії можуть 

орієнтуватися на клієнтів у різних регіонах і країнах, що значно розширює 

їхнє охоплення. 

- Економічна ефективність: У порівнянні з традиційними 

методами маркетингу, діджитал маркетинг часто є більш економічно 

ефективним. Малий та середній бізнес може використовувати стратегії 

діджитал маркетингу, такі як реклама в соціальних мережах та email-

кампанії, щоб охопити свою цільову аудиторію без потреби у великих 

бюджетах. 

- Покращене залучення клієнтів: Діджитал маркетинг забезпечує 

пряму взаємодію з клієнтами через різні канали, такі як соціальні мережі, 

блоги та електронна пошта. Така взаємодія сприяє формуванню почуття 

спільноти та лояльності, оскільки компанії можуть відповідати на запити 

клієнтів, надавати персоналізований контент та збирати цінні відгуки в 

режимі реального часу. 

- Прийняття рішень на основі даних: Можливість відстежувати та 

аналізувати дані - одна з найважливіших переваг цифрового маркетингу. 

Компанії можуть вимірювати ефективність своїх кампаній, розуміти 

поведінку клієнтів і приймати обґрунтовані рішення на основі даних, 

отриманих за допомогою аналітичних інструментів. Це призводить до більш 

ефективних стратегій та кращого розподілу ресурсів. 

- Покращений таргетинг та персоналізація: Цифровий маркетинг 

дозволяє здійснювати точне таргетування на основі демографічних даних, 

інтересів, поведінки та інших критеріїв. Компанії можуть створювати 
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персоналізовані маркетингові повідомлення, які резонують з конкретними 

сегментами своєї аудиторії, що призводить до підвищення рівня залученості 

та конверсії. 

- Впізнаваність бренду та управління репутацією: Присутність в 

Інтернеті через веб-сайти, соціальні мережі та інші цифрові платформи 

сприяє підвищенню впізнаваності бренду. Крім того, цифровий маркетинг 

надає інструменти для управління репутацією, дозволяючи компаніям 

відстежувати та оперативно реагувати на відгуки клієнтів та зворотній 

зв'язок [54].  

Отже, діджитал маркетинг має значні переваги перед традиційним 

маркетингом у сучасному бізнес-середовищі. Завдяки швидкості, доступності 

аналітики, можливості двосторонньої комунікації та ширшому охопленню 

аудиторії, діджитал маркетинг дозволяє підприємствам ефективніше взаємодіяти з 

клієнтами, отримувати зворотний зв'язок у реальному часі та оптимізувати 

витрати на рекламні кампанії. 

 

1.2. Особливості діджитал маркетингу в мобільних додатках 

 

За своєю суттю, діджитал маркетинг для мобільних додатків - це 

стратегічний процес просування та позиціонування додатку, щоб охопити 

потрібну аудиторію в потрібний час. 

Він включає в себе комбінацію методів і стратегій для підвищення 

видимості додатку, збільшення кількості встановлень, залучення користувачів і, 

зрештою, просування мобільного додатку до успіху. Що ще важливіше, він 

передбачає постійну оптимізацію цих методів, щоб залишатися на вершині 

сучасних тенденцій і постійно забезпечувати найкращу можливу віддачу від 

інвестиції [57] 
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Таблиця 1.2 - Ключові складові діджитал маркетингу для мобільних 

додатків 

User Acquisition Перший крок - змусити користувачів знайти і 

завантажити мобільний додаток. Ефективний маркетинг 

гарантує, що додаток помітять серед безлічі варіантів. 

User Engagement Окрім завантаження, додаток повинен залучати 

користувачів, щоб стати невід'ємною частиною їхнього життя. 

Залучені користувачі з більшою ймовірністю стануть 

лояльними клієнтами. 

Retention Для стабільного успіху важливо, щоб користувачі 

поверталися до додатку знову і знову. Високий рівень 

утримання користувачів призводить до збільшення тривалості 

життя додатку. 

Monetization Завдяки покупкам у додатку, підпискам або рекламі, 

добре просунутий додаток може стати машиною, що 

приносить дохід. 

Джерело: складено автором 

Однією з важливих складових є також оцінка ефективновсті – для оцінки 

результативності маркетингових кампаній у мобільних додатках 

використовуються ключові показники ефективності (KPI), які дають змогу 

аналізувати залученість, утримання та монетизацію користувачів. Основні KPI 

дозволяють маркетологам оцінити, наскільки ефективно додаток привертає нових 

користувачів, утримує існуючих та генерує дохід. Огляд таких показників 

представлений нижче. 

 

Таблиця 1.3 - Характеристика  маркетингових KPI у мобільних додатках 

Назва Опис 
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показнику 

DAU (Daily 

Active Users) та 

MAU (Monthly 

Active Users) 

Показники DAU та MAU визначають кількість унікальних 

користувачів, які активно використовують додаток щодня та щомісяця 

відповідно. Вони є базовими метриками для оцінки рівня залученості 

аудиторії та показують, наскільки регулярно користувачі взаємодіють з 

додатком. Високі значення DAU та MAU свідчать про стійкий інтерес 

користувачів до продукту та ефективність маркетингових зусиль у 

підтримці активності [8]. 

Retention Rate 

(Коефіцієнт 

утримання) 

Коефіцієнт утримання відображає відсоток користувачів, які 

продовжують користуватися додатком після певного періоду часу з 

моменту його встановлення (наприклад, через 1 день, 7 днів або 30 

днів). Цей показник є важливим індикатором задоволеності 

користувачів продуктом та їхньої лояльності до нього. Згідно з 

дослідженням Appsflyer, середній коефіцієнт утримання для мобільних 

додатків становить приблизно 25% на третій день після встановлення 

[9]. 

LTV (Lifetime 

Value) 

Lifetime Value є ключовим фінансовим показником, який 

визначає загальний дохід, що очікується від одного користувача за весь 

час його активності у додатку. LTV дозволяє оцінити прибутковість 

користувачів та є важливим показником при плануванні витрат на 

маркетинг. Знання LTV допомагає маркетологам коректно розподілити 

ресурси для залучення користувачів, орієнтуючись на найвигідніші 

сегменти [10]. 

CPA (Cost per 

Acquisition) 

CPA вимірює вартість залучення одного нового користувача 

через маркетингову кампанію. Цей показник є критично важливим для 

аналізу економічної ефективності кампаній. Порівняння CPA з LTV 

допомагає визначити, чи є витрати на залучення користувачів 

виправданими, а також оптимізувати маркетинговий бюджет [11]. 

ARPU 

(Average Revenue 

Per User) 

Середній дохід на одного користувача (ARPU) відображає, 

скільки прибутку додаток отримує від одного користувача за 

визначений період. Цей KPI дозволяє оцінити здатність додатка до 
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монетизації та виявити потенційні можливості для збільшення доходів, 

особливо у моделях freemium, де основний дохід надходить від 

реклами або підписок [12]. 

Conversion 

Rate (Коефіцієнт 

конверсії) 

Коефіцієнт відтоку визначає відсоток користувачів, які 

припинили користування додатком за певний період часу. Високий 

рівень відтоку може свідчити про проблеми з функціональністю 

додатка або про недостатню задоволеність користувачів. Аналіз Churn 

Rate дозволяє своєчасно виявити проблеми в додатку та розробити 

стратегії для покращення користувацького досвіду [14]. 

Churn Rate 

(Коефіцієнт відтоку) 

Коефіцієнт відтоку визначає відсоток користувачів, які 

припинили користування додатком за певний період часу. Високий 

рівень відтоку може свідчити про проблеми з функціональністю 

додатка або про недостатню задоволеність користувачів. Аналіз Churn 

Rate дозволяє своєчасно виявити проблеми в додатку та розробити 

стратегії для покращення користувацького досвіду [14]. 

 

Отже, ключові показники ефективності (KPI) у мобільних додатках є 

критично важливими для глибокого розуміння динаміки поведінки користувачів 

та ефективності маркетингових зусиль. Вони допомагають маркетологам 

приймати обґрунтовані рішення для оптимізації стратегії залучення, утримання та 

монетизації користувачів, що є запорукою стабільного зростання та 

конкурентоспроможності мобільного додатка.  

Розглянуті ключові показники ефективності (KPI) надають маркетологам 

важливі інструменти для оцінки успішності мобільних додатків. Однак досягнення 

бажаних значень KPI у мобільних маркетингових кампаніях супроводжується 

низкою викликів, які стають на заваді ефективній роботі та впровадженню 

стратегій. Розглянемо основні з цих викликів, що особливо актуальні в сучасному 

середовищі мобільного маркетингу. 
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По-перше, одним із найбільших викликів у мобільному маркетингу є 

питання конфіденційності та обмеження на відстеження дій користувачів. 

Зокрема, з впровадженням політики конфіденційності від Apple, як-от 

SKAdNetwork, стало складніше отримувати точні дані про поведінку користувачів. 

Ці обмеження безпосередньо впливають на можливість аналізу та оптимізації 

кампаній, що підштовхує маркетологів до адаптації під нові вимоги 

конфіденційності, щоб зберегти довіру користувачів [15]. 

По-друге, висока конкуренція серед мобільних додатків вимагає від 

маркетологів розробки унікальних стратегій для привернення уваги користувачів. 

Ринок мобільних додатків насичений: у магазинах App Store та Google Play 

представлено мільйони додатків, що ускладнює завдання виділитися серед 

аналогів. Таким чином, для досягнення успіху компанії повинні інвестувати в App 

Store Optimization (ASO), поліпшення UX/UI та підтримку активної комунікації з 

аудиторією [16]. 

По-третє, зростання витрат на рекламу створює виклики для ефективного 

управління бюджетами та утримання низької вартості залучення користувачів 

(CPA). Для багатьох компаній, особливо малих і стартапів, висока вартість 

залучення користувачів є значним фінансовим обмеженням. Це змушує 

маркетологів оптимізувати свої кампанії, щоб знижувати CPA і водночас 

підтримувати високу ефективність, що вимагає ретельного аналізу каналів 

залучення та використання персоналізованого контенту [17]. 

Крім того, утримання користувачів та підвищення їхньої лояльності також є 

важливими викликами. Як показують дослідження Adjust, більшість нових 

користувачів припиняють користування додатком протягом перших тижнів після 

встановлення, що свідчить про низький рівень залученості. Для подолання цієї 

проблеми компанії використовують різноманітні інструменти, як-от 

персоналізовані пропозиції, push-сповіщення та функціональні оновлення, які 
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підтримують інтерес користувачів і стимулюють їх до подальшого користування 

додатком [18]. 

Нарешті, багатоплатформенна взаємодія користувачів ускладнює збір та 

уніфікацію даних, необхідних для персоналізації маркетингових кампаній. Багато 

користувачів взаємодіють з брендом на різних пристроях, тому 

кросплатформенний маркетинг стає все більш важливим для створення цілісного 

користувацького досвіду. Це вимагає інтеграції даних з різних джерел, що 

потребує значних інвестицій в інфраструктуру та технології, які не завжди 

доступні для компаній з обмеженими бюджетами [19]. 

Таким чином, виклики мобільного маркетингу змушують маркетологів 

постійно адаптуватися до змін на ринку, зокрема щодо конфіденційності, 

конкуренції та складності утримання користувачів. Досягнення цільових KPI у 

мобільних додатках потребує інтегрованого підходу, що поєднує інноваційні 

методи, уважне управління витратами та адаптацію до високих стандартів 

конфіденційності. 

1.3. Основні інструменти та канали діджитал маркетингу в мобільних 

додатках 

 

Ефективне залучення нових користувачів є одним із ключових завдань 

діджитал маркетингу для мобільних додатків. В умовах високої конкуренції на 

ринку мобільних додатків, де тисячі додатків змагаються за увагу споживачів, 

компанії повинні застосовувати різноманітні маркетингові інструменти та канали 

для забезпечення видимості свого продукту, стимулювання завантажень та 

підвищення залученості. У цьому розділі ми зосередимося на основних каналах 

діджитал маркетингу, що сприяють залученню користувачів, та розглянемо 
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ефективні стратегії user acquisition, орієнтовані на досягнення високих показників 

завантажень та активності аудиторії [58] 

Основні інструменти та канали для залучення користувачів мобільних 

додатків:  

- Соціальні мережі 

- Пошукова оптимізація (SEO) 

- Контент-маркетинг 

- Електронний маркетинг (Email маркетинг) 

- Оплата за клік (РРС-реклама)  

Таблиця 1.4  - Канали та інструменти просування мобільних додатків 

Інструмен

ти та канали 

Характеристика 

Соціальні 

мережі 

Платформи, такі як Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn, 

дозволяють мобільним додаткам взаємодіяти безпосередньо зі своєю 

аудиторією. Ці канали ідеально підходять для створення спільноти навколо 

додатка, поширення контенту, проведення рекламних кампаній і 

відстеження споживчих трендів. 

Пошукова 

оптимізація 

(SEO) 

Оптимізація контенту додатка для пошукових систем, таких як 

Google, є важливою для забезпечення видимості додатка в Інтернеті. SEO 

сприяє залученню органічного трафіку через ефективне використання 

ключових слів і покращення структури сторінки додатка в маркетплейсі. 

Контент-

маркетинг 

Створення та розповсюдження цінного контенту, який інформує або 

залучає користувачів, є основою для ефективного просування мобільних 

додатків. Це може включати блоги, відео, електронні книги, інфографіку, 

що підвищують довіру до додатка та залучають нових користувачів. 

Електрон

ний маркетинг 

(Email 

маркетинг) 

Відправка персоналізованих інформаційних і рекламних листів 

потенційним або існуючим користувачам допомагає підтримувати зв’язок з 

аудиторією, збільшувати лояльність і стимулювати встановлення додатка. 

Це рекламні кампанії, де додатки платять за кожен клік на їхні 
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Оплата 

за клік (PPC 

реклама) 
 

оголошення. Популярні платформи для PPC включають Google Ads та 

рекламу в соціальних мережах. PPC дозволяє швидко залучити трафік і 

забезпечує точне налаштування таргетингу на цільову аудиторію. [20] 

 

Вибір каналів просування мобільного додатка залежить від того, де цільова 

аудиторія є найбільш активною та зацікавленою. Ключовим аспектом успішного 

просування є створення контенту, який не лише інформує та розважає, але й 

спонукає до взаємодії та поширення інформації. Це дозволяє значно розширити 

охоплення мобільного додатка. У цьому процесі основний акцент робиться на 

забезпеченні послідовного та позитивного досвіду користувачів у всіх точках їх 

взаємодії з додатком. Узгодженість у повідомленнях, візуальних елементах і 

клієнтському досвіді сприяє підвищенню впізнаваності мобільного додатка та 

формуванню лояльності серед користувачів. 

Цей процес є динамічним і постійно змінюється, включаючи безперервний 

моніторинг і коригування на основі зворотного зв’язку та ключових показників 

ефективності. Адаптивність відіграє вирішальну роль у цифровому середовищі, 

яке постійно змінюється через еволюцію споживчих вподобань і тенденцій. 

По суті, діджитал-маркетинг та процес просування мобільного додатка є 

стратегічним використанням цифрових інструментів і каналів для побудови та 

розвитку взаємин із користувачами. Це цілісний підхід, який поєднує творчий 

елемент захоплюючих історій із точністю аналізу даних, спрямований на 

створення міцних зв’язків із аудиторією та стимулювання зростання додатка в 

умовах сучасних цифрових технологій. 

Соціальні мережі виступають як універсальний канал для взаємодії з 

аудиторією, створення спільноти навколо мобільного додатка та формування 

довіри. Вони забезпечують швидкий зворотний зв’язок із користувачами та 

дозволяють брендам проводити таргетовані рекламні кампанії, які можуть 

охопити велику кількість потенційних клієнтів. Однак для максимального 
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результату вони вимагають постійного створення креативного контенту та 

залучення аудиторії [61]. 

Пошукова оптимізація (SEO) надає мобільним додаткам довгострокову 

видимість у пошукових системах, залучаючи органічний трафік без додаткових 

витрат на рекламу. Цей інструмент є надзвичайно ефективним для забезпечення 

постійного потоку нових користувачів, однак потребує часу для досягнення 

результатів та експертизи у налаштуванні. 

Контент-маркетинг забезпечує додаткову цінність користувачам, створюючи 

інформативний та захоплюючий контент. Цей інструмент допомагає зміцнити 

довіру до мобільного додатка та сприяє підвищенню залученості. Проте його 

ефективність залежить від якості створеного контенту та його релевантності для 

аудиторії. 

Електронний маркетинг (Email маркетинг) є важливим каналом для 

підтримання постійного зв’язку з користувачами, підвищення їхньої лояльності та 

стимулювання повторних дій, таких як встановлення чи повернення до додатка. 

Цей канал є економічно ефективним, однак вимагає детального налаштування 

персоналізації та якісного аналізу бази даних клієнтів. 

Оплата за клік (PPC реклама) є найбільш швидким інструментом для 

залучення трафіку, що дозволяє досягти миттєвих результатів. Завдяки точному 

налаштуванню таргетингу PPC забезпечує максимальну релевантність рекламних 

оголошень. Проте цей інструмент може бути дорогим, особливо у конкурентних 

нішах, і вимагає постійного моніторингу для досягнення оптимальної 

ефективності. 

Таким чином, кожен з каналів має свої переваги та обмеження, які 

визначають його доцільність для різних етапів просування мобільного додатка. 

Оптимальною є стратегія, яка поєднує кілька інструментів, забезпечуючи 
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синергію між ними для досягнення максимального охоплення, залученості та 

конверсії користувачів. 
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Висновки до розділу 1 

 

Підсумовуючи, зазначимо, що діджитал-маркетинг зробив революцію у 

просуванні сучасних брендів та мобільних додатків, фундаментально змінивши 

спосіб, у який компанії взаємодіють зі своєю аудиторією та просувають свою 

продукцію. Цей зсув мав глибокі наслідки для розвитку компаній, а також 

управління ними. Однією з найбільш значущих змін, викликаних діджитал-

маркетингом, є його демократизація, яка змінила правила гри у сфері просування. 

Раніше великомасштабні маркетингові кампанії були переважно доступними для 

великих компаній із значними бюджетами. Проте цифрові платформи зрівняли 

умови, дозволяючи навіть невеликим компаніям і мобільним додаткам ефективно 

конкурувати. Ця демократизація стимулювала посилення конкуренції та 

інновацій, змушуючи бренди та мобільні додатки всіх масштабів проявляти 

більше креативності та стратегічності у своїх маркетингових ініціативах. 

Впровадження діджитал-маркетингу також призвело до більш заснованого 

на даних підходу до просування. Цифрові канали надають велику кількість даних, 

які дозволяють компаніям отримувати глибше розуміння поведінки та вподобань 

споживачів. Такий підхід, орієнтований на дані, дозволяє створювати більш 

цілеспрямовані та персоналізовані маркетингові кампанії, роблячи комунікацію 

брендів і мобільних додатків більш актуальною та ефективною. Персоналізація 

стала ключовим елементом сучасного маркетингу, адже споживачі очікують, що 

мобільні додатки та бренди враховуватимуть їхні індивідуальні потреби й 

вподобання. 

Ще одним критично важливим аспектом впливу діджитал-маркетингу є 

зміна динаміки влади між компаніями та споживачами. Соціальні мережі та інші 

цифрові платформи надали споживачам гучніший голос і більший вплив. Тепер 

користувачі можуть легко та широко ділитися своєю думкою, впливаючи на 
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сприйняття мобільних додатків більш безпосередньо, ніж будь-коли раніше. Цей 

зсув змусив компанії, які створюють мобільні додатки, бути більш чуйними та 

прозорими у своєму спілкуванні, що сприяло створенню більш автентичних та 

привабливих історій про їхній продукт. 

Глобальне охоплення діджитал-маркетингу також значно вплинуло на 

просування мобільних додатків. Сучасні цифрові інструменти дозволяють 

мобільним додаткам легко досягати глобальної аудиторії, відкриваючи величезні 

нові ринки та можливості для розширення. Таке глобальне охоплення дозволило 

компаніям розробляти більш різноманітні та інклюзивні маркетингові стратегії, 

здатні приваблювати ширше коло користувачів. Проте перехід до цифрових 

технологій приніс із собою і певні виклики. Зростаюча насиченість цифровою 

рекламою викликала втому у споживачів, через що мобільним додаткам стало 

складніше виділятися. Крім того, компанії стикаються з необхідністю постійно 

адаптуватися до змін у цифровому середовищі, включаючи нові алгоритми 

пошукових систем, соціальних мереж та інновації, такі як штучний інтелект і 

віртуальна реальність. 

На завершення варто зазначити, що діджитал-маркетинг докорінно змінив 

підхід до просування мобільних додатків, пропонуючи нові можливості для 

точного націлення, персоналізації та глобального охоплення. Він надав більшу 

владу користувачам, змусивши мобільні додатки ставати більш чуйними та 

автентичними. Незважаючи на виклики, пов’язані з насиченістю рекламою та 

швидкими змінами технологій, його вплив на просування мобільних додатків був 

переважно позитивним, надаючи компаніям ефективні інструменти для залучення 

аудиторії та розширення свого впливу. 
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РОЗДІЛ 2  

АНАЛІЗ СТАНУ ДІДЖИТАЛ МАРКЕТИНГУ В МОБІЛЬНОМУ ДОДАТКУ 

MONDLY 

2.1. Загальна характеристика мобільного додатка Mondly 

 

Mondly – це популярний мобільний додаток для вивчення іноземних мов, 

розроблений румунською компанією ATi Studios. Додаток набув широкої 

популярності серед користувачів завдяки інноваційному підходу до навчання, 

інтерактивним вправам та інтеграції технологій доповненої реальності (AR) та 

віртуальної реальності (VR). Mondly охоплює 41 мову, пропонуючи курси для 

різних рівнів знань – від початкового до просунутого. Станом на 2024 рік додаток 

має 125+ мільйонів користувачів у всьому світі та стабільно займає високі позиції 

у рейтингах навчальних програм в App Store та Google Play. [21]  

Mondly базується в Брашові, Румунія, і був заснований наприкінці 2013 року 

Александру Ілієску та Тудором Ілієску, випускниками Трансільванського 

університету в Брашові. 

Компанія запустила перший додаток у травні 2014 року в AppStore, а в 

червні 2015 року - в Google Play. Через рік, у серпні 2016 року, запустила першого 

чат-бота з розпізнаванням мови в iTunes та Google Play.  

У лютому 2017 року Mondly запустила MondlyVR, мовний додаток для 

віртуальної реальності з розпізнаванням мови. До вересня додаток був доступний 

в Oculus Store та Google Play.  

У травні 2017 року компанія запустила MondlyKids, мовний додаток для iOS 

та Android для дітей віком від 5 до 12 років. У березні 2018 року запустила 

MondlyAR, перший мовний додаток доповненої реальності з функцією 

розпізнавання мови. На початку 2020 року Mondly зробив свій основний додаток 

доступним у Huawei AppGallery.  
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У жовтні 2020 року Mondly оголосила про партнерство з Oxford University 

Press над новим набором тестів з граматики та словникового запасу англійської 

мови. Після зростання інтересу до VR-освіти компанія запустила Mondly VR в 

магазині Oculus Quest у серпні 2021 року. А у третьому кварталі 2021 року Mondly 

став другим за кількістю завантажень додатком для вивчення мов у світі.    

Нормативна база роботи Mondly включає законодавчі акти, регуляції та 

стандарти, що стосуються освіти, технологій та захисту даних. Компанія 

дотримується міжнародних норм у сфері захисту особистих даних, таких як 

Загальний регламент захисту даних (GDPR) у Європейському Союзі, що гарантує 

безпеку інформації користувачів та їх приватність. 

Крім того, Mondly враховує освітні стандарти, що стосуються викладання 

мов, що дозволяє створювати курси, які відповідають потребам навчальних 

закладів та підприємств. Компанія активно стежить за змінами у законодавстві та 

адаптує свої практики відповідно до нових вимог, що забезпечує її стабільну 

діяльність на ринку освітніх технологій. 

Mondly пропонує користувачам широкий спектр функціональних 

можливостей для ефективного вивчення іноземних мов. Додаток орієнтований на 

забезпечення інтерактивного навчання, поєднуючи сучасні технології з 

традиційними підходами до опанування мов. Серед ключових функцій Mondly — 

інтерактивні уроки, які охоплюють базову лексику, граматичні конструкції та 

розвиток розмовних навичок. Уроки структуровані за темами, що відповідають 

реальним ситуаціям повсякденного життя, зокрема «Подорожі», «Робота», 

«Соціальна взаємодія» тощо, що дозволяє користувачам практикувати мову у 

відповідному контексті. 

Однією з інноваційних функцій додатка є використання технологій 

віртуальної реальності (VR) та доповненої реальності (AR), які забезпечують 

імітацію спілкування в реальних ситуаціях. Завдяки VR користувачі можуть 
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вступати у діалоги з віртуальними персонажами, що сприяє розвитку навичок 

аудіювання та говоріння. Функція AR дозволяє користувачам бачити об’єкти з 

реального світу із віртуальними підказками, що допомагає краще засвоювати нову 

лексику. 

Крім цього, Mondly застосовує технології штучного інтелекту для створення 

персоналізованих рекомендацій, що адаптують навчальний процес відповідно до 

рівня знань та прогресу користувача. За допомогою вбудованої системи 

оцінювання користувачі можуть відстежувати свій прогрес і отримувати 

зворотний зв’язок щодо власних успіхів. Ця функція мотивує до подальшого 

навчання та забезпечує зручний механізм контролю за навчальними 

досягненнями. [21]  

Цільова аудиторія мобільного додатка Mondly охоплює широкий спектр 

користувачів, зацікавлених у вивченні іноземних мов на різних рівнях володіння – 

від початківців до просунутих. Основними користувачами додатка є люди, які 

прагнуть удосконалити свої мовні навички з різних причин, таких як особистий 

розвиток, професійні потреби, туристичні подорожі або еміграція. Mondly також 

популярний серед студентів та школярів, які використовують додаток як 

додатковий інструмент для поглибленого вивчення мов поза традиційними 

освітніми закладами. 

Додаток активно орієнтується на користувачів різних вікових груп, зокрема 

молодих людей віком від 18 до 35 років, для яких характерна висока мотивація до 

самостійного навчання та здатність до освоєння технологій. Крім того, завдяки 

зручному та інтуїтивно зрозумілому інтерфейсу Mondly є привабливим і для 

старшої аудиторії, яка прагне освоїти нові мови в зручному для себе темпі. Mondly 

також популярний серед професійних груп, таких як працівники сфери 

обслуговування, бізнесмени та фахівці у міжнародних компаніях, які 
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використовують знання іноземних мов для підвищення конкурентоспроможності 

на ринку праці. [23] 

Таким чином, Mondly задовольняє потреби різноманітних груп 

користувачів, пропонуючи універсальну платформу для вивчення мов, адаптовану 

до індивідуальних потреб та навчальних цілей кожного користувача.  

Таблиця 2.1 -  SWOT-аналіз мобільного додатка Mondly 

Сили (Strengths) 

- Інноваційні 

технології: Використання 

віртуальної реальності та штучного 

інтелекту для покращення процесу 

навчання. 

- Широкий асортимент 

мов: Пропозиція курсів для 

вивчення 33 мов, що дозволяє 

залучати різноманітну аудиторію. 

- Зручність 

використання: Інтуїтивно 

зрозумілий інтерфейс і доступність 

на мобільних пристроях. 

- Сильна брендова 

репутація: Висока оцінка 

користувачами та позитивні відгуки 

на платформах. 

Слабкості (Weaknesses) 

- Обмежене 

функціонування на ринках з 

низьким попитом: Менша 

присутність у регіонах, де попит на 

вивчення мов не є високим. 

- Залежність від 

підписки: Модель бізнесу, яка 

покладається на платні підписки, 

може обмежувати доступність для 

деяких користувачів. 

- Конкуренція з 

безкоштовними ресурсами: 

Наявність безкоштовних платформ 

для навчання може зменшити 

інтерес до платних пропозицій. 

Можливості (Opportunities) 

- Розширення на нові 

ринки: Вихід на ринки з високим 

потенціалом, зокрема в Азії та 

Африці. 

- Співпраця з 

Загрози (Threats) 

- Зростаюча 

конкуренція: Поява нових гравців 

на ринку, які пропонують 

аналогічні або інноваційні рішення. 

- Швидкі зміни 
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навчальними закладами: 

Партнерство з університетами та 

школами для впровадження курсів 

у навчальні програми. 

- Зростаючий попит на 

онлайн-освіту: Адаптація до змін у 

поведінці споживачів, які все 

більше користуються 

дистанційними формами навчання. 

технологій: Потреба постійно 

оновлювати та вдосконалювати 

продукти, щоб не відставати від 

тенденцій. 

- Економічні 

коливання: Вплив економічних змін 

на споживчі витрати, що може 

знизити інтерес до платних 

навчальних платформ. 

 

Отже, результати проведеного SWOT-аналізу мобільного додатка Mondly 

свідчать про наявність значних конкурентних переваг, серед яких інноваційне 

використання технологій віртуальної реальності та штучного інтелекту, широкий 

асортимент мов для вивчення, зручність інтерфейсу та висока репутація бренду 

серед користувачів. Ці сильні сторони створюють стабільну основу для 

подальшого розвитку додатка на ринку освітніх технологій. 

Водночас існують певні слабкості, які можуть обмежувати доступ до 

потенційної аудиторії. Зокрема, обмежене функціонування на ринках з низьким 

попитом на мовну освіту, модель бізнесу, що базується на платних підписках, та 

конкуренція з безкоштовними ресурсами, яка може зменшувати привабливість 

платних пропозицій, створюють певні виклики для Mondly. 

Таким чином, основні можливості для подальшого зростання Mondly 

пов’язані з розширенням присутності на нових ринках із високим потенціалом, 

активною співпрацею з освітніми установами для інтеграції курсу в навчальні 

програми та адаптацією до зростаючого попиту на онлайн-освіту. Проте Mondly 

також стикається із загрозами, зокрема, зростанням конкуренції, необхідністю 

швидкого реагування на технологічні зміни та можливими економічними 

коливаннями, що можуть знизити попит на платні освітні платформи. 
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2.2. Діагностика конкурентного середовища фірми 

 

Ринок освітніх додатків демонструє стрімке зростання, яке підсилюється 

розвитком технологій, збільшенням попиту на дистанційне навчання та 

зростаючою популярністю мобільних пристроїв. За даними Technavio, обсяг ринку 

освітніх додатків досягне значних показників, з прогнозованим зростанням на 

124,47 мільярда доларів США у період з 2022 до 2027 року. Середній річний темп 

приросту (CAGR) становитиме 28,61%, що свідчить про високу привабливість 

галузі для інвестицій та інноваційних рішень [22].  

 

Рисунок 2.1 - Прогноз зростання ринку освітніх додатків (млрд доларів 

США) [22] 

Основними факторами, що сприяють розвитку ринку освітніх додатків, є 

зростання попиту на персоналізоване та інтерактивне навчання, доступність 

широкого вибору навчального контенту, а також впровадження передових 

технологій, таких як штучний інтелект (AI), доповнена реальність (AR) та 

віртуальна реальність (VR). Ці технології надають нові можливості для 
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індивідуального навчання та покращують залучення учнів і студентів, що робить 

процес навчання більш інтерактивним і продуктивним. 

Важливим аспектом зростання ринку є також зміна освітніх пріоритетів і 

способів надання знань, що було особливо актуально в умовах пандемії COVID-

19, коли дистанційне навчання стало необхідністю. Освітні додатки тепер 

охоплюють широкий спектр напрямків – від вивчення мов і базових академічних 

предметів до спеціалізованих курсів із розвитку професійних навичок, що робить 

їх популярними серед користувачів різного віку. 

Сучасний ринок освітніх додатків характеризується високою конкуренцією, 

що стимулює компанії впроваджувати інновації для привернення користувачів. 

Розробники продовжують удосконалювати свої продукти, інтегруючи новітні 

технології, які забезпечують додаткам більшу функціональність, адаптивність і 

відповідність потребам користувачів [56] 

Розглянемо список основних конкурентів мобільного додатка Mondly у 

сфері вивчення іноземних мов та їх частки ринку:  

Таблиця 2.2 - Частка ринку використання додатків для вивчення мов у 2023 

році (%) [24] 

Мобільний додаток Частка ринку 

станом на 2023р (%)  

Короткий опис 

Duolingo 
6

0.0 
 

Найпопулярніший 

додаток для вивчення мов 

та один із лідерів за 

прибутковістю у 2021 році, 

який став публічним на 

NASDAQ 

Mondly 5.9 Румунська 

платформа для вивчення 

мов, яка вже запустила 

кілька VR-додатків і 
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пропонує курси з 33 мов 

Babbel 5.4 Серед безкоштовних 

сервісів Babbel виділяється 

тим, що працює тільки за 

підпискою, з понад 10 

мільйонами передплат 

Busuu 3.6 Популярний у 

регіоні EMEA, особливо в 

Росії та Туреччині. 

Пропонує 10 000 живих 

репетиторів 

HelloTalk 3.3 Замість вивчення 

через картки або голосові 

вправи, цей додаток 

дозволяє носіям мови 

спілкуватися між собою з 

функцією корекції в 

реальному часі 

Memrise 2.4 Розроблений двома 

експертами з пам'яті, 

Memrise отримав численні 

нагороди, зокрема відзнаку 

Google як Додаток року 

2017 
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Рисунок 2.2 - Частка ринку використання додатків для вивчення мов у 2023 

році (%) [24] 

Використовуючи аналітичний інструмент SensorTower, розглянемо ключові 

показники цих мобільних додатків на обох платформах – iOS та Android, зокрема 

кількість завантажень та прибуток за жовтень 2024. Окрім того, визначимо топ-5 

країн за рівнем прибутку за той самий часовий проміжок.  

Таблиця 2.3 - Показники топових мобільних додатків на платформі iOS за 

жовтень 2024 [51] 

Назва додатку 

(iOS) 

Кількість 

завантажень 

Прибуток Топ-3 країни  

Duolingo 4M 33M$ США, Китай, 

Великобританія 

Mondly 0.3M 0.6M$ США, 

Німеччина, В’єтнам 

Babbel 0.3M 3M$ США, 

Німеччина, Франція 

Busuu 0.2M 0.6M$ США, Китай, 
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Туреччина 

HelloTalk 0.4M 0.7M$ Китай, США, 

Японія 

Memrise 0.1M 0.2M$ США, 

Великобританія, 

Японія 

 

Аналізуючи дані платформи iOS щодо завантажень, прибутків і топ-3 країн, 

які приносять найбільше доходу для мобільних додатків у сфері вивчення мов, 

можна зробити такі висновки:  

З точки зору країн:  

 США є найважливішим ринком для більшості додатків, оскільки 

фігурує серед топ-3 країн за прибутком для всіх проаналізованих додатків. 

 Інші країни з високим рівнем доходів, такі як Китай, Великобританія, 

Німеччина, та Франція, також є ключовими ринками. Це свідчить про те, що 

додатки орієнтуються на ринок Tier-1. 

 У деяких випадках доходи надходять і з ринків Tier-2 (наприклад, 

Туреччина або В’єтнам), але такі країни менш поширені на платформі iOS. 

Також цікаво порівняти прибуток на одне завантаження (Revenue per Install, 

RPI): 

 Найвищий RPI демонструє додаток Babbel, із прибутком $10 на 

завантаження, що свідчить про його ефективну монетизацію користувачів. 

 Duolingo має RPI на рівні $8.25, що також є високим, враховуючи 

велику кількість завантажень. 

 Інші додатки мають нижчий RPI: HelloTalk – $1.75, Mondly – $2, 

Busuu – $3, Memrise – $2, що вказує на менш ефективні моделі монетизації.  

Проаналізуємо показники тих самих додатків, але на платформі Android:  
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Таблиця 2.4 - Показники топових мобільних додатків на платформі Android 

за жовтень 2024 [51] 

 

Назва додатку 

(Android) 

Кількість 

завантажень 

Прибуток Топ-3 країни  

Duolingo 12M 0.9M$ Індія, 

Бразилія, США 

Mondly 0.4M 0.4M$ Туреччина, 

Бразилія, Німеччина 

Babbel 0.4M 1M$ США, 

Німеччина, Бразилія 

Busuu 0.3M 0.3M$ Туреччина, 

Бразилія, Росія 

HelloTalk 0.3M 0.3M$ Південна 

Корея, Бразилія, 

Індонезія 

Memrise 0.3M 0.1M$ США, 

Бразилія, Індія 

 

За країнами:  

 Бразилія є найбільшим спільним ринком для всіх додатків, входячи до 

топ-3 країн за прибутком для кожного з них. Це вказує на популярність мовних 

додатків серед населення зростаючої економіки. 

 Інші країни, такі як США, Німеччина, Індія, та Туреччина, також 

часто фігурують серед основних ринків, що свідчить про широку географію 

аудиторії. 

 Цікаво, що у списку з'являються ринки, специфічні для Android, 

наприклад, Індонезія та Росія, які відрізняються великим числом користувачів і 

високою часткою Android-пристроїв. 
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Прибуток на одне завантаження (Revenue per Install, RPI): 

 Найвищий RPI має Babbel з $2.5 на одне завантаження, що свідчить 

про найефективнішу модель монетизації серед усіх додатків на Android. 

 Duolingo має низький RPI, лише $0.075, через величезну кількість 

завантажень, що вказує на фокус компанії на масштабі аудиторії, а не на доходах 

від кожного користувача. 

 Mondly, Busuu та HelloTalk мають RPI на рівні $1, що є середнім 

показником, тоді як Memrise демонструє найнижчий RPI на рівні $0.33.  

Аналіз показників мобільних додатків на платформах iOS та Android 

дозволяє зрозуміти ключові відмінності у географічній орієнтації, монетизації та 

поведінці користувачів. Враховуючи різний характер аудиторій цих платформ, 

можна виділити цікаві тенденції, які впливають на прибутковість та популярність 

додатків у різних регіонах світу.  

Різниця в ринках між iOS і Android: 

 Якщо на iOS домінують Tier-1 країни з високим доходом (США, 

Китай, Німеччина), то на Android в топі переважають ринки, такі як Бразилія, 

Індія, та Туреччина, що відображає доступність пристроїв Android у цих регіонах. 

Ефективність монетизації: 

 Babbel залишається лідером за монетизацією користувачів, але на 

Android її прибутковість на користувача знижується порівняно з iOS. 

 Duolingo робить акцент на масовості, маючи найбільшу базу 

користувачів, але менший прибуток на кожного. 

Ринки з потенціалом: 

 Успіх у Бразилії, Індії та Туреччині демонструє можливість для 

додатків ще більше адаптуватися до локальних ринків через специфічний контент 

і ціноутворення. 

Залежність від платформи: 
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 Додатки на Android показують нижчий середній прибуток на 

користувача, ніж на iOS, що може бути наслідком меншого рівня витрат 

користувачів на контент у цих регіонах. 

У той час як додатки на iOS орієнтуються на ринки з високою купівельною 

спроможністю, Android-додатки охоплюють широку аудиторію в країнах, де 

зосереджена значна частка Android-користувачів. Це створює різні виклики і 

можливості для монетизації та маркетингових стратегій. 

Duolingo за останні три роки демонструє надзвичайно високі темпи 

зростання, ставши лідером серед додатків для вивчення мов. Завдяки своєму 

гейміфікованому підходу до навчання, додаток зміг залучити величезну аудиторію 

користувачів у всьому світі, зокрема через простий і безкоштовний доступ до 

основного контенту. Проте Duolingo також активно розвиває свою преміум-

підписку Duolingo Plus, яка надає користувачам додаткові функції, такі як 

відсутність реклами та офлайн-режим. 

Цей фокус на монетизації, в поєднанні з високою якістю контенту та 

інтуїтивно зрозумілим інтерфейсом, дозволив Duolingo зайняти близько 50% 

доходів ринку додатків для вивчення мов. Значна частина прибутку компанії 

походить від реклами, підписок та інвестицій у внутрішні проекти, зокрема, в 

розвиток штучного інтелекту для покращення якості навчання. У 2021 році 

компанія вийшла на біржу NASDAQ, що дозволило їй залучити додаткові 

інвестиції для розширення функціоналу та виходу на нові ринки. 
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Рисунок 2.3 - Доходи від додатків для вивчення мов з 2018 по 2023 рік (млн 

доларів США) 

Таким чином, Duolingo утримує провідну позицію на ринку завдяки своїй 

здатності поєднувати ефективне навчання з розвагами, забезпечуючи доступний та 

привабливий досвід для користувачів усіх вікових груп і рівнів знань. Mondly, 

який займає другу позицію, також демонструє значні досягнення завдяки 

впровадженню інноваційних технологій, таких як віртуальна та доповнена 

реальність, а також широкому вибору мов для вивчення. Це дозволяє Mondly 

приваблювати різноманітну аудиторію, зберігаючи свою конкурентоспроможність 

у швидкозростаючому сегменті мовних додатків. 

 

2.3. Аналіз digital-маркетингу Mondly 

 

Проаналізувавши маркетингові стратегії із залучення нових користувачів 

було виявлено, що залучення нових користувачів відбувається 2-ма способами:  
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 Реклама безпосередньо спрямовує потенційного користувача до 

маркетплейсу для завантаження додатка. Шлях користувача виглядає наступним 

чином: спочатку він стикається з рекламним оголошенням, яке веде до сторінки 

додатку в AppStore або Play Market, а звідти — безпосередньо до завантаження 

мобільного додатка 

 

Рисунок 2.4 - Шлях користувача з реклами, що веде на маркетплейс 

Джерело: складено автором 

 Реклама веде на веб-сайт зі спеціальними цінами, де користувач може 

залишити свої дані та купити підписку, а після цього отримати доступ до додатка 

через e-mail. Перевагою такого підходу є те, що він дозволяє уникнути сплати 

комісії маркетплейсів мобільних додатків, яка становить 30% від кожної покупки 

користувача.  

 

 

 

 

Рекламне 
оголошення 

App Store / 
Play Market 

Mondly 
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Рисунок 2.5 - Шлях користувача з реклами, що веде на веб-сайт 

Рекламна активність проводиться через такі платформи, як Meta Ads 

(Facebook і Instagram), Google Ads, Apple Search Ads та TikTok. Це найбільш 

популярні джерела, які застосовуються для обох методів залучення користувачів.  

В якості рекламних оголошень Mondly використовує статичні картинки та 

відео. Це можуть бути статичні зображення з мотивуючими закликами до 

вивчення мов, що надихають на саморозвиток, короткі відеоуроки, які 

демонструють ефективність методик, або ж динамічні відеоролики за участю 

інфлюенсерів. У таких відео блогери діляться своїм досвідом використання 

Mondly, показуючи реальні результати та прогрес у вивченні мов, що створює 

додаткову довіру до продукту.  

Розглянемо популярні креативи, які Mondly використовує в Meta Ads [52]:  

Таблиця 2.5 - Приклади популярних креативів, які Mondly використовує в 

Meta Ads [52]. 

 

Рекламне 
оголошення 

Веб-сайт 
Покупка 
підписки 

App Store / 
Play Market 

Mondly 
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Цей відеоурок Mondly 

спрямований на швидке освоєння 

базової французької лексики, 

пов'язаної з просторовими 

прийменниками (наприклад, "in", "on", 

"under", "behind"). У ньому в 

інтерактивній формі демонструється 

переклад англійських слів на 

французьку, супроводжуючи їх 

наочними ілюстраціями для кращого 

розуміння. Креатив закликає до 

щоденної практики, обіцяючи 

довготривалі результати у вивченні 

мови, та мотивує користувачів 

завантажити додаток через Google Play 

або App Store. 
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Цей рекламний креатив Mondly 

мотивує користувачів почати вивчати 

іспанську мову у 2024 році. Основний 

меседж побудований у вигляді простих 

кроків: зупинитися, завантажити 

додаток, використовувати його 10 

хвилин на день та досягти впевненості 

у спілкуванні іспанською через три 

місяці. Креатив підкреслює легкість і 

доступність навчання, а також закликає 

встановити додаток через кнопки App 

Store і Google Play. 
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Цей креатив Mondly створений 

для акції до Чорної п'ятниці, 

акцентуючи увагу на величезній 

знижці — 96% на довічний доступ до 

всіх 41 мови, що пропонуються у 

додатку. Основний заклик до дії — 

залишити коментар із емодзі, щоб 

отримати ексклюзивне посилання на 

пропозицію. Такий підхід спрямований 

на взаємодію з користувачами та 

створення зацікавленості. Креатив веде 

безпосередньо на сайт для оформлення 

покупки, наголошуючи на обмеженому 

часі пропозиції, що мотивує до 

негайного прийняття рішення. 

 

Аналізуючи дані з Meta Ads Library, можна побачити, що Mondly активно 

застосовує стратегію локалізації своїх рекламних креативів для ефективного 

просування на глобальних ринках. У кожній рекламі використовується мова, яка 

відповідає цільовій аудиторії конкретного регіону, що дозволяє значно підвищити 

релевантність контенту для користувачів. Наприклад, представлені креативи 

адаптовані для таких мов, як французька, іспанська, арабська, португальська, 

болгарська та інші. Цей підхід демонструє гнучкість Mondly у роботі з 

різноманітними аудиторіями, а також їхнє прагнення створити персоналізований 

досвід для кожного користувача, незалежно від його місцезнаходження чи мовних 

уподобань.  
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Рисунок - 2.6 Скріншот з Meta Ads Library [52] 

За даними AppMagic, основними ринками на яких фокусується Mondly є такі 

країни (% за доходами): 

 Німеччина – 18% 

 США – 12% 

 Ізраїль, Румунія, Велика Британія та Польща – по 4% 

 Бразилія – 3% [25]  

Тепер розглянемо цінову політику Mondly, яка вирізняється використанням 

регіональних цін та підписочної моделі. Завдяки регіональним цінам Mondly 

адаптує вартість своїх послуг залежно від економічних умов кожного регіону, що 

робить додаток доступнішим для користувачів із різних країн. Наприклад, ціна 

підписки для Німеччини, США та Бразилії може дещо відрізнятися, що дозволяє 

враховувати рівень платоспроможності користувачів у кожному з цих ринків. 

Mondly використовує підписочну модель, яка надає користувачам гнучкі 

варіанти оплати та доступу до контенту. Доступні різні рівні підписок: місячна, 

річна та довічна. Місячна підписка дозволяє користувачам оплачувати доступ до 

контенту покроково, річна забезпечує економію для постійних користувачів, а 

довічна дає одноразовий доступ до всіх курсів, що особливо привабливо для тих, 

хто хоче опанувати декілька мов. Така модель не лише спрощує доступ до 

додатка, але й дозволяє компанії збільшити річну цінність користувача (LTV) та 

стабілізувати потоки доходів. 
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Порівняння цінової політики в топ-4 країнах:  

Таблиця 2.6 - Порівняння цін в топ-4 країнах. 

Країна 1-місячна підписка Річна підписка 

Німеччина 12.99$ 59.99$ 

США 11.99$ 69.99$ 

Ізраіль 10.00€  49.00€ 

Румунія 10.00€ 40.00€ 

Джерело: мобільний додаток Mondly 

Місячна підписка дозволяє користувачам отримувати доступ до контенту та 

функцій додатка на щомісячній основі. Такий підхід підходить для тих, хто хоче 

випробувати додаток або потребує гнучкості у використанні. Місячна підписка 

забезпечує можливість оцінити якість та ефективність курсу без значного 

фінансового зобов’язання, але при цьому є дещо дорожчою у довгостроковій 

перспективі, ніж річна. 

Річна підписка пропонує користувачам доступ на 12 місяців зі значною 

знижкою порівняно з місячною оплатою. Така підписка є вигідною для 

користувачів, які планують займатися регулярно та протягом тривалого часу. 

Річна підписка не лише знижує середньомісячну вартість, але й сприяє 

підвищенню залученості користувачів, оскільки стимулює їх до постійного 

навчання. 

Таким чином, обидва варіанти підписки забезпечують гнучкість для 

користувачів з різними потребами та фінансовими можливостями, а також 

дозволяють Mondly збільшувати річну цінність користувача (LTV) та підвищувати 

рівень утримання користувачів на платформі. 

Також, Mondly активно використовує сезонні знижки як частину своєї 

маркетингової стратегії, щоб залучити нових користувачів та стимулювати 

поточних користувачів до продовження підписки. До основних акційних періодів, 
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коли Mondly пропонує значні знижки, належать New Year Sale, Black Friday Sale 

та Back to School Sale. 

Остання акція Black Friday Sale від Mondly пропонує користувачам значні 

знижки на різні види підписок. За умовами акції: 

Місячна підписка на одну мову доступна за 289.99 Kč на місяць. 

Річна підписка на одну мову має знижку 60% і коштує 1399.00 Kč на рік. 

Довічний доступ до всіх 33 мов пропонується зі знижкою 96% і доступний 

за 2290.00 Kč замість стандартної ціни 50894.29 Kč. 

 

Рисунок - 2.6 Скріншот Black Friday Sale з веб-сайту Mondly 

Акція Black Friday Sale від Mondly спрямована на залучення нових 

користувачів, а також на заохочення поточних користувачів до довгострокових 

інвестицій у мовне навчання. Використання таких великих знижок робить 

преміум-функції додатка доступнішими для широкої аудиторії, а також стимулює 

користувачів до переходу на довічну підписку, забезпечуючи компанії стабільну 

базу лояльних користувачів. 

Отже, проведений діджитал-аналіз Mondly свідчить про ефективне 

використання сучасних інструментів цифрового маркетингу для глобального 

просування продукту. Ключовим елементом стратегії є локалізація креативів, яка 
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враховує мовні та культурні особливості, а також регіональні ціни. Завдяки такому 

підходу Mondly забезпечує високу релевантність рекламних кампаній для різних 

аудиторій, створюючи персоналізований досвід для користувачів. Використання 

регіональних цін дозволяє зробити продукт більш доступним у країнах із різними 

рівнями купівельної спроможності, що сприяє збільшенню залученості та 

лояльності аудиторії. 

Mondly також застосовує багатоканальний підхід через платформи Meta Ads, 

Google Ads і TikTok, що дозволяє охоплювати широку аудиторію та забезпечувати 

ефективну взаємодію на різних ринках. Важливу роль відіграє різноманітність 

форматів реклами, таких як статичні зображення, відео та інтерактивний контент 

за участю інфлюенсерів. Це дозволяє залучати різні сегменти користувачів і 

працювати як з інформативними, так і з емоційними комунікаціями. 

Акцент на глобальному охопленні підтверджується адаптацією кампаній для 

ринків Європи, Південної Америки, Близького Сходу та Азії. Кампанії спрямовані 

на конверсію, де чіткі заклики до дії спонукають до встановлення додатку чи 

участі в акціях. Використання сезонних пропозицій, таких як Black Friday, 

посилює ефективність і мотивує аудиторію до швидкого прийняття рішень. 

Загалом, Mondly демонструє продуманий підхід до діджитал-маркетингу, 

поєднуючи глобальну стратегію з локалізацією креативів і регіональними цінами. 

Це дозволяє бренду підвищувати впізнаваність, залученість користувачів і рівень 

конверсій, одночасно залишаючись доступним та конкурентоспроможним на 

різних ринках. 

 

 

 

Висновки до розділу 2 
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Перш за все, Mondly демонструє стійкі конкурентні переваги на ринку 

освітніх мобільних додатків завдяки інтеграції інноваційних технологій, таких як 

віртуальна реальність (VR) та штучний інтелект (AI). Ці рішення не лише 

підвищують якість навчання, але й сприяють залученню користувачів завдяки 

персоналізованим рекомендаціям та інтерактивному досвіду. Крім того, широкий 

асортимент мов, який охоплює 41 мову, та інтуїтивно зрозумілий інтерфейс 

забезпечують високу популярність додатку серед різних аудиторій. 

Аналіз конкурентного середовища показав, що ринок освітніх додатків 

характеризується високою конкуренцією та швидкими темпами зростання. 

Основними конкурентами Mondly є такі додатки, як Duolingo, Babbel, Busuu, 

HelloTalk та Memrise. Попри відносно невелику частку ринку (5,9%), Mondly 

вдало позиціонується завдяки своїм інноваціям, однак стикається з викликами, 

пов’язаними з конкуренцією з безкоштовними платформами та обмеженим 

охопленням ринків з низьким попитом. 

Аналіз діджитал-маркетингу Mondly продемонстрував ефективність 

використання багатоканального підходу до залучення користувачів. Додаток 

активно застосовує стратегії локалізації креативів та регіонального ціноутворення 

для адаптації до різних ринків, що дозволяє залучати аудиторію як у розвинених 

країнах (Tier-1), так і у країнах із зростаючою економікою (Tier-2). Додаток 

показує високий рівень залученості користувачів на iOS та Android, хоча його 

прибутковість на користувача (RPI) варіюється залежно від платформи та ринку. 

Таким чином, Mondly демонструє успіх у впровадженні інноваційних 

підходів до навчання та діджитал-маркетингу, однак для зміцнення позицій на 

ринку важливо розширювати присутність у регіонах із високим потенціалом, 

зменшувати залежність від підпискової моделі бізнесу та впроваджувати нові 

стратегії для подолання конкуренції з безкоштовними платформами. 
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РОЗДІЛ 3 

ІННОВАЦІЙНІ ПІДХОДИ ДО ДІДЖИТАЛ МАРКЕТИНГУ ЗА 

ДОПОМОГОЮ AI 

 

3.1. Інструменти AI для аналізу поведінки споживачів 

 

В умовах стрімкого розвитку цифрових технологій та штучного інтелекту, 

аналіз поведінки споживачів зазнає фундаментальних трансформацій. Сучасні AI-

інструменти відкривають безпрецедентні можливості для глибинного розуміння 

споживчих патернів, предиктивної аналітики та персоналізації маркетингових 

стратегій. [26] 

Інтеграція штучного інтелекту в процеси аналізу споживчої поведінки 

дозволяє маркетологам оперувати значними масивами даних у режимі реального 

часу, виявляти приховані закономірності та формувати більш точні прогнози щодо 

майбутньої поведінки клієнтів. [27] 

Згідно з дослідженням McKinsey & Company (2023), 71% компаній, що 

впровадили AI у свої маркетингові процеси, повідомляють про значне збільшення 

ROI. При цьому ключовим фактором успіху є системний підхід до вибору та 

впровадження AI-інструментів. [28]  

За даними Gartner (2024), найбільш критичними факторами при виборі AI-

інструментів для аналізу споживчої поведінки є: [29]  

 Якість та доступність даних (94% респондентів) 

 Інтеграційні можливості (89% респондентів) 

 Відповідність вимогам безпеки (82% респондентів) 

Також, дослідження Harvard Business Review (2023) демонструє, що 

компанії, які використовують структурований підхід до впровадження AI, 
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досягають у середньому на 32% кращих результатів порівняно з тими, хто 

впроваджує AI хаотично [30]  

Базуючись на цих дослідженнях, розроблено методологію вибору AI-

інструментів, яка включає наступні етапи: 

1. Оцінка готовності організації - за даними MIT Sloan Management 

Review (2024), успішність впровадження AI на 67% залежить від організаційної 

готовності компанії [31] 

2. Визначення критеріїв вибору - згідно з дослідженням Forrester (2023), 

ключовими метриками для оцінки AI-інструментів є: 

 Точність прогнозування (вага 0.3) 

 Швидкість обробки даних (вага 0.2) 

 Масштабованість рішення (вага 0.2) 

 Вартість володіння (вага 0.3) [32] 

Після визначення ключових критеріїв вибору AI-інструментів для аналізу 

споживчої поведінки важливо приділити увагу на методичні рекомендації, які 

допоможуть забезпечити ефективне використання конкретних інструментів.  

Зрозуміло, що навіть найсучасніші та найпотужніші технології не принесуть 

очікуваних результатів без чіткої стратегії впровадження та належного 

використання. Тому важливо визначити, які підходи до впровадження AI 

дозволяють максимізувати їхню ефективність і мінімізувати потенційні ризики. 

Методичні рекомендації щодо використання конкретних AI-інструментів 

для аналізу споживчої поведінки можуть варіюватися залежно від специфіки 

компанії та її потреб, однак є кілька загальних принципів, які варто враховувати 

на всіх етапах інтеграції технологій. По-перше, вибір інструментів має базуватися 

на чітких цілях: чи то підвищення точності прогнозів, поліпшення персоналізації 

взаємодії з клієнтами, чи оптимізація бізнес-процесів. По-друге, важливо 

враховувати якість та доступність даних, оскільки ефективність багатьох AI-
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інструментів безпосередньо залежить від того, наскільки точні та обґрунтовані 

дані, на основі яких будуть працювати алгоритми. По-третє, на етапі вибору 

інструментів необхідно оцінити можливості інтеграції AI у вже наявні системи 

компанії, щоб уникнути додаткових витрат на модифікацію та забезпечити 

безперебійну роботу всіх процесів[59] 

Крім того, для досягнення найкращих результатів, важливо регулярно 

проводити аналіз ефективності використовуваних інструментів. Це дозволяє 

своєчасно виявляти проблеми та коригувати стратегію використання AI. Окрім 

того, на етапі впровадження слід забезпечити навчання персоналу, оскільки без 

належних знань навіть найсучасніші інструменти можуть не бути використані на 

максимум їхніх можливостей. 

Ці методичні рекомендації дозволяють створити ефективну стратегію для 

впровадження AI в аналіз споживчої поведінки, а також гарантують максимальний 

результат від використання таких технологій. Наступним кроком є розгляд 

практичних кейсів успішного впровадження AI, які дозволяють побачити реальні 

результати та підтвердити важливість правильно вибраних інструментів. 

Вивчення досвіду компаній, які успішно впровадили AI, дозволяє краще 

зрозуміти, як вибрані інструменти можуть забезпечити не тільки точність 

прогнозів, але й покращити взаємодію з клієнтами, підвищити ефективність 

маркетингових кампаній та знизити операційні витрати.  

Одним з прикладів успішного використання AI є компанія Amazon, яка 

активно застосовує алгоритми машинного навчання для прогнозування попиту та 

оптимізації цін. У результаті цього, компанія здатна коригувати ціни та 

управлінські рішення у реальному часі, що дозволяє максимально ефективно 

використовувати ресурси і знижувати витрати. По-перше, це допомогло Amazon 

оптимізувати рівень запасів товарів, забезпечуючи наявність продукції без 

надмірних витрат на зберігання. В результаті, це не тільки зменшило витрати на 
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логістику, але й значно покращило обслуговування клієнтів, оскільки товари 

завжди доступні для покупки, а також допомогло збільшити загальні продажі 

завдяки точним прогнозам попиту [32] 

Іншим успішним прикладом є компанія Sephora, яка використовує AI для 

покращення клієнтського досвіду, зокрема через інтерактивні інструменти 

доповненої реальності (AR). Це дозволяє клієнтам "спробувати" косметику 

віртуально, що є важливим аспектом при виборі продуктів. У результаті такого 

підходу компанія змогла значно підвищити рівень взаємодії з клієнтами, оскільки 

покупці отримали можливість детально ознайомитися з продуктами до покупки. 

По-друге, персоналізовані рекомендації продуктів, що базуються на AI, сприяли 

зростанню продажів, адже покупці знаходили саме ті товари, які відповідають 

їхнім інтересам і потребам. Крім того, цей підхід дозволив компанії значно 

знизити рівень відмов від покупок, оскільки процес вибору став зручнішим і 

точнішим [33]  

У підсумку, ці приклади показують, як AI-інструменти можуть не тільки 

покращити точність прогнозів і персоналізацію пропозицій, але й суттєво 

підвищити ефективність маркетингових кампаній, оптимізувати процеси 

управління запасами та логістикою, а також поліпшити взаємодію з клієнтами. У 

результаті цього компанії отримують можливість досягати більш високих 

фінансових показників, знижувати витрати та забезпечувати стабільний розвиток 

у конкурентному середовищі.  

Mondly, як одна з найбільших платформ для вивчення мов, могла б 

застосувати AI для аналізу поведінки своїх користувачів з метою покращення 

користувацького досвіду, підвищення ефективності навчальних процесів і 

збільшення залученості користувачів. Розглянемо, як саме AI може бути 

використано для аналізу споживчої поведінки у випадку Mondly. 

1. Аналіз індивідуальних навчальних патернів 
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Mondly могла б застосувати алгоритми машинного навчання для вивчення 

навчальних патернів користувачів, таких як час, витрачений на уроки, типи тем, 

які вони обирають, і рівень складності матеріалу, з яким вони зіштовхуються. В 

результаті таких аналізів, AI може прогнозувати, який контент найкраще 

підходить конкретному користувачу, що дозволяє персоналізувати навчальний 

процес. 

Приклад використання: Якщо користувач постійно обирає уроки, пов'язані з 

бізнесовою лексикою, AI може автоматично запропонувати йому додаткові 

матеріали або вправи, що зосереджуються на цій темі. З іншого боку, якщо 

система виявляє, що користувач часто пропускає вправи на граматику, AI може 

адаптувати програму, пропонуючи більше практики з цієї теми. 

2. Персоналізація навчальних рекомендацій 

AI може аналізувати поведінку користувачів на платформі Mondly і 

створювати персоналізовані рекомендації для кожного з них. Наприклад, після 

кожного завершеного уроку або серії уроків, система може пропонувати найбільш 

релевантні теми для наступного навчання на основі інтересів та слабких місць 

користувача. 

Приклад використання: Якщо користувач часто має труднощі з певними 

аспектами граматики або вимови, AI може автоматично надавати додаткові вправи 

або навіть застосовувати доповнену реальність (AR), щоб допомогти користувачу 

краще запам'ятовувати правильне вимовлення слів. Це дозволяє створити 

максимально ефективну та індивідуалізовану програму навчання. 

3. Прогнозування відтоку користувачів 

AI може використовувати історичні дані для прогнозування, які користувачі 

ймовірно припинять користуватися Mondly, наприклад, на основі зниження їхньої 

активності або зменшення частоти використання. Таке передбачення дозволяє 
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Mondly вчасно вжити заходів для утримання клієнтів, пропонуючи спеціальні 

програми або мотиваційні стратегії для таких користувачів. 

Приклад використання: Якщо система виявляє, що користувач не заходив на 

платформу протягом певного часу або зменшив свою активність, вона може 

надіслати персоналізоване нагадування або пропозицію про знижку на підписку 

для заохочення до повернення до навчання. 

4. Аналіз відгуків і соціальних медіа 

AI може використовувати обробку природної мови (NLP) для аналізу 

відгуків користувачів на платформі Mondly, а також моніторити соціальні медіа та 

форуми для виявлення настроїв і тенденцій серед користувачів. Це дозволяє 

швидко реагувати на проблеми, з якими стикаються користувачі, і покращувати 

загальний користувацький досвід. 

Приклад використання: Якщо багато користувачів висловлюють 

незадоволення певними аспектами інтерфейсу або контенту, система може 

автоматично ідентифікувати ці проблеми і порекомендувати команді Mondly 

внести зміни в платформу. Це також може включати автоматичне коригування 

навчальних програм на основі того, які теми або формати найкраще сприймаються 

користувачами. 

5. Адаптивне навчання на основі прогресу 

AI може оцінювати прогрес кожного користувача в режимі реального часу 

та адаптувати рівень складності матеріалів відповідно до їхніх досягнень. 

Наприклад, якщо користувач швидко освоює певні теми, система може поступово 

підвищувати складність, а якщо виникають труднощі, пропонувати додаткові 

уроки для закріплення матеріалу. 

Приклад використання: Якщо користувач не може пройти певний урок 

кілька разів, система може порадити йому повернутися до попередніх тем і пройти 

їх ще раз для кращого розуміння. 
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6. Оптимізація часу використання платформи 

AI також може допомогти оптимізувати час, витрачений користувачами на 

платформі. Він може аналізувати, скільки часу користувач проводить на кожному 

уроці і які частини курсу викликають у нього найбільші труднощі. Це дозволяє 

оптимізувати час навчання, збільшуючи його ефективність. 

Приклад використання: Якщо система виявляє, що певні уроки займають у 

користувачів більше часу, ніж інші, AI може запропонувати зміни у форматі або 

запропонувати більше коротких і динамічних уроків для покращення взаємодії. 

Завдяки використанню AI, Mondly може створити індивідуалізовані 

навчальні траєкторії для кожного користувача, покращити ефективність навчання 

та взаємодії, а також знизити рівень відтоку користувачів. Інтеграція AI в аналіз 

поведінки споживачів дозволить Mondly досягти більш високих показників 

утримання клієнтів та залучення нових користувачів завдяки персоналізації і 

адаптації навчального процесу. 

 

3.2. Персоналізація рекламних кампаній за допомогою AI  

 

У сучасному ландшафті цифрового маркетингу виділятися з натовпу - це 

постійна боротьба. Споживачів засипають типовими повідомленнями, що 

призводить до банерної сліпоти та згасання пам'яті про бренд. Однак штучний 

інтелект (ШІ) пропонує революційне рішення – персоналізований маркетинг. 

Використовуючи аналітичні здібності ШІ, бренди можуть адаптувати 

маркетингові повідомлення та контент відповідно до індивідуальних вподобань 

клієнтів, історії покупок та поведінки в Інтернеті. [34] 

Цей перехід до персоналізованого маркетингу дає брендам змогу 

налагоджувати глибші зв'язки зі споживачами, сприяючи залученню, лояльності 

до бренду і, зрештою, значній конкурентній перевазі. Дані управління 
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взаємовідносинами з клієнтами (CRM), історія покупок, демографічні дані та 

минулі взаємодії дають цінну інформацію про вподобання клієнтів. Моделі 

перегляду, переглянутий контент і час, проведений на певних сторінках, дають 

підказки про інтереси клієнтів [35]  

Взаємодія в соціальних мережах, вподобання, пости та коментарі на 

платформах соціальних мереж розкривають настрої клієнтів та їхню прихильність 

до бренду. Алгоритми штучного інтелекту можуть виявити приховані 

закономірності та сегменти клієнтів. Уявіть, як ШІ визначає групу клієнтів, які 

часто купують кросівки і нещодавно завантажили додаток для фітнесу. Таке 

розуміння дозволяє брендам персоналізувати маркетингові повідомлення, 

пропонуючи цільові знижки на одяг для бігу або демонструючи поради щодо 

тренувань, які відповідають їхнім фітнес-цілям [36]  

Наприклад, інтернет-магазин може надсилати цільові електронні листи 

клієнтам, які покинули кошик, пропонуючи їм заохочення до завершення покупки. 

Аналогічно, реклама в соціальних мережах може бути адаптована до конкретних 

сегментів, демонструючи продукти чи послуги, які відповідають їхнім унікальним 

потребам та інтересам. Такий рівень персоналізації гарантує, що маркетингові 

повідомлення будуть релевантними та цікавими, що підвищує ймовірність 

конверсії клієнтів. ШІ виходить за рамки статичної сегментації; він сприяє 

персоналізації в режимі реального часу. [37] 

Бренди, які використовують можливості аналізу даних, сегментації та 

інструменти персоналізації в режимі реального часу, можуть створювати цільові 

маркетингові кампанії, що резонують з окремими клієнтами. Це сприяє глибшому 

залученню, підвищує лояльність до бренду і, зрештою, сприяє успіху в бізнесі. 

Оскільки технологія штучного інтелекту продовжує розвиватися, можливості 

персоналізованого маркетингу безмежні [38]  
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Майбутнє маркетингу полягає у створенні справжніх зв'язків зі 

споживачами, і ШІ надає інструменти, щоб зробити це майбутнє реальністю. 

Однак етичні міркування та відповідальна робота з даними матимуть першорядне 

значення для забезпечення позитивного майбутнього як для споживачів, так і для 

брендів. Цифровий маркетинговий ландшафт насичений загальними 

повідомленнями, що призводить до незацікавленості споживачів. Персоналізація 

на основі штучного інтелекту пропонує революційне рішення. Аналізуючи 

величезні обсяги даних про клієнтів (CRM, історія покупок, поведінка на веб-

сайтах, взаємодія в соціальних мережах), штучний інтелект виявляє приховані 

інсайти і визначає окремі сегменти клієнтів. Така детальна сегментація дозволяє 

створювати високо персоналізовані повідомлення. Інтернет-магазини можуть 

надсилати цільові електронні листи, щоб повернути покинуті кошики, а реклама в 

соціальних мережах може демонструвати продукти на основі індивідуальних 

потреб та інтересів. ШІ виходить за межі статичних сегментів, забезпечуючи 

персоналізацію в режимі реального часу. Уявіть, що ви переглядаєте туристичні 

веб-сайти і отримуєте спливаючі оголошення зі спеціальними пропозиціями на 

готелі або рейси, які ви шукали [39]. 

У світі стрімінгових сервісів, де панує постійна конкуренція, Netflix є 

лідером в утриманні та залученні підписників. Ключовим фактором цього успіху є 

майстерне використання штучного інтелекту (ШІ) для надання персоналізованих 

рекомендацій кожному користувачеві. Давайте заглибимося в те, як Netflix 

використовує ШІ, щоб створити настільки привабливий досвід перегляду, що 

користувачі постійно повертаються за новими фільмами. [40] Маючи величезну 

бібліотеку фільмів і серіалів, перед Netflix стоїть завдання допомогти 

користувачам знайти контент, який їм дійсно сподобається. Традиційні системи 

рекомендацій часто покладалися на такі базові фактори, як жанр або популярність. 

Динамічний досвід, що розвивається ШІ Netflix не зупиняється на початкових 
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рекомендаціях. Він постійно навчається та адаптується на основі поведінки 

користувачів. Якщо користувач постійно ігнорує рекомендації певного жанру, ШІ 

зменшує частоту цих пропозицій. Крім того, ШІ персоналізує інтерфейс 

користувача, демонструючи мініатюри та ілюстрації, які, ймовірно, відповідають 

індивідуальним уподобанням користувача. Результати, залучення, утримання та 

конкурентні переваги. Вплив персоналізації на основі штучного інтелекту на 

Netflix незаперечний. [41]  

Дослідження показують, що персоналізовані рекомендації значно 

збільшують час перегляду та залученість користувачів. Це призводить до 

підвищення рівня задоволеності клієнтів, зниження відтоку (абонентів, які 

залишають сервіс) і значної конкурентної переваги на ринку стрімінгових послуг. 

Виклики та міркування, відповідальне використання штучного інтелекту Хоча 

штучний інтелект відіграє вирішальну роль в успіху Netflix, існують і певні 

проблеми, які слід враховувати. Алгоритмічна упередженість може призвести до 

обмеженості рекомендацій, що потенційно обмежує користувачів у пошуку 

контенту за межами їхніх зон комфорту. Крім того, забезпечення 

конфіденційності та прозорості використання даних користувачів має першорядне 

значення. Використання персоналізації на основі штучного інтелекту компанією 

Netflix слугує переконливим прикладом. Використовуючи штучний інтелект для 

розуміння індивідуальних уподобань і відповідного підбору контенту, Netflix 

створив динамічний і цікавий користувацький досвід. Цей підхід, ймовірно, буде 

прийнятий іншими стрімінговими сервісами та розважальними платформами, 

оскільки вони прагнуть залишатися конкурентоспроможними в умовах, що 

швидко змінюються. Оскільки технологія штучного інтелекту продовжує 

розвиватися, майбутнє розваг обіцяє ще більш персоналізований та захоплюючий 

досвід для користувачів. 
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Рекомендації. Вивчення ролі штучного інтелекту в персоналізованому 

маркетингу виявило його величезний потенціал для створення більш глибоких 

зв'язків з клієнтами та досягнення успіху в бізнесі. Однак ефективне 

впровадження штучного інтелекту вимагає ретельного аналізу та стратегічного 

планування. У цій роботі ми розглянемо ключові рекомендації для брендів, які 

прагнуть використовувати персоналізацію на основі штучного інтелекту у своїх 

маркетингових зусиллях.  

Для ефективної персоналізації маркетингу брендам потрібна надійна 

інфраструктура даних, здатна збирати, зберігати та аналізувати величезні обсяги 

інформації про клієнтів. Сюди входять дані з різних джерел, таких як системи 

управління взаємовідносинами з клієнтами (CRM), історія покупок, демографічні 

дані та минулі взаємодії, що дають цінну інформацію про вподобання клієнтів. 

Відстеження поведінки на веб-сайті, аналіз шаблонів перегляду, переглянутого 

контенту та часу, проведеного на певних сторінках, щоб зрозуміти інтереси 

користувачів. Взаємодія в соціальних мережах, вподобання, поширення та 

коментарі на платформах соціальних мереж показують настрої клієнтів та їхню 

прихильність до бренду. Інвестиції в інструменти аналізу даних і найм 

кваліфікованих фахівців з аналізу даних мають вирішальне значення для 

отримання значущих висновків з цих даних, що дозволяє алгоритмам ШІ 

персоналізувати маркетингові повідомлення та рекомендації [60].  

Споживачі сьогодні все більше звертають увагу на питання 

конфіденційності своїх даних. Бренди, які застосовують персоналізацію за 

допомогою штучного інтелекту, повинні надавати першочергову увагу 

забезпеченню безпеки цих даних, впроваджуючи надійні заходи захисту від 

несанкціонованого доступу чи порушень. Окрім того, важливо забезпечити 

прозорість у процесах збору та використання даних. Компанії повинні чітко 

пояснити споживачам, яку роль відіграє штучний інтелект у персоналізації, 
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надавати їм можливість контролювати свої дані та забезпечувати механізми 

відмови від персоналізованого маркетингу за їхнім бажанням. [42]  

Персоналізація, здійснювана за допомогою штучного інтелекту, не повинна 

обмежуватися лише метою збільшення продажів. Важливіше зосередитися на 

використанні AI для глибшого розуміння потреб і проблем клієнтів. Це дозволить 

передбачити їхні потреби та запропонувати відповідні рішення через 

персоналізований контент і рекомендації. Такий клієнтоорієнтований підхід не 

тільки зміцнює довіру споживачів, але й формує лояльність, що в свою чергу 

сприяє довгостроковому успіху бренду. [43]  

Також необхідно впроваджувати етичні практики використання штучного 

інтелекту та мінімізувати упередженість алгоритмів. Алгоритми AI працюють так 

ефективно, як якісні дані, на яких вони навчаються. У разі наявності упереджених 

наборів даних, може виникнути ризик застосування несправедливих або 

дискримінаційних маркетингових практик. Тому регулярна перевірка AI-моделей 

на можливі упередження є важливою складовою. Задля забезпечення точності й 

ефективності необхідно забезпечити різноманітність і репрезентативність даних, 

що використовуються, враховуючи різні сегменти цільової аудиторії. Крім того, 

важливо, щоб персоналізація не обмежувалася одноразовими індивідуальними 

повідомленнями, а включала в себе комплексний підхід до взаємодії з 

користувачами. 

Штучний інтелект може персоналізувати весь шлях клієнта. Від 

таргетованих рекламних оголошень, які привертають увагу, до персоналізованих 

рекомендацій продуктів і підтримки після покупки, використання AI дозволяє 

створити безшовний і захоплюючий досвід взаємодії на всіх етапах контакту з 

клієнтом. Поєднання AI з людським досвідом є ключовим. Хоча AI надає потужні 

інструменти для аналізу даних і персоналізації, людський фактор залишається 

необхідним. Маркетингові фахівці можуть використовувати аналітичні висновки, 
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отримані за допомогою AI, для створення переконливих маркетингових 

повідомлень і формування залучаючого досвіду для клієнтів. 

Штучний інтелект і маркетинг постійно розвиваються. Бренди повинні 

впроваджувати культуру безперервного навчання та експериментування. Важливо 

постійно моніторити вплив персоналізації, що базується на AI, коригувати 

стратегії на основі результатів та вдосконалювати підхід для максимізації 

ефективності. Реалізуючи ці рекомендації, бренди можуть ефективно 

використовувати можливості AI для персоналізації маркетингових стратегій, що 

сприятиме глибшим взаєминам з клієнтами, підвищенню залученості та 

забезпечить успіх у постійно змінному маркетинговому середовищі. 

 

3.3. Оцінка результатів впровадження AI в діджитал маркетинг 

 

Оцінка результатів впровадження AI в діджитал маркетинг дозволяє 

компаніям виміряти ефективність використаних технологій і визначити, які 

аспекти потребують удосконалення. Для цього можна використовувати кілька 

конкретних методів, які включають як кількісні, так і якісні показники. Нижче 

описані запропоновані методи оцінки результатів, що застосовуються для аналізу 

ефективності впровадження штучного інтелекту в маркетингові стратегії. 

1. Аналіз ключових показників ефективності (KPI) 

Аналіз ключових показників ефективності (KPI) може бути основним 

методом оцінки результатів маркетингових кампаній, що використовують AI. 

Оцінка цих показників дозволяє виміряти, наскільки ефективно штучний інтелект 

допомагає досягати маркетингових цілей. Основні KPI включають: 

 Конверсія: вимірювання того, наскільки успішно персоналізовані 

рекомендації або контент сприяють збільшенню кількості покупок або виконанню 

інших бажаних дій користувачами. 
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 Залученість користувачів: вимірювання рівня взаємодії користувачів із 

персоналізованими рекламними повідомленнями (кількість кліків, час на сайті, 

кількість переглядів). 

 Збереження клієнтів: визначення, наскільки ефективно AI знижує 

рівень відтоку користувачів та сприяє утриманню на довгий термін. 

 Вартість залучення клієнта (CAC): аналіз того, наскільки ефективно 

AI знижує витрати на залучення нових клієнтів через таргетовану рекламу та 

персоналізацію контенту. [43] [44]  

2. A/B тестування 

A/B тестування дозволяє порівняти дві або більше версій маркетингової 

кампанії для визначення, яка з них є більш ефективною в контексті використання 

AI. Одна версія може містити елементи персоналізації за допомогою AI, а інша – 

стандартні методи, щоб оцінити, який підхід має вищу ефективність. 

Процес: 

 Розробка двох або більше варіантів кампаній: одна версія з 

використанням AI для персоналізації контенту, інша – без. 

 Порівняння результатів, таких як конверсія, залучення та ROI. [45][46]  

3. Оцінка впливу на рентабельність інвестицій (ROI) 

Оцінка рентабельності інвестицій (ROI) є важливим аспектом вимірювання 

результативності будь-якої маркетингової стратегії, в тому числі й тієї, що 

включає AI. Оцінка ROI дозволяє визначити, чи виправдовує впровадження AI 

витрати на його розробку і впровадження. 

Методика розрахунку: 

Порівняння витрат на впровадження та обслуговування AI (розробка, 

інтеграція, навчання персоналу) з результатами, які були досягнуті в результаті 

персоналізації маркетингових кампаній (збільшення доходів, зниження витрат). 

[47] 
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4. Зворотний зв'язок від користувачів та клієнтів 

Збір зворотного зв'язку від користувачів є важливим методом оцінки 

результатів впровадження AI в маркетинг. Відгуки користувачів допомагають 

визначити, чи є персоналізовані рекомендації корисними і чи відповідають вони 

реальним потребам клієнтів. 

Методики збору зворотного зв'язку: 

 Проведення опитувань серед користувачів, анкетування, збору 

відгуків через соціальні мережі та платформи. 

 Використання інтерв'ю та тестів з клієнтами для з'ясування їхнього 

ставлення до персоналізованих пропозицій. 

Методи оцінки результатів впровадження AI в діджитал маркетинг 

включають як кількісні, так і якісні методи, що дозволяють детально аналізувати 

ефективність маркетингових кампаній. Зокрема, KPI, A/B тестування, оцінка ROI і 

зворотний зв'язок від користувачів, аналіз конкурентів і прогнозування 

ефективності за допомогою AI допомагають сформувати повну картину 

результативності технологій штучного інтелекту в маркетингових стратегіях.  
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ВИСНОВКИ 

 

У дипломній роботі здійснено всебічний аналіз розвитку діджитал 

маркетингу в організаціях, зокрема в мобільних додатках, з акцентом на 

інноваційні технології, що застосовуються для оптимізації маркетингової 

діяльності. Досліджено значення діджитал маркетингу в умовах сучасного бізнес-

середовища та його особливості, що стосуються мобільних додатків, що дозволяє 

компаніям досягти більшої ефективності в управлінні взаємодією з клієнтами. 

Опрацьовано ключові інструменти діджитал-маркетингу, зокрема для 

мобільних додатків, такі як оптимізація для пошукових систем (SEO), реклама в 

соціальних мережах, контент-маркетинг, електронний маркетинг (Email 

маркетинг), а також оплата за клік (PPC реклама). Ці канали дозволяють 

забезпечити видимість мобільних додатків, залучити нових користувачів та 

зміцнити їхню лояльність. Виявлено, що ефективність маркетингових кампаній на 

мобільних платформах значною мірою залежить від комплексного підходу, який 

включає правильну стратегію залучення, утримання та монетизації користувачів. 

Особлива увага приділяється використанню технологій штучного інтелекту для 

персоналізації, автоматизації маркетингових процесів і оптимізації взаємодії з 

цільовою аудиторією, що дозволяє досягти кращих результатів у конкурентному 

середовищі.Проаналізовано стан діджитал маркетингу на прикладі мобільного 

додатка Mondly, виявлено сильні сторони компанії, зокрема в ефективності 

використання AI для аналізу поведінки користувачів та створення 

персоналізованих пропозицій. Оцінено конкурентне середовище та виявлено 

можливості для поліпшення стратегій на основі AI, що дозволяє збільшити рівень 

залученості та лояльності користувачів. 

Аргументовано, що впровадження штучного інтелекту в маркетингові 

стратегії компаній має значний потенціал для оптимізації рекламних кампаній, 
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підвищення ефективності взаємодії з клієнтами та зниження витрат на рекламу. 

Однак, також було виявлено важливість забезпечення прозорості використання 

даних та етичних аспектів у впровадженні технологій AI. 

Розроблено рекомендації щодо впровадження інструментів AI для аналізу 

поведінки споживачів, персоналізації рекламних кампаній та оцінки їх 

результативності. Зокрема, запропоновано інтеграцію AI для покращення 

прогнозування поведінки клієнтів, удосконалення персоналізованих рекомендацій 

та оптимізації витрат на рекламу. 

Таким чином, дослідження підкреслює важливість розвитку діджитал 

маркетингу з використанням інноваційних технологій, зокрема штучного 

інтелекту, для забезпечення конкурентних переваг та підвищення ефективності 

маркетингових кампаній у мобільних додатках. 
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