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ВПЛИВ ВИКОРИСТАННЯ АНАЛІТИКИ КЛІЄНТСЬКИХ ДАНИХ НА 

СТРАТЕГІЇ ЛОЯЛЬНОСТІ КЛІЄНТІВ 

 

Головною метою сучасного та успішного бізнесу є формування високого 

рівня лояльності клієнтів, яка забезпечує створення довготривалих та міцних 

відносин з брендом. Лояльність не тільки зменшує витрати підприємства на 

маркетинг та рекламу, а й створює стабільний попит, стимулює повторні 

покупки та залучає нових споживачів за допомогою відгуків та рекомендацій 

постійних покупців. 

Як відомо, залучення нового клієнта коштує значно дорожче, ніж 

утримання постійного, тому бренди активно працюють над розробкою нових 

маркетингових стратегій, щоб підвищити рівень довіри та лояльності до бренду. 

Одним з найважливіших інструментів у цьому процесі є аналітика клієнтських 

даних, яка надає усю необхідну та важливу інформацію про кожного клієнта, 

наприклад: демографічні дані (вік, стать, місцеперебування тощо), транзакційні 

дані (історія покупок, частота покупок, середній чек тощо) та інші важливі дані. 

Правильне використання цієї інформації допомагає брендам прогнозувати 

майбутні тенденції та створювати персоналізовані пропозиції, максимально 

адаптовані під потреби та вподобання кожного покупця. 

Отже, аналіз клієнтських даних дозволяє підприємствам не лише краще 

розуміти свою аудиторію, а й розробляти ефективні маркетингові стратегії. 

Основними аспектами використання аналітики клієнтських даних для 

підвищення лояльності клієнтів є: 

‒ Персоналізовані пропозиції. Одним з найефективніших інструментів 

підвищення рівня лояльності до бренду є персоналізація. Аналізуючи 

демографічні, поведінкові, транзакційні та інші дані клієнта, можна розробити 

унікальні та вигідні пропозиції, які не тільки спонукатимуть до придбання 

конкретних товарів, а й сприятимуть формуванню довготривалих відносин 

споживача з брендом, звісно, якщо покупка, обслуговування або відвідування 

закладу були успішними. Гарним прикладом використання цієї стратегії є новий 

додаток для шопінгу "TEMU", який стрімко став популярним завдяки 

індивідуальному підходу до кожного покупця. Платформа аналізує історію 

перегляду та покупок, і пропонує персоналізовані знижки та спеціальні 

пропозиції саме на ті товари, які найбільше цікавлять споживача та будуть йому 

до вподоби. Такі пропозиції надаються часто, що спонукає покупців відвідувати 

додаток, переглядати товари та робити покупки. Завдяки ефективному 

використанню аналітики клієнтських даних та маркетингу, застосунок став 
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популярним на ринку та отримав лояльних і активних клієнтів, які поступово 

віддають перевагу цьому сервісу замість всім відомого "AliExpress". Отже, 

використання аналітики клієнтських даних дозволяє компаніям пропонувати 

релевантні акції, які підвищують довіру до бренду та сприяють довготривалим 

відносинам із клієнтами. 

‒ Сегментація клієнтів. Завдяки аналізу клієнтських даних можна 

сегментувати споживачів за різними критеріями, наприклад: вік, стать, дохід, 

хобі, уподобання тощо. Це допомагає підприємствам розуміти потреби покупців, 

а також розробляти ефективні маркетингові стратегії та програми лояльності для 

залучення клієнтів і створення з ними міцних відносин. Наприклад, сегментація 

за рівнем доходу дозволяє підприємствам визначити, які послуги та продукти 

будуть цікаві людям різних фінансових груп. Споживачі, які мають низький та 

середній рівень доходу, будуть зацікавлені у знижках, персональних пропозиціях 

або бонусах для отримання максимальної вигоди від здійснення покупок. 

Водночас покупці, які мають високий рівень доходу, обиратимуть товари 

преміумсегменту, де вирішальну роль відіграє якість та унікальність, тому для 

таких клієнтів необхідно розробляти преміальні пропозиції, що підкреслюють 

їхній статус. У кінцевому підсумку можна дійти висновку, що сегментація 

клієнтів на основі аналізу даних допомагає підприємствам знайти 

індивідуальний підхід до кожної групи споживачів, підвищуючи їхню довіру та 

створюючи довготривалі відносини з ними. 

‒ Оптимізація комунікацій. Аналіз клієнтських даних дає можливість 

визначити найактуальніші канали комунікації для кожної вікової категорії 

споживачів. Це гарна можливість, яка дозволяє не лише привернути увагу до 

свого бренду, а й підвищити лояльність за допомогою промокодів, спеціальних 

пропозицій та знижок, які будуть надсилатися у месенджери та електронну 

пошту. Молоде поколінні найактивніше споживає контент у Telegram, тоді як 

більш доросла аудиторія віддає перевагу – Viber та електронним розсилкам. 

Використовуючи аналітику клієнтських даних, можна надсилати пропозиції у 

найзручніший час і в найбільш прийнятному форматі. Вдалим прикладом 

ефективної комунікаційної стратегії є сайт “Makeup”, який використовує 

персоналізовані електронні розсилки, та надсилає покупцям спеціальні 

пропозиції та промокоди, які можуть їх зацікавити. Такий підхід стимулює 

покупки та сприяє формуванню довготривалих відносин із брендом. 

‒ Прогнозування відтоку клієнтів є основним елементом стратегічного 

планування бізнесу. Завдяки детальній аналітиці клієнтських даних (історії 

покупок; рівень залученості; частота використання продукту тощо), можна 

передбачити потенційні ризики втрати клієнтів та запобігти цьому, за допомогою 

спеціальних пропозицій та персональних знижок. Це дуже важливий процес, 

який необхідно ретельно контролювати. Наприклад, компанія “Vodafone” 

аналізує активність користувачів, і якщо помічає зниження їх взаємодії, 

пропонує персоналізовані пропозиції, вигідні пакети послуг чи знижки, щоб 

підвищити рівень задоволеності клієнтів та зміцнити їх відносити з компанією. 

Аналізуючи дані про клієнтів, підприємства здатні швидко виявляти та реагувати 
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на зниження лояльності та активності споживачів, вживаючи ефективні заходи 

для запобігання цього. 

Аналітика клієнтських даних – це один з найважливіших інструментів у 

маркетингу, який дозволяє підвищити рівень лояльності споживачів та створити 

з ними міцні та довірливі відносини. Персоналізовані пропозиції, сегментація 

аудиторії, оптимізація комунікацій, прогнозування відтоку клієнтів дозволяє 

компаніям адаптовувати свої стратегії під потреби покупців, що призводить до 

гарної та результативної комунікації з ними. Аналітика клієнтських даних - це 

шлях до успіху. Завдяки їй підприємства можуть не тільки знизити витрати на 

маркетинг та рекламу, а й сформувати базу постійних клієнтів, які сприятимуть 

процвітанню бізнесу та підвищенню його конкурентоспроможності на ринку. 
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