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ABSTRACT 

 

 

Text part of the master's qualification work: 

70 pages, 2 tables, 19 sources. 

 

The objective of this research is to optimize the user interface (UI) and user experience 

(UX) algorithms for enhancing the efficiency of online store sales. 

 

The primary focus of this research is on the improvement of UI/UX algorithms to elevate 

the effectiveness of internet store sales. 

 

The subject matter of this research encompasses various methods and algorithms 

employed to enhance UI/UX for the purpose of boosting online sales. 

 

Summary of the work: This research engages in a meticulous exploration of cutting-edge 

algorithms in UI/UX design, with the goal of advancing the effectiveness of internet store 

sales. The investigation delves into the theoretical foundations of UI/UX algorithms, their 

practical implementations, and their potential impact on the e-commerce industry and 

other digital platforms. 

 

The study initiates by underscoring the significance of UI/UX design in the online retail 

landscape, emphasizing its pivotal role in creating seamless and enjoyable user 

interactions. It further narrows its focus to algorithms aimed at improving the overall 

shopping experience, recognizing their crucial role in influencing consumer behavior on 

internet platforms. 

 

Throughout the research, diverse UI/UX optimization methods are scrutinized, including 

personalized recommendation algorithms for targeted product suggestions, intuitive 

navigation algorithms for enhanced user exploration, and machine learning-based 



 

algorithms for predicting user preferences. The exploration encompasses their strengths, 

limitations, and potential applications in diverse e-commerce scenarios. 

 

The practical relevance of the research is underscored, emphasizing its potential to 

revolutionize the e-commerce industry by elevating the efficiency of online store sales 

and creating more personalized and enjoyable user interfaces. The findings extend beyond 

online retail, with implications for various sectors, including digital marketing, mobile 

app development, and social media platforms. 

 

In summary, this research makes a substantial contribution to the field of digital design 

by providing a comprehensive analysis of state-of-the-art UI/UX algorithms. The work 

aspires to bridge the gap between theoretical advancements and practical applications, 

paving the way for more effective and user-friendly online shopping experiences. 

 

 

KEYWORDS: UI DESIGN, UX DESIGN, SALES EFFECTIVENESS, ONLINE 

STORE, USER BEHAVIOR, WEB INTERFACE, PERSONALIZATION, 

CONVERSION, USER INTERACTION. 
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ВСТУП 

 

У сучасному світі електронної комерції ефективність продажів інтернет-

магазинів в значній мірі залежить від якості їхнього UI/UX дизайну та здатності 

задовольнити та перевершити очікування клієнтів. Однією з ключових складових 

успіху в цьому контексті є розробка інтуїтивно зрозумілих, зручних, та естетично 

привабливих інтерфейсів, що покращують загальний досвід користувачів і 

сприяють збільшенню продажів. З огляду на швидкий розвиток галузі 

інформаційних технологій та високі очікування споживачів, сучасні інтернет-

магазини стикаються з необхідністю неперервно оновлювати та оптимізувати свої 

веб-інтерфейси. Важливими елементами стають такі аспекти, як адаптивність 

дизайну до різних пристроїв, швидкість реагування на дії користувача, 

персоналізація користувацького досвіду та зручність навігації. Ці фактори 

відіграють ключову роль у створенні глибокого залучення користувачів та 

зміцненні їх емоційного зв'язку з брендом, що безпосередньо впливає на 

збільшення продажів. 

Об`єкт дослідження – електронна торгівля. 

Предмет дослідження – математичні методи та алгоритми, спрямовані на 

вдосконалення інтерфейсу користувача та оптимізацію його взаємодії з інтернет-

магазином. 

Мета роботи – підвищити показник конверсії оптимізованим методом, не 

понижуючи інші показники більш ніж в 2 рази. 

Методи дослідження – методи веб-аналітики та поведінкової статистики, 

підходи інтерфейсного дизайну та користувацького досвіду, техніки A/B 

тестування та користувацьких опитувань, методи проектування та розробки веб-

інтерфейсів, технології відгукового (responsive) та адаптивного дизайну. 

 Практична значущість результатів даного дослідження полягає в 

суттєвому поліпшенні взаємодії користувачів з інтернет-магазинами через 

оптимізовані UI/UX рішення. Розробка та вдосконалення алгоритмів інтерфейсу 

та користувацького досвіду мають великий потенціал для зростання ефективності 



 

продажів в електронній комерції. Таким чином, практична важливість даного 

дослідження полягає в його можливості позитивно вплинути на успіх 

електронних торговельних платформ, підвищити рівень задоволення та залучення 

клієнтів, сприяти збільшенню конверсії та розширити горизонти застосування 

інноваційних технологій в UI/UX дизайні. 
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1. АНАЛІЗ МОДЕЛЕЙ ТА МЕТОДІВ ОПТИМІЗАЦІЇ 

ЕФЕКТИВНОСТІ ПРОДАЖІВ 

 

 

1.1. Аналіз існуючих методів оптимізації продажів 

 

Оптимізація UI/UX є одним із ключових аспектів у розвитку інтернет-

магазинів. Вона дозволяє створювати інтуїтивно зрозумілі та привабливі 

інтерфейси, які забезпечують високу зручність користування. Існує багато різних 

підходів до оптимізації UI/UX, кожен з яких має свої переваги та особливості. 

Порівняння методів оптимізації можна побачити у таблиці 1.1. 

Один з підходів, який варто розглядати, — це адаптивний дизайн. Цей метод 

передбачає створення інтерфейсів, які автоматично налаштовуються під різні 

розміри екранів та пристроїв. Адаптивний дизайн дозволяє забезпечувати 

відмінний користувацький досвід на будь-якому пристрої, але може вимагати 

додаткових ресурсів на етапі розробки. 

Ще один підхід — це гуманоцентричний дизайн, який фокусується на 

глибокому розумінні потреб та очікувань кінцевих користувачів. Цей метод 

дозволяє створювати глибоко персоналізовані та зручні інтерфейси, але вимагає 

ретельного дослідження користувацької поведінки та потреб. 

Іншим популярним методом є використання аналітики та A/B тестування, що 

дозволяє оцінювати ефективність різних елементів інтерфейсу шляхом порівняння 

їх впливу на поведінку користувачів. Цей підхід допомагає покращувати UI/UX на 

основі реальних даних, але може вимагати часу та ресурсів для проведення 

тестування. 

Прогресивне вдосконалення полягає у розробці базового функціоналу, який 

поступово розширюється та покращується. Цей метод дозволяє забезпечити 

стабільність роботи інтерфейсу навіть на старих пристроях, однак може 

обмежувати використання найновіших технологій. 
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Адаптивний дизайн є ще однією важливою технікою, що забезпечує точну 

адаптацію інтерфейсу під різні типи пристроїв. Цей метод передбачає створення 

гнучких макетів, які автоматично коригуються під різні розміри екранів. 

Процес A/B тестування, що базується на використанні різних версій 

елементів інтерфейсу для визначення найбільш ефективних, є інноваційним 

підходом у сфері UI/UX. Цей метод дозволяє збирати дані про користувацьку 

взаємодію і вибудовувати на їх основі більш ефективні інтерфейси. 

Кожен із цих методів має свої унікальні переваги та застосування в різних 

сценаріях розвитку інтернет-магазинів. Важливо провести детальний аналіз їх 

ефективності, часових затрат та ресурсних вимог для вибору оптимального 

підходу в конкретному випадку. 

Необхідно також звертати увагу на технічні ресурси, такі як продуктивність 

серверів, якість програмного забезпечення та доступність розробників. 

Оптимальне використання цих ресурсів є ключовим фактором для забезпечення 

ефективності інтерфейсів інтернет-магазинів. 

 

Таблиця 1.1 

Порівняння типів дизайну 

Метод дизайну 

інтерфейсу 
Опис Переваги 

Статичний дизайн 

Інтерфейс має фіксоване 

розташування елементів, 

що не змінюється залежно 

від розміру екрану або 

пристрою. 

Швидкий у розробці та 

ефективний з точки зору 

ресурсів 

Адаптивний дизайн 

Дизайн, який автоматично 

коригується під різні 

розміри екранів, 

забезпечуючи оптимальне 

відображення на всіх 

пристроях. 

Забезпечує хорошу 

користувацьку взаємодію 

на різних пристроях, 

підтримуючи різні розміри 

екранів 

Респонсивний дизайн 

Дизайн, який динамічно 

змінюється залежно від 

розміру та орієнтації 

екрану. 

Забезпечує гнучке та 

зручне відображення 

контенту на будь-якому 

пристрої 
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1.1.1. Методи дизайну інтерфейсу 

 

Сутність статичного дизайну полягає у створенні візуальних рішень, які 

залишаються незмінними після їхньої фіналізації та імплементації. Відмінною 

рисою статичного дизайну є його постійність та стабільність, що робить його 

ідеальним для друкованих матеріалів, таких як плакати, листівки, журнали та інші 

види поліграфічної продукції. Важливість статичного дизайну в сучасному світі 

зберігається, незважаючи на зростаючу популярність цифрових технологій, 

оскільки він передає сталість та надійність бренду або повідомлення. 

Основним принципом статичного дизайну є створення зрозумілого та 

ефективного візуального повідомлення. Це досягається через уважний вибір 

елементів дизайну, таких як колір, шрифт, композиція та візуальна ієрархія. У 

статичному дизайні велика увага приділяється балансу та гармонії, щоб 

забезпечити легкість сприйняття та естетичну привабливість. Ефективність 

статичного дизайну вимірюється його здатністю привертати увагу та передавати 

важливі повідомлення без потреби в динамічних елементах. 

Статичний дизайн також грає ключову роль у створенні брендового 

ідентифікатора. Створення статичних візуальних елементів, таких як логотипи та 

фірмовий стиль, вимагає глибокого розуміння цілей та цінностей бренду. Це 

дозволяє створювати дизайни, які ефективно комунікують ідентичність бренду та 

забезпечують його впізнаваність на ринку. 

Виклики, з якими стикається статичний дизайн, включають необхідність 

адаптації до різних форматів та розмірів без втрати якості або змісту. Це вимагає 

від дизайнера гнучкості та творчого мислення при розробці дизайну, який буде 

ефективним у різних контекстах. Окрім того, статичний дизайн повинен бути 

актуальним у довгостроковій перспективі, що вимагає від дизайнерів високого 

рівня професіоналізму та знання трендів. 

Адаптивний дизайн є фундаментальною концепцією в сучасному веб-

дизайні, яка забезпечує ефективне відображення веб-сайтів на різних пристроях. 



15 
 

Основна ідея полягає у створенні веб-сторінок, які автоматично налаштовуються 

на розміри екрану користувача, чи то смартфон, планшет, ноутбук чи настільний 

комп'ютер. Це досягається завдяки використанню гнучких макетів, гнучких 

зображень та медіа-запитів CSS, які дозволяють контенту динамічно адаптуватися 

до різних умов перегляду. 

Завдяки адаптивному дизайну користувачі отримують високоякісний досвід 

перегляду сайтів, незалежно від пристрою. Це сприяє збільшенню задоволеності 

користувачів і покращує загальну доступність веб-ресурсів. Наприклад, текст на 

сайті з адаптивним дизайном буде читабельним без потреби в масштабуванні, а 

зображення та відео будуть відображатися коректно, не виходячи за межі екрану. 

Розробка адаптивного дизайну вимагає від дизайнерів і розробників високого 

рівня креативності та глибокого розуміння технічних можливостей. Їм необхідно 

враховувати різноманітність пристроїв та екранів, на яких буде відображатися сайт, 

і забезпечувати, щоб дизайн був не тільки функціональним, але й естетично 

привабливим. 

Майбутнє адаптивного дизайну обіцяє бути ще більш інноваційним, 

особливо з розвитком нових технологій, таких як штучний інтелект та машинне 

навчання. Ці технології можуть дозволити створювати ще більш гнучкі та 

інтуїтивно зрозумілі інтерфейси, що автоматично адаптуються до індивідуальних 

потреб та переваг користувачів. 

Респонсивний дизайн є ключовою методологією в сучасному веб-

розробленні, яка орієнтована на створення веб-сайтів, що безперебійно працюють 

на різноманітних пристроях. Цей підхід включає розробку веб-сторінок, які здатні 

автоматично налаштовуватися під різні розміри екранів, від смартфонів до 

настільних комп'ютерів. Досягнення цього забезпечується через використання 

еластичних макетів, гнучких зображень і медіа-запитів CSS, що дозволяють 

контенту адаптуватися до різних розмірів екрану. 

Важливою перевагою респонсивного дизайну є забезпечення однакової 

якості користувацького досвіду на всіх типах пристроїв. Це не тільки покращує 

доступність і зручність веб-сайтів, але й сприяє збільшенню задоволеності 
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користувачів. Завдяки респонсивному дизайну, не потрібно створювати окремі 

версії сайту для різних пристроїв, що значно знижує витрати на розробку та 

підтримку. 

Розробка в рамках респонсивного дизайну вимагає від дизайнерів глибокого 

розуміння взаємодії користувача з різними пристроями та уважного підходу до 

деталей. Дизайнерам необхідно враховувати, як контент буде виглядати і 

функціонувати на різних екранах, забезпечуючи його читабельність, доступність та 

візуальну привабливість. 

З постійним розвитком технологій, респонсивний дизайн продовжує 

еволюціонувати. Нові можливості, такі як гнучкість використання штучного 

інтелекту та машинного навчання, відкривають шлях до створення ще більш 

інтуїтивно зрозумілих та персоналізованих користувацьких інтерфейсів. Ці 

інновації можуть дозволити сайтам автоматично адаптуватися не тільки до розміру 

екрану, але й до індивідуальних уподобань та поведінкових звичок користувачів. 

 Підвищення ефективності продажів інтернет-магазину можна досягти через 

застосування покращених алгоритмів UI/UX, що має велике значення у сучасному 

цифровому просторі. Оптимізація інтерфейсу та користувацького досвіду відіграє 

ключову роль у формуванні позитивних вражень від сайту, що безпосередньо 

впливає на лояльність клієнтів та збільшення продажів. 

Один з основних аспектів, який необхідно враховувати, це розробка 

інтуїтивно зрозумілого та зручного інтерфейсу. Це означає, що елементи навігації 

та дизайн повинні бути очевидними та легкодоступними, що допомагає 

користувачам легко орієнтуватися на сайті. Якісно структурований інтерфейс 

допомагає відвідувачам швидко знаходити необхідні товари та інформацію, 

сприяючи збільшенню конверсії. 

Підвищення ефективності продажів інтернет-магазину на основі аналізу 

показників UX/UI дизайну є важливим аспектом сучасного електронного бізнесу. 

Цей процес передбачає ретельний аналіз та оптимізацію користувацького 

інтерфейсу і досвіду, щоб максимально зручно та ефективно представити товари 

чи послуги потенційним покупцям. Основна мета полягає у створенні такого 
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інтерфейсу, який би не тільки був привабливим та сучасним, а й забезпечував 

легкість навігації та інтуїтивне розуміння для користувачів. 

Для досягнення високої конверсії в інтернет-магазині важливо забезпечити 

швидке та зручне виконання основних дій користувачами, таких як пошук 

продуктів, перегляд інформації про товар, додавання товарів у кошик та 

оформлення покупки. Ефективність цих процесів безпосередньо впливає на 

задоволення користувачів та їх готовність до покупки. 

Важливим аспектом є також адаптивність дизайну. Враховуючи 

різноманітність пристроїв, з яких користувачі можуть відвідувати інтернет-

магазин, адаптивний дизайн дозволяє забезпечити комфортний перегляд та 

користування сайтом як на десктопних комп'ютерах, так і на мобільних пристроях. 

Це не тільки підвищує задоволеність користувачів, але й сприяє покращенню 

показників SEO, оскільки пошукові системи часто надають перевагу сайтам з 

адаптивним дизайном. 

Також важливим елементом є оптимізація швидкості завантаження сторінок, 

оскільки це безпосередньо впливає на користувацький досвід та задоволеність. 

Покупці, які стикаються з повільним завантаженням сторінок, можуть залишити 

сайт, не здійснивши покупку. Тому оптимізація зображень, використання 

кешування та мінімізація коду можуть суттєво покращити швидкість завантаження 

сторінок. 

Важливо також звернути увагу на збір та аналіз користувацьких даних. 

Використання аналітичних інструментів дозволяє збирати дані про поведінку 

користувачів на сайті, що дає можливість виявити проблемні місця в інтерфейсі та 

оптимізувати його для підвищення конверсії. Наприклад, аналіз теплових карт 

може вказати на елементи, котрі привертаютьь найбільше уваги, та допомогти в 

розміщенні ключових елементів управління та інформації. 

Не менш важливим є впровадження персоналізації. Застосування алгоритмів 

машинного навчання для аналізу переваг користувачів може сприяти створенню 

індивідуальних рекомендацій та персоналізованих пропозицій, що збільшує шанси 
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на успішну покупку. Така персоналізація може бути викровананана на основі 

історії переглядів, покупок користувача або навіть часу доби та геолокації. 

Загалом, підвищення ефективності продажів за рахунок покращених 

алгоритмів UI/UX виманяе комплексний підхід, який включає в себе розробку 

зручного інтерфейсу, адаптивного дизайну, оптимізацію швидкості завантаження, 

аналітику користувацьких даних, персоналізацію та безупинне тестування та 

удосконалення. Ключ до успіху полягає у зосередженні на потребах та вподобаннях 

користувачів, а також у використанні гнучкого та відкритого підходу до інновацій 

та змін у сфері UI/UX. 

Підходи до персоналізації користувацького досвіду також відіграють 

важливу роль. Використання алгоритмів машинного навчання та штучного 

інтелекту для аналізу поведінки користувачів може допомогти створити 

персоналізовані рекомендації продуктів, що підвищує шанси на покупку. Такий 

підхід не тільки сприяє продажам, але й покращує загальне враження від сайту. 

Оптимізація швидкості завантаження сторінок є ще одним критичним 

фактором. У світі, де користувачі очікують миттєвого доступу до інформації, 

повільно завантажувані сторінки можуть спонукати відвідувачів залишити сайт. 

Тому важливо враховувати технічні аспекти дизайну, такі як оптимізація 

зображень і використання сучасних технологій для прискорення завантаження. 

Крім того, налагодження ефективної мобільної версії сайту є невід'ємною 

частиною успішного UI/UX. Оскільки значна частина користувачів здійснює 

покупки через мобільні пристрої, оптимізація для мобільних платформ є 

критичною для забезпечення зручності та доступності. 

Врешті-решт, збір та аналіз зворотного зв'язку від користувачів є необхідним 

для постійного удосконалення UI/UX. Використання анкет, відгуків та аналітичних 

даних допоможе ідентифікувати проблемні області та визначити, які аспекти сайту 

потребують покращення. Активне впровадження змін на основі цих даних 

дозволить створити більш ефективний і привабливий інтернет-магазин. 

 Підвищення ефективності продажів інтернет-магазину на основі аналізу 

показників UX/UI дизайну може бути досягнуте через низку інноваційних підходів 
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та технік. Основним напрямком є оптимізація користувацького інтерфейсу (UI) та 

користувацького досвіду (UX), що безпосередньо впливає на залученість 

користувачів і, відповідно, на продажі. 

Перше, на що слід звернути увагу, – це інтуїтивність та простота навігації у 

інтерфейсі інтернет-магазину. Це включає логічну та зрозумілу структуру меню, 

швидкий доступ до основних категорій товарів та спрощення пошукового процесу. 

Оптимізація пошуку з використанням інтелектуальних алгоритмів може значно 

підвищити зручність користувачів, швидко ведучи їх до потрібних товарів. 

Другий ключовий аспект – це адаптивний дизайн. Інтернет-магазин повинен 

бути легко доступним та зручним для користування на різних пристроях, 

включаючи смартфони, планшети та настільні комп'ютери. Адаптивний дизайн 

забезпечує оптимальне відображення контенту відповідно до розміру екрана, що 

підвищує користувацький досвід і сприяє збільшенню продажів. 

Третім аспектом є персоналізація користувацького досвіду. Використання 

алгоритмів машинного навчання для аналізу поведінки користувачів на сайті 

дозволяє запропонувати їм товари, які найімовірніше їх зацікавлять. 

Персоналізовані рекомендації та пропозиції можуть значно підвищити конверсію 

та середній чек. 

Четверте важливе питання – це оптимізація процесу оформлення покупки. 

Зниження кількості кроків, необхідних для оформлення замовлення, та надання 

чітких інструкцій можуть значно знизити відсоток відмов від покупки на 

останньому етапі.  

Нарешті, важливо зосередитись на забезпеченні високої швидкості 

завантаження сторінок магазину. Оптимізація зображень, використання сучасних 

технологій кешування та ефективне управління ресурсами сервера можуть значно 

підвищити швидкість роботи сайту, що позитивно вплине на користувацький 

досвід та продажі. 

Таким чином, комплексний підхід до покращення алгоритмів UI/UX є 

ключовим фактором у підвищенні ефективності продажів в інтернет-магазинах. 

Від інтуїтивно зрозумілого дизайну до персоналізованих рекомендацій – кожен 
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аспект має значення у створенні залучаючого та продуктивного користувацького 

досвіду. 

Елементи графічного дизайну, такі як колірна схема, шрифти та візуальні 

акценти, мають велике значення для створення першого враження та підтримки 

інтересу користувача. Привабливий візуальний дизайн може значно підсилити 

бренд і створити позитивне сприйняття сайту. 

Важливим аспектом є також зручність навігації. Логічна та інтуїтивно 

зрозуміла структура сайту дозволяє користувачам легко знайти потрібну 

інформацію та товари. Використання зрозумілих категорій, фільтрів та пошукових 

систем є ключовими для забезпечення швидкого доступу до потрібних товарів. 

Також важливо оптимізувати процес пошуку, забезпечуючи високу точність та 

релевантність результатів. 

Іншим ключовим елементом є оптимізація процесу оформлення покупки. 

Спрощення цього процесу може значно зменшити кількість відмов від покупки. 

Важливо зробити процес реєстрації та оформлення замовлення максимально 

простим та інтуїтивним, з мінімальною кількістю кроків. Також корисним може 

бути впровадження функції збереження даних для майбутніх покупок, що 

дозволить клієнтам замовляти товари ще швидше. 

У контексті мобільної комерції, оптимізація для мобільних пристроїв стає все 

більш актуальною. Мобільні користувачі становлять значну частину трафіку 

більшості інтернет-магазинів, тому забезпечення високої функціональності та 

зручності мобільних версій сайтів є критично важливим. 

Також необхідно враховувати значення зворотного зв'язку від користувачів. 

Відгуки та оцінки клієнтів можуть надати цінну інформацію для подальшого 

вдосконалення інтерфейсу та загального досвіду користування сайтом. 

Використання цих даних для внесення змін та поліпшень може значно підвищити 

задоволеність користувачів та, як наслідок, ефективність продажів. 

Підвищення ефективності продажів інтернет-магазину на основі аналізу 

показників UX/UI дизайну вимагає комплексного підходу, який включає в себе не 

лише технічні аспекти, але й естетичні, психологічні та маркетингові фактори. 



21 
 

Ефективний UI/UX дизайн сприяє не лише збільшенню продажів, але й 

підвищенню лояльності клієнтів, створюючи позитивний досвід користування, що 

є ключовим у сучасному світі електронної комерції. 

Персоналізація стає ключем до залучення уваги та викликання лояльності. 

Використання даних про поведінку користувачів на сайті, їх історії покупок, 

вподобань та інтересів дозволяє створювати індивідуальні пропозиції, 

рекомендації та маркетингові кампанії. Це може бути реалізовано через 

персоналізовані електронні листи, цільові сторінки на сайті, а також через 

персоналізовані рекламні повідомлення в соціальних мережах і на інших 

платформах.  

Ефективна персоналізація вимагає глибокого аналізу даних, що може бути 

досягнуто завдяки технологіям штучного інтелекту та машинного навчання. Ці 

технології дозволяють обробляти великі обсяги даних, розпізнавати закономірності 

в поведінці користувачів та автоматично адаптувати маркетинговий контент для 

кожного індивідуального споживача. Наприклад, застосування AI для аналізу 

поведінки користувачів на сайті може допомогти визначити, які продукти вони 

шукали, і надати їм відповідні рекомендації. 

Ще одним важливим напрямком є створення гнучких маркетингових 

кампаній, здатних швидко адаптуватися до змін у поведінці споживачів та 

ринкових умов. Це включає в себе постійний аналіз даних про продажі, відгуки 

клієнтів та тренди в соціальних мережах, щоб оперативно вносити корективи в 

маркетингові стратегії. Наприклад, використання аналітичних інструментів для 

моніторингу соціальних мереж може допомогти швидко виявляти зміни в інтересах 

аудиторії та реагувати на них, адаптуючи рекламні повідомлення або акційні 

пропозиції. 

У світі, де цифрова екосистема постійно розвивається, важливо також 

звернути увагу на інноваційні канали взаємодії з клієнтом. Це може бути 

використання чатботів для надання швидких відповідей на запитання клієнтів, 

впровадження голосового пошуку для полегшення пошуку продуктів або 

використання доповненої реальності для надання клієнтам можливості віртуально 
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"приміряти" або "переглянути" продукти перед покупкою. Ці технології не тільки 

покращують досвід користувача, але й відкривають нові можливості для глибшої 

взаємодії з продуктом та брендом. Сучасний маркетинг вимагає поєднання творчих 

підходів, глибокого розуміння технологій та здатності швидко адаптуватися до 

змін. Важливим є вміння не тільки залучати нових клієнтів, але й утримувати 

існуючих, створюючи для них цінність та незабутні враження на кожному етапі 

взаємодії з брендом. Зосередження на створенні унікального та персоналізованого 

досвіду може стати вирішальним фактором у побудові тривалих відносин з 

клієнтами та забезпеченні стійкого зростання бізнесу в умовах високої конкуренції. 

Зосередимося на впливі аналітики поведінки користувачів та персоналізації 

на ефективність продажів в інтернет-магазинах. Використання даних про поведінку 

користувачів дозволяє інтернет-магазинам глибше зрозуміти своїх клієнтів, що є 

ключовим для оптимізації процесу продажу та підвищення його ефективності. 

Крім того, важливим аспектом є оптимізація воронки продажів. Аналіз даних 

про поведінку користувачів допомагає ідентифікувати "вузькі місця" в процесі 

покупки, де потенційні клієнти втрачають інтерес або відмовляються від покупки. 

За допомогою A/B тестування та інших методів можна експериментувати з різними 

елементами веб-сайту, такими як дизайн кнопок, викладка продуктів, текстові 

описи тощо, щоб визначити, які з них ефективніше спонукають до покупки. 

Також важливо звернути увагу на мобільну оптимізацію. З огляду на те, що 

все більше користувачів роблять покупки через мобільні пристрої, оптимізація 

сайту для мобільних користувачів є критичною. Це включає не тільки технічну 

адаптацію, таку як швидкість завантаження сторінок та зручність навігації, але й 

адаптацію контенту та дизайну під потреби користувачів мобільних пристроїв. 

Нарешті, інтеграція з соціальними мережами та використання соціальних 

доказів можуть значно підвищити ефективність продажів. Соціальні докази, такі як 

відгуки клієнтів, рейтинги продуктів та відомі особистості, що рекомендують 

продукт, можуть значно вплинути на рішення покупців. Також ефективним є 

використання соціальних медіа для створення спільноти навколо бренду та для 
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залучення потенційних покупців через інтерактивний контент, історії успіху та 

ексклюзивні пропозиції. 

У цілому, успіх інтернет-магазину в сучасному цифровому світі значною 

мірою залежить від його здатності збирати та аналізувати дані про поведінку 

користувачів, а також від гнучкості у впровадженні інновацій та адаптації до 

змінних потреб споживачів. 

Розглянемо важливість емоційного зв'язку з брендом та його вплив на 

маркетингові стратегії. Створення сильного емоційного зв'язку між споживачем та 

брендом може значно підсилити лояльність клієнтів і, як наслідок, підвищити 

продажі. Цей аспект маркетингу зосереджується не лише на функціональних 

характеристиках продукту, а й на створенні певного образу та емоційного 

резонансу. Наприклад, бренди часто використовують історії, що викликають сильні 

емоції, для того, щоби збудувати глибше зв'язок зі своєю аудиторією. 

Ще одним ключовим елементом сучасного маркетингу є створення 

унікального брендового досвіду. Це означає, що компанії прагнуть створити 

особливе враження у своїх клієнтів на кожному етапі взаємодії з брендом. Це може 

включати унікальний дизайн магазину, індивідуалізований підхід до 

обслуговування клієнтів, або надання незабутніх вражень через маркетингові 

кампанії. Особливу увагу приділяють інноваційним технологіям, таким як 

доповнена реальність та віртуальна реальність, для створення більш занурюючих 

та вражаючих досвідів для клієнтів. 

Важливість соціальної відповідальності брендів також зростає. Споживачі 

все більше уваги приділяють тому, як компанії взаємодіють із соціальними та 

екологічними проблемами. Бренди, які активно включаються в соціальні проекти, 

підтримують стале виробництво та використовують екологічно чисті матеріали, 

можуть заручитися підтримкою клієнтів, які цінують ці аспекти. Така стратегія 

може не тільки покращити імідж бренду, але й створити більш глибокий зв'язок зі 

споживачами, які поділяють подібні цінності. 
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Контент-маркетинг залишається одним з ключових елементів успішної 

маркетингової стратегії. Створення цінного, інформативного та розважального 

контенту може привабити аудиторію та підтримувати її зацікавленість у бренді. Це 

може бути в формі блогів, відео, подкастів або навіть інтерактивних вебінарів. 

Ефективний контент-маркетинг не тільки допомагає залучити нових клієнтів, але й 

підтримує довгострокові відносини з існуючою клієнтською базою. 

Сучасний маркетинг активно використовує концепцію інфлюенс-маркетингу 

як один із ключових методів взаємодії з аудиторією. Цей підхід базується на 

залученні впливових осіб або популярних особистостей для просування товарів чи 

послуг. Використання інфлюенсерів дозволяє брендам здійснювати ефективну 

комунікацію зі своєю цільовою аудиторією, використовуючи авторитет та вплив 

інфлюенсера. 

Однією з нових тенденцій в маркетингу стає використання віртуальної та 

доповненої реальності для підвищення ефективності рекламних кампаній. 

Розвиток технологій дозволяє створювати іммерсивні рекламні засоби, які здатні 

глибоко впливати на споживача та надавати неповторний досвід взаємодії з 

брендом. Також, персоналізовані маркетингові стратегії продовжують набирати 

обертів. Використання аналітики для збору та обробки даних дозволяє створювати 

індивідуальні підходи до кожного клієнта. Рекомендації на основі попередніх 

покупок, персоналізовані пропозиції та індивідуальні знижки — усе це збільшує 

залученість та лояльність клієнтів. 

Маркетингові аналітичні інструменти, такі як машинне навчання та штучний 

інтелект, стають необхідністю для розуміння ринкових тенденцій та прогнозування 

змін у споживчому попиті. Вони дозволяють ефективно адаптувати стратегії під 

змінюючийся бізнес-середовище та забезпечують конкурентні переваги. Співпраця 

з мікроінфлюенсерами — це ще один популярний напрямок в сучасному 

маркетингу. Спеціалізовані експерти чи представники нішевих груп можуть мати 

значний вплив на свою аудиторію, що робить їх ефективними партнерами для 

продажу товарів або послуг в конкретних галузях. 
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Таким чином, у світі постійних інновацій і зростаючої конкуренції важливо 

не лише використовувати сучасні методи маркетингу, але і постійно адаптувати їх 

до поточних умов та очікувань споживачів. 

 

1.1.2. Аналіз користувацької поведінки 

 

Покращення UI/UX через аналіз користувацької поведінки – це метод, 

спрямований на створення інтуїтивно зрозумілих та ефективних інтерфейсів, 

враховуючи взаємодію користувача з елементами веб-сайту. Його основна ідея 

полягає в тому, щоб не тільки спростити навігацію та доступність, але й 

аналізувати, як користувачі взаємодіють з різними компонентами сайту. 

Під час аналізу користувацької поведінки важливо враховувати різні типи 

взаємодії користувачів з інтерфейсом. Це може бути клік по кнопках, прокрутка 

сторінки, використання пошуку, а також реакція на різні елементи дизайну. 

Основною складовою аналізу користувацької поведінки є виявлення патернів 

взаємодії та впровадження змін для покращення досвіду користувачів. Це включає 

в себе врахування уподобань користувачів та оптимізацію інтерфейсу для 

підвищення ефективності навігації. 

Однією з важливих аспектів аналізу користувацької поведінки є розуміння 

того, як користувачі сприймають контент та інтерактивні елементи сайту. Це 

дозволяє створювати більш ефективні та зручні для користувачів інтерфейси. У 

процесі аналізу особливу увагу приділяють дослідженню шляхів, якими 

користувачі взаємодіють з сайтом, використовуючи інструменти такі як теплові 

карти, трекінг кліків та аналіз поведінки користувачів. 

Покращення UI/UX через аналіз користувацької поведінки відіграє важливу 

роль у забезпеченні інтуїтивно зрозумілого та зручного досвіду для користувачів. 

Це особливо важливо на сайтах інтернет-магазинів, де зручність та ефективність 

навігації можуть безпосередньо впливати на продажі та задоволеність клієнтів. 

Передусім, важливо зрозуміти, що користувачі інтернет-магазинів оцінюють 

зручність та швидкість використання покупок. Сучасні алгоритми UI/UX мають 
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забезпечувати легкість навігації по сайту, інтуїтивно зрозумілі меню та швидкий 

доступ до необхіниних товарів. Одним із важливих аспектів є адаптивність 

дизайну, яка дозволяє користувачам комфортно використання покупки як на 

комп'ютерах, так і на мобільних пристроях. 

Підвищення ефективності продажів також може бути досягнуто через 

персоналізований досвід користувача. Сучасні технології дозволяють збирати дані 

про поведінку користувачів на сайті, їхні переваги та історію покупок. Ця 

інформація може бути використана для створення індивідуалізованих 

рекомендацій, що значно підвищує шанси на покупку. Наприклад, алгоритми 

можуть автоматично відображати товари, які, швидше за все, привернуть увагу 

конкретного користувача, засновуючись на його попередній активності на сайті. 

Інший ключовий елемент – це оптимізація процесу оформлення замовлення. 

Інтерфейси, які дозволяють швидко та з мінімумом зусиль здійснити покупку, 

знижують кількість відмов від замовлень. Важливо забезпечити прозорий процес 

введення інформації, а також надати різні варіанти оплати, щоб задовольнити 

потреби різних груп користувачів. 

Ефективність продажів також залежить від якості підтримки клієнтів. 

Інтеграція чат-ботів та систем підтримки на сайті може значно поліпшити досвід 

користувачів, надаючи швидкі відповіді на запитання та підтримку у вирішенні 

проблем. Це не лише підвищує задоволення клієнтів, але й стимулює лояльність до 

бренду. 

Крім того, важливо зосередитися на створенні цінності для користувачів 

через UI/UX. Наприклад, розвиток освітнього контенту, інструкцій, відеооглядів та 

інших корисних матеріалів може допомогти клієнтам у прийнятті рішення про 

покупку.  

Підвищення ефективності продажів в інтернет-магазинах через покращення 

алгоритмів UI/UX є ключовим напрямком в сучасному діджитал-маркетингу. Цей 

процес передбачає не тільки естетичне оформлення сайту, але й глибоке занурення 

в психологію споживача та використання передових технологій для створення 

оптимального користувацького досвіду. Один з основних аспектів, що впливає на 



27 
 

ефективність продажів, – це забезпечення інтуїтивно зрозумілого навігаційного 

досвіду. Сучасний користувач хоче швидко знайти потрібний товар або 

інформацію, не витрачаючи час на розуміння складних меню або нелогічної 

структури сайту. Тому, розробка простої та логічної архітектури сайту, яка 

дозволить користувачу легко орієнтуватися, є одним з ключових завдань. 

Персоналізація – це ще один тренд в сфері UI/UX. Використання даних про 

поведінку та переваги користувачів дозволяє створювати індивідуалізовані 

пропозиції, які значно збільшують шанси на успішну покупку. Наприклад, 

алгоритми машинного навчання можуть аналізувати попередні покупки та 

перегляди користувачів, щоб пропонувати їм товари, які найбільш відповідають 

їхнім інтересам. 

Оптимізація процесу оформлення замовлення також відіграє важливу роль. 

Складні та тривалі процеси оформлення часто стають причиною того, що 

користувачі відмовляються від покупки. Спрощення цього процесу, забезпечення 

прозорості та мінімізація кількості кроків може значно підвищити конверсію. 

Інтерактивність також є ключовою складовою ефективного UI/UX. 

Інтерактивні елементи, такі як відеоогляди товарів, 3D-моделі, інтерактивні гайди 

та інші інструменти допомагають залучити користувачів та зробити процес вибору 

товару більш інформативним і захоплюючим. 

Ще одним важливим аспектом є забезпечення високої швидкості 

завантаження сторінок. Це не тільки важливо для забезпечення хорошого 

користувацького досвіду, але й впливає на SEO. Сайти, які завантажуються 

повільно, часто мають високий відсоток відмов, що негативно позначається на 

продажах. Залучення користувачів до процесу розвитку продукту через зворотний 

зв'язок також є важливим. Збір відгуків та пропозицій від відвідувачів допомагає 

визначити слабкі місця та покращити інтерфейс. Це створює відчуття участі та 

залученості у користувачів, підвищуючи їх лояльність та задоволення від 

використання сайту. 

Врахування соціальних факторів та культурних особливостей також є 

важливим. Різні культурні групи можуть мати різні очікування від інтерфейсу та 
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взаємодії з сайтом. Тому важливо проводити дослідження і враховувати ці 

особливості при розробці сайту. 

Розглядаючи тему підвищення ефективності продажів інтернет-магазину за 

допомогою покращених алгоритмів UI/UX, важливо звернути увагу на такі 

аспекти, як емоційне залучення користувачів, використання штучного інтелекту 

для персоналізації, інтеграція соціальних медіа та впровадження принципів 

нейродизайну. 

Емоційне залучення користувачів є ключовим фактором, що впливає на 

рішення про покупку. Інтернет-магазини можуть використовувати різні стратегії, 

щоб створити позитивний емоційний досвід. Наприклад, ефективний візуальний 

дизайн, що включає привабливі зображення та відео, може спонукати позитивні 

емоції та заохочувати користувачів до дій. Також важливу роль відіграє тон 

контенту, включаючи текстові описи товарів, що повинні бути написані яскравою 

та залучаючою мовою. 

Штучний інтелект та машинне навчання пропонують нові можливості для 

персоналізації користувацького досвіду. Інтернет-магазини можуть 

використовувати ці технології для аналізу поведінки користувачів та надання 

рекомендацій, що відповідають їхнім індивідуальним інтересам. Це може включати 

рекомендації товарів, персоналізовані пропозиції та індивідуальні повідомлення. 

Інтеграція соціальних медіа в UI/UX інтернет-магазину також відіграє 

важливу роль у підвищенні продажів. Використання соціальних кнопок для легкого 

поділу товарів в соціальних мережах, інтеграція відгуків та коментарів 

користувачів, а також маркетинг через інфлюенсерів можуть значно збільшити 

відвідуваність сайту та його популярність. 

Нейродизайн веб-сайтів – це ще один новаторський підхід, який може 

підвищити ефективність продажів. Цей підхід базується на застосуванні знань про 

те, як мозок сприймає інформацію, до дизайну веб-сайту. Використання кольорів, 

форм, шрифтів та інших елементів дизайну, які сприятливо впливають на 

когнітивні процеси користувачів, може значно підвищити залучення та вплинути 

на прийняття рішень про покупку. 
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Всі ці стратегії та інновації, впроваджені в рамках UI/UX дизайну, сприяють 

створенню більш привабливого та ефективного інтернет-магазину. Це не тільки 

покращує досвід користувачів, але й сприяє зростанню продажів та розвитку 

бізнесу. 

Для підвищення ефективності продажів інтернет-магазину через покращені 

алгоритми UI/UX, важливо звернути увагу на глибоке розуміння поведінкових 

факторів користувачів та інтеграцію адаптивного дизайну, який підлаштовується 

під різні пристрої та екрани. Також варто розглянути використання гейміфікації та 

візуальних тригерів, які можуть стимулювати інтерес та залученість користувачів. 

Адаптивний дизайн відіграє важливу роль у забезпеченні зручного та 

ефективного користувацького досвіду. Він гарантує, що веб-сайт інтернет-

магазину виглядає добре та функціонує бездоганно на всіх типах пристроїв, від 

настільних комп'ютерів до смартфонів. Це особливо важливо, оскільки все більше 

користувачів роблять покупки через мобільні пристрої. Оптимізація сайту для 

мобільних пристроїв не тільки покращує користувацький досвід, але й позитивно 

впливає на SEO, збільшуючи видимість магазину в пошукових системах. 

Гейміфікація – це ще один ефективний спосіб підвищення залученості та 

взаємодії з користувачами. Впровадження ігрових елементів, таких як нагороди, 

бали, виклики та лідерські дошки, може заохочувати користувачів проводити 

більше часу на сайті та робити більше покупок. Це створює позитивний досвід, 

який може спонукати до повторних відвідувань та підвищувати лояльність клієнтів. 

Використання візуальних тригерів, таких як контрастні кнопки виклику до дії 

(CTA), виразні зображення продуктів та анімації, може значно підвищити 

конверсію на сайті. Ці елементи допомагають привернути увагу користувачів до 

ключових аспектів сайту та спонукати їх до покупок. Наприклад, яскрава кнопка з 

текстом "Купити зараз" або "Додати до кошика", розміщена поруч із продуктом, 

може значно підвищити шанси на те, що користувач зробить покупку. 

Іншим важливим аспектом є створення інтуїтивно зрозумілого та зручного 

процесу оформлення покупки. Складний або тривалий процес оформлення 
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замовлення може призвести до того, що користувачі покинуть сайт до завершення 

покупки.  

У контексті Підвищення ефективності продажів інтернет-магазину на основі 

аналізу показників UX/UI дизайну, одним з ключових аспектів є персоналізація 

користувацького досвіду. Персоналізація включає адаптацію контенту, продуктів і 

пропозицій до індивідуальних потреб і інтересів кожного користувача. Це може 

бути досягнуто за допомогою збору та аналізу даних про поведінку користувачів 

на сайті. Наприклад, алгоритми можуть аналізувати історію переглядів та покупок, 

а також відгуки користувачів, щоб надавати рекомендації, які максимально 

відповідають їхнім перевагам. 

Акцент на візуальній ієрархії є ще одним важливим аспектом. Візуальна 

ієрархія допомагає користувачам легко навігувати по сайту і знаходити потрібну 

інформацію, не відчуваючи перевантаження або замішання. Це може бути 

реалізовано через використання різних розмірів, кольорів, контрастів та відстані 

між елементами дизайну. Наприклад, більші та яскравіші елементи привертають 

увагу користувачів швидше, тому вони ідеально підходять для акцентування на 

акційних пропозиціях або ключових продуктах. 

Оптимізація швидкості завантаження сторінок є важливою для забезпечення 

позитивного користувацького досвіду. Повільне завантаження сторінок може 

призвести до втрати потенційних покупців, оскільки більшість користувачів 

очікують, що веб-сторінка завантажиться протягом кількох секунд. Оптимізація 

зображень, використання кешування, зменшення кількості HTTP-запитів та 

використання сучасних технологій для зменшення часу завантаження може значно 

покращити швидкість сайту. 

Крім того, інтеграція соціальних функцій, таких як можливість ділитися 

продуктами в соціальних мережах, відгуки користувачів та рейтинги, може 

підвищити довіру та залученість користувачів. Соціальні докази, такі як відгуки та 

рекомендації, мають сильний вплив на рішення про покупку. Вони допомагають 

побудувати довіру до продуктів і бренду, а також надають додаткову інформацію, 

яка може допомогти потенційним покупцям у прийнятті рішення. 
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Для забезпечення ефективного управління UI/UX, важливо проводити 

регулярні тести користувацького досвіду, включаючи A/B тестування та 

викорананання викрананання досліджень. Це допомагає ідентифікувати сильні та 

слабкі сторони дизайну, виявляяти проблеми в навігації та взаємодії користувачів 

з сайтом. На основі цих даних можна вносити покращення та оптимізації, які 

спрямовані на підвищення конверсій та загальної задоволеності користувачів. 

Розглядаючи стратегії підвищення ефективності продажів в інтернет-

магазинах через вдосконалення алгоритмів UI/UX, необхідно звернути увагу на 

розробку ефективних мобільних версій сайтів та застосунків. З огляду на зростаюче 

використання смартфонів для онлайн-покупок, оптимізація мобільного досвіду 

користувачів стає ключовим фактором успіху. 

Розробка мобільних версій сайтів вимагає особливого підходу, оскільки 

користувачі мобільних пристроїв мають свої унікальні потреби і обмеження. 

Швидкість завантаження сторінок, зручність навігації та чіткість візуального 

представлення інформації є критично важливими. Важливо також забезпечити, 

щоб кнопки та інтерактивні елементи були достатньо великими для зручного 

натискання, а текст читався легко на невеликих екранах. 

Іншим важливим аспектом є впровадження прогресивних веб-додатків 

(PWA), які поєднують переваги звичайних веб-сайтів і нативних мобільних 

додатків. Такі додатки можуть працювати офлайн, відправляти push-повідомлення 

та забезпечувати швидкий та плавний досвід користувача, що є особливо важливим 

для мобільних користувачів. Також надзвичайно важливо зосередитися на безпеці 

та приватності користувачів. З розвитком технологій та зростанням свідомості 

людей про цифрову безпеку, довіра стає ключовим фактором у виборі онлайн-

магазину. Забезпечення високого рівня шифрування, безпечних платіжних шлюзів 

та прозорих політик конфіденційності допоможе підвищити довіру клієнтів та їх 

готовність робити покупки в інтернет-магазині. 

Крім цього, інтеграція голосового пошуку та навігації може відкрити нові 

можливості для зручності користувачів. Зі зростанням популярності голосових 

асистентів, таких як Google Assistant та Amazon Alexa, можливість голосового 
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пошуку товарів у веб-магазині може значно полегшити процес шопінгу, особливо 

для користувачів, які перебувають в русі або віддають перевагу голосовому 

управлінню. 

Всі ці елементи – від оптимізації мобільних версій сайтів до впровадження 

новітніх технологій, таких як голосовий пошук, відіграють важливу роль у 

створенні ефективного та привабливого UI/UX дизайну. Це не тільки покращує 

загальний досвід користувачів, але й сприяє зростанню продажів та побудові 

тривалих відносин з клієнтами. Ключ до успіху в цьому контексті полягає у 

неперервному вивченні потреб користувачів, впровадженні інноваційних рішень та 

адаптації до змінних тенденцій цифрового світу. 

Для підвищення ефективності продажів інтернет-магазинів, поряд з 

удосконаленням алгоритмів UI/UX, важливо звернути увагу на стратегії контент-

маркетингу та використання соціальних медіа. В сучасному цифровому світі 

контент відіграє ключову роль у залученні та утриманні уваги потенційних 

клієнтів. Ефективний контент-маркетинг може включати створення цікавих, 

інформативних та розважальних матеріалів, які відповідають інтересам та 

потребам цільової аудиторії. Важливо, щоб контент був оптимізований для 

пошукових систем (SEO), що дозволить збільшити видимість сайту у пошукових 

запитах та привернути більше органічного трафіку. 

Блоги, відео, інфографіка, електронні книги, онлайн-вебінари та інтерактивні 

інструменти можуть бути чудовими способами для демонстрації експертизи 

магазину, надання цінної інформації користувачам та створення позитивного 

враження про бренд. Особливу увагу варто приділити відеоконтенту, який в 

останні роки набирає все більшої популярності. Відео дозволяє не тільки ефективно 

донести інформацію, але й викликати емоційне залучення аудиторії. 

У свою чергу, соціальні медіа є потужним каналом для взаємодії з 

потенційними та існуючими клієнтами. Використання соціальних мереж для 

просування продуктів, розповсюдження корисного контенту та спілкування з 

аудиторією може значно підвищити рівень впізнаваності бренду та лояльність 

клієнтів. Це також надає можливість збирати відгуки та відповідати на запитання 
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споживачів у реальному часі, що є важливим для підтримки позитивного іміджу 

компанії. 

Ще один аспект, який варто врахувати, це персоналізація користувацького 

досвіду. Індивідуалізація пропозицій, основана на попередніх покупках, 

переглядах та інтересах користувача, може значно підвищити шанси на успішну 

угоду. Це може включати персоналізовані рекомендації продуктів, спеціальні 

пропозиції та індивідуальні повідомлення по електронній пошті. Така стратегія 

допомагає створити враження, що магазин дійсно розуміє потреби та побажання 

своїх клієнтів, що сприяє побудові довгострокових відносин. 

Важливо також розуміти важливість аналітики та метрик для оцінки 

ефективності різних стратегій інтернет-маркетингу. Використання інструментів 

веб-аналітики для відстеження поведінки користувачів на сайті, ефективності 

рекламних кампаній, конверсії та інших ключових показників дозволяє зробити 

обґрунтовані рішення та оптимізувати маркетингові заходи. Наприклад, 

аналізуючи дані про те, які сторінки найбільше відвідуються, можна визначити 

найбільш популярні продукти та скоригувати стратегію просування. 

Наостанок, не варто забувати про важливість мобільного маркетингу. З 

огляду на зростаючу популярність смартфонів і мобільного інтернету, оптимізація 

веб-сайту для мобільних пристроїв та використання мобільних додатків для 

залучення клієнтів є ключовими для досягнення успіху в сучасному електронному 

комерції. Мобільний маркетинг може включати SMS-розсилки, мобільні рекламні 

кампанії, а також розробку додатків, які надають зручний доступ до продуктів та 

послуг інтернет-магазину. 

Таким чином, для підвищення ефективності продажів інтернет-магазину 

потрібно застосовувати комплексний підхід, який включає не тільки вдосконалення 

UI/UX дизайну, але й розробку ефективних стратегій контент-маркетингу, 

використання соціальних медіа, персоналізацію пропозицій, аналітику та 

оптимізацію для мобільних пристроїв. Це дозволить не тільки залучити більше 

клієнтів, але й створити позитивний досвід для них, що сприятиме підвищенню 

лояльності та збільшенню продажів. 
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Розглядаючи тему підвищення ефективності продажів у сфері інтернет-

магазинів, необхідно звернути увагу на роль емоційного маркетингу та створення 

бренд-свідомості. Емоційний маркетинг зосереджується на викликанні певних 

почуттів у потенційних покупців, що може зміцнити зв'язок між споживачем і 

брендом. Створення рекламних кампаній, які відображають цінності, ідеали та 

аспекти життя, з якими може ідентифікуватися цільова аудиторія, є ключовим для 

створення емоційного зв'язку. Це може бути досягнуто за допомогою різних 

креативних підходів, таких як історії успіху клієнтів, інтерактивні соціальні 

кампанії або використання візуальних елементів, які викликають певні емоції. 

Далі, створення сильної бренд-свідомості є важливим для відрізнення 

інтернет-магазину від конкурентів. Це включає в себе не тільки логотип і колірну 

схему, але й голос бренду, цінності та унікальну торгову пропозицію (UTP). 

Створення сильного і запам'ятовуваного бренду може допомогти клієнтам легко 

ідентифікувати інтернет-магазин та його продукти. Важливо також пам'ятати, що 

бренд-комунікація повинна бути послідовною на всіх платформах, включаючи 

вебсайт, соціальні мережі, маркетингові матеріали та електронну комунікацію. 

Ще один аспект, який варто враховувати, це використання методів 

поведінкової економіки в стратегіях маркетингу. Це включає застосування 

психологічних знань про поведінку споживачів для оптимізації маркетингових 

повідомлень та тактик продажів. Наприклад, можна використовувати принципи 

теорії вибору, наголошуючи на унікальності продуктів або створюючи обмежені 

пропозиції, що стимулюють швидкі рішення. 

Інтеграція технологій машинного навчання та штучного інтелекту також 

може грати важливу роль у підвищенні ефективності продажів інтернет-магазинів. 

Ці технології дозволяють автоматизувати процеси аналізу даних, забезпечуючи 

глибші інсайти про поведінку клієнтів. Це може включати прогнозування попиту 

на певні товари, персоналізацію рекомендацій продуктів, оптимізацію 

ціноутворення та ефективне управління запасами. Штучний інтелект також може 

бути використаний для розробки персоналізованих чат-ботів, які надають високий 
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рівень обслуговування клієнтів, відповідаючи на запитання та надаючи 

рекомендації в режимі реального часу. 

Важливо зосередитися на створенні безперервного досвіду для клієнтів на 

всіх каналах комунікації. Омніканальний підхід дозволяє клієнтам переходити 

безперешкодно між різними платформами (наприклад, між вебсайтом, мобільним 

додатком та фізичними магазинами, якщо такі є), забезпечуючи послідовний та 

інтегрований досвід покупок. Це не тільки підвищує задоволеність клієнтів, але й 

сприяє підвищенню вірності бренду. 

Розглядаючи додаткові аспекти підвищення ефективності продажів в 

інтернет-магазинах і маркетингу загалом, можна акцентувати увагу на 

використанні розширеної реальності (Augmented Reality, AR) та віртуальної 

реальності (Virtual Reality, VR). Ці технології надають унікальну можливість 

створювати більш глибокий та інтерактивний досвід покупок для клієнтів. 

Наприклад, за допомогою AR покупці можуть візуалізувати, як товар буде 

виглядати в їхньому домі або як одяг буде сидіти на них до покупки. Це не тільки 

збільшує зацікавленість і впевненість клієнтів в покупці, але й може знижувати 

частоту повернень товарів. 

Крім того, важливим елементом є створення інтегрованих маркетингових 

кампаній, які використовують як традиційні, так і цифрові канали. Це може 

включати рекламу в соціальних медіа, електронні листи, контент-маркетинг, а 

також традиційні рекламні канали, такі як телебачення або друковані ЗМІ. Головна 

мета полягає в тому, щоб створювати послідовне і зв'язане повідомлення, яке буде 

досягати цільової аудиторії через різні точки дотику. 

Ще одним напрямком для розвитку є побудова спільноти навколо бренду. 

Створення і підтримка активної спільноти користувачів може стати потужним 

інструментом для просування бренду та залучення нових клієнтів. Це може бути 

реалізовано через форуми, групи у соціальних мережах, спільні заходи та інші 

форми взаємодії з аудиторією. Підтримка активного діалогу з клієнтами та 

залучення їх до процесу розвитку продуктів або послуг може значно підвищити 

лояльність та вірність бренду. 
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Не менш важливим є інвестування в аналітику даних та Big Data для 

глибшого розуміння поведінки споживачів і ринкових тенденцій. Збір та аналіз 

великих обсягів даних може допомогти виявити невідомі раніше шаблони покупок, 

переваги споживачів, а також можливі проблеми або можливості для росту. 

Використання цієї інформації може дозволити більш точно націлювати 

маркетингові кампанії та оптимізувати асортимент продукції. 

Аналіз користувацької поведінки є ключовим елементом в удосконаленні 

UI/UX та підвищенні ефективності продажів в інтернет-магазині. Сучасні 

інструменти аналізу, такі як Google Analytics чи Hotjar, надають можливість 

отримати глибоке розуміння того, як користувачі взаємодіють із веб-сайтом. 

Однією з основних задач аналізу є вивчення маршрутів користувачів на сайті. 

Це дозволяє виявити основні шляхи руху від відвідання головної сторінки до 

завершення покупки чи виконання іншої цільової дії. Знаючи ці маршрути, можна 

оптимізувати розташування елементів на сайті, щоб полегшити користувачам 

досягнення їхніх цілей. Детальний аналіз взаємодії з окремими елементами 

сторінок також є важливим. Наприклад, вивчення того, які кнопки або блоки 

привертають найбільше уваги, може допомогти вдосконалити їхній дизайн та 

розташування. А/B-тестування різних варіантів може служити ефективним 

інструментом для визначення оптимального дизайну чи контенту. 

Розуміння часу, який користувачі витрачають на конкретних сторінках, 

також має велике значення. Довгий час перебування на одній сторінці може 

свідчити про те, що користувачі не можуть знайти необхідну інформацію чи 

виникають труднощі у взаємодії. Це може вказувати на потребу оптимізації 

контенту чи поліпшення навігації. 

Удосконалення UI/UX на основі аналізу користувацької поведінки також 

включає в себе врахування фідбеку від користувачів. Збір відгуків та вивчення їхніх 

побажань може допомогти виявити проблемні моменти та вдосконалити дизайн чи 

функціонал сайту. 

Після збору даних та аналізу користувацької поведінки на сайті, ключовим 

етапом є впровадження виправлень та оптимізацій. Одним із напрямків може бути 
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оптимізація швидкості завантаження сторінок, оскільки тривале очікування може 

впливати на задоволення користувачів та збільшувати ймовірність відхилень від 

сайту. 

За допомогою інструментів веб-аналітики можна визначити ті сторінки, на 

яких найчастіше відбуваються відвідування та виходження. Це може бути 

вказівником на те, що користувачі не знаходять на цих сторінках необхідної 

інформації або досвід взаємодії не є задовільним. Такі сторінки потребують 

спеціальної уваги та можливих змін. Важливо також враховувати мобільний 

трафік, оскільки все більше користувачів використовують смартфони та планшети 

для покупок онлайн. Мобільна оптимізація, адаптивний дизайн та спрощена 

навігація можуть значно поліпшити користувацький досвід на мобільних 

пристроях. 

Впровадження персоналізованих підходів до взаємодії з користувачами може 

допомогти в збільшенні залученості. Аналіз даних про попередні покупки чи 

перегляди товарів може служити основою для відправлення персоналізованих 

пропозицій та рекомендацій. 

Наголошення на безпеці та зручності платіжних опцій також може позитивно 

позначитися на конверсії. Забезпечення надійності операцій та швидких процедур 

оформлення замовлення може знизити ймовірність відмови від покупки. 

Загалом, вдосконалення UI/UX на основі аналізу користувацької поведінки 

— це постійний процес, що вимагає уваги до змін у вимогах користувачів та 

впровадження інновацій для підтримання конкурентоспроможності на ринку. 

 

1.1.2. Оптимізація візуального представлення товарів 

 

Оптимізація візуального представлення товарів є ключовим аспектом для 

підвищення ефективності продажів інтернет-магазину. Використання передових 

алгоритмів UI/UX дозволяє створювати інтуїтивно зрозумілі та привабливі 

візуальні інтерфейси, які сприяють залученню та утриманню клієнтів. 
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Ефективне візуальне представлення починається з якісного дизайну 

продуктових сторінок. Це означає чітку організацію інформації про товар, 

використання високоякісних зображень і відео, а також зручність навігації. 

Важливо забезпечити, щоб користувачі могли легко знайти необхідну інформацію 

та оцінити товар з усіх боків. 

Одним із способів покращення є інтеграція інтерактивних елементів, таких 

як 3D-візуалізація продуктів та віртуальна примірка. Такі інноваційні рішення 

допомагають клієнтам краще уявити товар, що сприяє прийняттю рішення про 

покупку. 

Також важливою є адаптивність дизайну інтерфейсу. Вебсайт має бути 

зручним для перегляду як на комп'ютерах, так і на мобільних пристроях. Це 

гарантує, що користувачі зможуть комфортно взаємодіяти з сайтом незалежно від 

використовуваного пристрою. 

Ще один важливий аспект - це оптимізація швидкості завантаження сторінок. 

Швидкість завантаження має безпосередній вплив на досвід користувача та рівень 

конверсії. Використання сучасних технологій оптимізації зображень і кешування 

може значно покращити цей показник. 

У підсумку, покращення алгоритмів UI/UX для оптимізації візуального 

представлення товарів є важливим кроком у збільшенні ефективності продажів 

інтернет-магазину. Це не тільки поліпшує досвід користувача, але й підвищує 

ймовірність здійснення покупок. 

 

1.1.4. Використання A/B тестування в UI/UX для оптимізації продажів 

 

A/B тестування – це потужний метод у сфері UI/UX, який дозволяє інтернет-

магазинам підвищити ефективність продажів. Цей метод передбачає створення 

двох версій веб-сторінки (А та В), які відрізняються один від одного одним 

конкретним елементом дизайну або функціоналу. Наприклад, це може бути кнопка 

купівлі різного кольору або різне розташування продуктів на сторінці.  
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Під час A/B тестування, відвідувачі сайту рандомно направляються на одну з 

цих двох версій, дозволяючи збирати дані про їхню поведінку та переваги. 

Аналізуючи показники, такі як частота переходів, час, проведений на сторінці, та 

конверсію в покупки, можна зрозуміти, яка версія є ефективнішою. 

Застосування A/B тестування дозволяє визначити, які елементи дизайну та 

функціоналу найбільше впливають на рішення користувачів про покупку, що 

допомагає оптимізувати інтерфейс для збільшення продажів. Цей метод є 

важливим інструментом для постійного вдосконалення інтернет-магазину, 

оскільки він базуєтьься на реальних даних та поведінці користувачів. 

Ефективність A/B тестування полягає не лише в ідентифікації найбільш 

ефективних елементів дизайну чи функціоналу, а й у зрозумінні психології 

користувачів. Зміни в колірній схемі, тексті запрошення до дії (CTA), формі та 

розташуванні елементів навігації можуть істотно вплинути на користувацький 

досвід та спонукати до покупки. Наприклад, зміна тексту на кнопці з «Додати в 

кошик» на «Купити зараз» може мати неочікувано великий вплив на кількість 

продажів. A/B тестування дозволяє не тільки визначити, які з цих змін є найбільш 

ефективними, але й розуміти, чому вони працюють, аналізуючи поведінку 

користувачів. 

Крім того, A/B тестування є надзвичайно корисним у контексті мобільної 

оптимізації. Оскільки все більше користувачів роблять покупки через мобільні 

пристрої, важливо, щоб інтерфейс інтернет-магазину був оптимізований для 

мобільних користувачів. A/B тестування допомагає ідентифікувати, які елементи 

UI/UX працюють краще для мобільних користувачів, наприклад, розмір кнопок, 

розташування меню та швидкість завантаження сторінок. Таким чином, інтернет-

магазини можуть адаптувати свій дизайн не тільки для загального збільшення 

продажів, але й для забезпечення зручного користувацького досвіду на різних 

пристроях. 

 

Етапи A/B тестування в UI/UX для оптимізації продажів: 

1. Планування та визначення цілей: 



40 
 

   - Визначення цілей: Чітко сформульовані цілі дозволяють зрозуміти, що 

саме ви хочете досягти тестуванням. 

   - Параметри вимірювання: Оберіть конкретні метрики, які будуть 

вимірюватися для оцінки ефективності. 

 

2. Розробка гіпотез: 

   - Виокремлення проблем: Визначте проблеми або слабкі місця, які ви 

хочете вирішити. 

   - Формулювання гіпотез: Створіть гіпотези про те, які зміни можуть 

покращити ситуацію. 

 

3. Створення варіантів: 

   - Внесення змін: Розробіть варіанти (A та B), де кожен представляє різні 

модифікації аспектів дизайну, контенту чи функціоналу. 

   - Забезпечення еквівалентності: Впевніться, що обидва варіанти 

еквівалентні за важливими характеристиками. 

 

4. Проведення тестування: 

   - Розподіл трафіку: Рандомно розподіліть трафік між варіантами A та B, 

так, щоб кожен отримав приблизно однакову кількість відвідувачів. 

   - Збір даних: Ведення детальних записів про поведінку користувачів, 

включаючи конверсію, кількість кліків, час на сайті та інші параметри. 

 

5. Аналіз результатів: 

   - Статистична достовірність: Використовуйте статистичні методи для 

визначення, наскільки результати тесту можуть бути репрезентативними для 

всього трафіку. 

   - Оцінка ефективності: Визначте, який варіант досяг кращих результатів 

згідно з попередньо визначеними цілями. 
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6. Впровадження кращого варіанту: 

   - Поступове впровадження: Якщо один варіант показав значущі кращі 

результати, впроваджуйте його поетапно чи повністю, залежно від характеру змін. 

 

7. Постійне вдосконалення: 

   - Повторне тестування: Продовжуйте цикл A/B тестувань для постійного 

вдосконалення сайту. 

   - Оптимізація процесу: Вдосконалюйте методологію тестування на основі 

отриманих досвіду та нових відкриттів. 

 

Процес A/B тестування - це стратегічний метод вдосконалення продукту чи 

веб-сайту, що ґрунтується на порівняльному аналізі двох чи більше варіантів з 

метою визначення оптимального. Починаючи з визначення конкретних мет цього 

тестування, команда формує різні варіанти, які можуть включати зміни в дизайні, 

контенті, функціоналі чи інших аспектах продукту. 

Далі аудиторію розділяють на групи, кожній з яких представляється свій 

унікальний варіант. Цей етап важливий для забезпечення об'єктивності результатів, 

оскільки різні групи користувачів можуть мати різні вподобання та реакції. 

Сам тест проводиться в реальному часі, і в процесі збирання даних команда 

вивчає взаємодію користувачів з різними варіантами. Аналіз отриманих 

результатів допомагає визначити статистичну значущість різниці між варіантами 

та визначити, який з них виявився ефективнішим з точки зору поставлених завдань. 

Коли оптимальний варіант визначено, його впроваджують в роботу. A/B 

тестування - це ітеративний процес, і після впровадження змін можна розпочати 

новий тест або оптимізувати той, що вже проведений. Такий підхід дозволяє 

постійно вдосконалювати продукт, забезпечуючи відповідність його характеристик 

потребам та вимогам користувачів. 

Важливим аспектом A/B тестування є визначення ключових метрик для 

оцінки ефективності різних варіантів. Ці метрики можуть включати конверсію, час 
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проведення на сайті, кількість кліків та інші параметри, залежно від конкретних 

цілей тесту. 

Однією з переваг A/B тестування є можливість взяти до уваги різні чинники 

впливу на результати, такі як географічні особливості, типи пристроїв чи інші 

характеристики аудиторії. Це дозволяє здійснювати персоналізований підхід до 

різних груп користувачів та оптимізувати продукт з урахуванням їхніх унікальних 

вимог та побажань. 

Під час виконання A/B тестування важливо враховувати деякі обмеження та 

фактори ризику. Наприклад, необхідно обрати представницьку вибірку аудиторії 

для достовірних результатів. Також, необхідно уникати проведення одночасно 

декількох тестів, оскільки це може призвести до спотворення результатів через 

взаємодію між ними. A/B тестування використовується не лише для вдосконалення 

веб-сайтів, але й для оптимізації різних елементів продукту чи послуги. Воно 

дозволяє компаніям зменшити ризики при внесенні змін та максимізувати віддачу 

від їхніх інвестицій. 

У світі постійних змін та росту конкуренції A/B тестування є важливим 

інструментом для забезпечення конкурентоспроможності та задоволення потреб 

користувачів. Це інструмент, який допомагає бізнесам не лише виправляти 

помилки, а й ефективно адаптуватися до змін в умовах ринку та вимог споживачів. 

Враховуючи всі ці аспекти, A/B тестування є критично важливим 

інструментом для будь-якого інтернет-магазину, що прагне оптимізувати свої 

продажі та підвищити задоволеність користувачів. Цей метод не лише дозволяє 

тонко налаштовувати елементи інтерфейсу, але й надає цінні висновки про 

поведінку та вподобання користувачів, що є ключовим для успіху в сучасному 

цифровому ринку. 

 

1.2. Інтеграція персоналізованих рекомендацій 

 

Персоналізація рекомендацій є ключовим елементом для підвищення 

продажів в інтернет-магазинах. Застосування алгоритмів машинного навчання 
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дозволяє зібрати дані про поведінку користувачів на сайті та аналізувати їх історію 

покупок, щоб робити точні та актуальні рекомендації. Це включає аналіз 

переглянутих продуктів, частоту візитів та вибраних категорій товарів. 

Використання таких даних допомагає створювати персоналізовані пропозиції, що 

значно підвищує шанси на покупку. 

Інтеграція персоналізованих рекомендацій у UI/UX інтернет-магазину 

вимагає обережного підходу. Важливо, щоб рекомендації виглядали природно і 

були легко доступні, але при цьому не заважали основному процесу вибору та 

покупки товару. Ефективний спосіб інтеграції – це вбудовування рекомендацій в 

різні точки взаємодії з користувачем: на головній сторінці, на сторінках товарів, у 

кошику для покупок та навіть у електронних листах після покупки. 

Для досягнення кращих результатів рекомендаційні системи повинні 

постійно оновлюватися та вдосконалюватися. Використання машинного навчання 

дозволяє системі навчатися на основі поведінки користувачів, що постійно 

покращує якість та точність рекомендацій. Крім того, важливо збирати зворотний 

зв'язок від користувачів, щоб розуміти, які аспекти рекомендацій працюють 

ефективно, а які потребують доопрацювання. 

Врахування приватності користувачів є ще одним важливим аспектом при 

впровадженні персоналізованих рекомендацій. Необхідно забезпечити, щоб збір та 

обробка даних відповідали всім нормам конфіденційності та законодавчим 

вимогам. Це не тільки забезпечує довіру користувачів, але й захищає компанію від 

можливих юридичних проблем. 

Інноваційний підхід до UI/UX, який доповнює систему персоналізованих 

рекомендацій, полягає в створенні адаптивного інтерфейсу. Адаптивний інтерфейс 

змінює свій зовнішній вигляд та функціональність залежно від поведінки 

користувача та його потреб. Наприклад, якщо система помічає, що користувач 

активно шукає товари певної категорії, інтерфейс може автоматично пропонувати 

відповідні категорії або спеціальні пропозиції, що збільшує ймовірність покупки. 

Такий динамічний інтерфейс не тільки підвищує залученість користувачів, але й 

створює більш особистісний досвід покупок. 
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Ще одним важливим аспектом у підвищенні ефективності продажів є 

оптимізація мобільного досвіду користувачів. З огляду на зростаючу популярність 

мобільних покупок, важливо, щоб інтернет-магазин був оптимізований для 

мобільних пристроїв. Це включає швидке завантаження сторінок, зручну 

навігацію, легкість вводу даних і зручність виконання покупок. Мобільна 

оптимізація не тільки покращує загальний досвід користувачів, але й підвищує 

конверсію, оскільки користувачі частіше завершують покупки через зручність і 

швидкість мобільного досвіду. 

Підвищення ефективності продажів інтернет-магазину може бути досягнуто 

за рахунок вдосконалення алгоритмів візуального представлення продуктів. Одним 

із ключових аспектів є адаптивний дизайн веб-сайту, який забезпечує оптимальне 

відображення на різних пристроях, від настільних комп'ютерів до смартфонів. 

Такий підхід не лише покращує загальний користувацький досвід, але й сприяє 

збільшенню часу перебування користувачів на сайті, що може спонукати їх до 

більшої кількості покупок. 

Крім того, ефективним методом є впровадження високоякісних зображень та 

інтерактивних елементів для представлення продуктів. Якісні фотографії з 

деталізованими описами та можливістю масштабування дозволяють користувачам 

краще оцінити товар, підвищуючи їхній інтерес та довіру до покупки. 

Інтерактивність, така як віртуальний примірювальник або 3D-візуалізація 

продуктів, може додатково збільшити залученість користувачів. 

Оптимізація процесу пошуку та фільтрації продуктів є ще одним важливим 

кроком. Розширений пошук з можливістю фільтрації за кількома параметрами, 

такими як ціна, бренд, колір та розмір, значно полегшує процес вибору та 

пришвидшує процес покупки. Це дозволяє користувачам швидко знаходити 

товари, які відповідають їхнім критеріям, що підвищує шанси на здійснення 

покупки. 

Удосконалення навігації сайту також є ключовим фактором для забезпечення 

зручності користувачів. Чітка та інтуїтивно зрозуміла структура сайту, логічна 

організація розділів та легкий доступ до необхідної інформації допомагають 
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уникнути зайвого стресу та невпевненості під час шопінгу. Це зменшує ймовірність 

того, що потенційний покупець залишить сайт без здійснення покупки. 

Наостанок, важливою складовою є оптимізація процесу оформлення 

замовлення. Простий та зрозумілий процес оформлення, з мінімальною кількістю 

кроків та чіткими інструкціями, знижує ризик відмови від покупки на останньому 

етапі. Також ефективним є надання декількох варіантів оплати та доставки, щоб 

задовольнити різні вподобання покупців. Все це разом сприяє підвищенню 

загальної задоволеності користувачів та позитивно впливає на обсяг продажів 

інтернет-магазину. 

 

1.3.1. Використання A/B тестування для оптимізації інтернет-магазину 

 

A/B тестування, також відоме як спліт-тестування, є стандартним методом 

для підвищення ефективності продажів в інтернет-магазинах. Цей метод дозволяє 

порівнювати дві версії веб-сторінки або елемента інтерфейсу (наприклад, кнопки 

"купити" або дизайну продуктової картки), щоб з'ясувати, яка з них ефективніше 

спонукає відвідувачів до покупки або виконання інших цільових дій. 

При проведенні A/B тесту, трафік відвідувачів розділяється між двома 

версіями сторінки: версією A (контрольною) та версією B (експериментальною). 

Це дозволяє зібрати статистично значущі дані про поведінку користувачів на 

кожній з версій. Аналізуючи ці дані, можна зробити висновки про те, які елементи 

дизайну чи змісту більше сприяють досягненню бізнес-цілей. 

Основна перевага A/B тестування полягає у його об'єктивності та здатності 

надавати конкретні, кількісно вимірні результати. Цей метод дозволяє точно 

визначити, які зміни в дизайні або контенті веб-сайту найбільше впливають на 

поведінку користувачів, збільшують конверсії та продажі. 

Також, A/B тестування допомагає уникнути дорогих помилок у процесі 

редизайну сайту або додаванні нових функцій. Замість того, щоб впроваджувати 

зміни на всьому сайті, компанія може спочатку перевірити їх ефективність на 

обмеженій аудиторії, тим самим мінімізуючи ризики. 
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Проте, для досягнення успіху в A/B тестуванні, важливо мати достатньо 

велику аудиторію тестування та чітко визначити критерії успіху тесту. Крім того, 

важливо забезпечити, що кожна з тестових груп є репрезентативною, а отримані 

дані – точними та надійними. 

Використання A/B тестування в інтернет-магазинах є дієвим способом 

зрозуміти, що найкраще спрацьовує для конкретної цільової аудиторії, та 

систематично покращувати UI/UX для підвищення продажів та задоволення 

користувачів. 

A/B тестування є ключовим інструментом для підвищення ефективності 

продажів в інтернет-магазині через оптимізацію UI/UX. Воно включає в себе 

порівняльний аналіз двох або більше варіантів веб-сторінки або інтерфейсу, щоб 

визначити, який з них краще впливає на поведінку користувачів і продажі. 

Наприклад, можна порівнювати дві різні версії головної сторінки, маючи різний 

дизайн, розміщення кнопок, заголовків або кольорову схему. Одним з важливих 

елементів A/B тестування є визначення чітких метрик для оцінки успіху. Це може 

бути конверсійна ставка, час, проведений на сайті, або кількість покупок. Збір і 

аналіз даних допомагає зрозуміти, які елементи дизайну найбільше впливають на 

рішення покупців. Наприклад, зміна розташування кнопки "Купити" може істотно 

вплинути на кількість продажів. 

При проведенні A/B тестування важливо контролювати зовнішні фактори, 

щоб вони не спотворювали результати. Наприклад, проведення тестування в різні 

дні тижня може дати різні результати через зміну поведінки користувачів. Також 

важливо забезпечити достатню кількість даних для статистично значущих 

висновків. Це означає, що кожен варіант повинен бути перевірений на достатньо 

великій кількості користувачів. 

Важливим аспектом є також час проведення тесту. Занадто короткий період 

може не відобразити реальну поведінку користувачів, а занадто довгий - призвести 

до затримки внесення важливих змін на сайт. Оптимальний час залежить від 

багатьох факторів, включаючи кількість відвідувачів сайту та мінливість 

поведінки. 
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Завершуючи A/B тестування, важливо проаналізувати зібрані дані та зробити 

виводи про ефективність кожного варіанту. Результати тестування можуть 

вказувати на необхідність подальших змін у дизайні або навіть на повний перегляд 

стратегії UI/UX. Застосування A/B тестування дозволяє інтернет-магазинам бути 

гнучкими та адаптуватися до вимог і очікувань користувачів, тим самим 

підвищуючи ефективність продажів. 

 

1.3.2. Персоналізовані рекомендації продуктів 

 

 Один із ефективних методів підвищення продажів в інтернет-магазині 

полягає у використанні персоналізованих рекомендацій продуктів. Цей підхід 

базується на аналізі поведінки користувачів та їх попередніх покупок для 

створення індивідуально налаштованих пропозицій, які збільшують ймовірність 

здійснення покупки.  

Персоналізація починається з збору даних про користувача, включаючи 

історію переглядів, покупок, вподобання і навіть поведінку на сайті. Наприклад, 

якщо користувач часто переглядає товари певної категорії або бренду, система 

може автоматично рекомендувати йому подібні товари.  

Важливим етапом є аналіз зібраних даних та їх використання для створення 

ефективних рекомендацій. Застосування алгоритмів машинного навчання та 

штучного інтелекту дозволяє не тільки визначити потенційні інтереси користувача, 

але й передбачити його майбутні покупки. Такий підхід значно підвищує 

ефективність рекомендацій. 

Крім того, персоналізовані рекомендації допомагають підвищити лояльність 

клієнтів. Користувачі цінують, коли магазин враховує їх індивідуальні переваги та 

пропонує товари, що їм дійсно можуть бути цікаві. Це не тільки стимулює 

додаткові покупки, але й підвищує задоволеність клієнтів, що може призвести до 

позитивних відгуків і рекомендацій іншим. 

Останній аспект персоналізованих рекомендацій – це постійне 

вдосконалення. Завдяки зворотному зв'язку від користувачів та аналізу 
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ефективності рекомендацій, систему можна постійно удосконалювати, роблячи 

пропозиції все більш точними та релевантними. Такий підхід допомагає не лише 

збільшити продажі, але й зміцнює відносини з клієнтами, роблячи їх більш міцними 

та тривалими. 

Продовжуючи розглядати метод персоналізованих рекомендацій продуктів, 

варто зосередитися на декількох ключових елементах, які забезпечують його 

ефективність в інтернет-магазинах. 

Перше, що потрібно врахувати, – це контекст користувача. Рекомендації 

повинні бути актуальними не лише з точки зору інтересів користувача, але й його 

поточного контексту. Наприклад, рекомендації подарунків перед святами або 

сезонні товари залежно від часу року. Використання даних про локацію, погоду або 

навіть час доби може значно підвищити релевантність пропозицій. 

Другий важливий аспект – це персоналізація візуального контенту. Крім 

персоналізації самих товарів, ефективно також персоналізувати вигляд магазину 

або візуальне представлення товарів. Наприклад, показувати товари в улюблених 

кольорах користувача або в контексті, який відповідає його попереднім покупкам. 

Третій момент – це інтеграція персоналізації у всі контактні точки з клієнтом. 

Персоналізовані рекомендації мають бути однаково ефективними на всіх 

платформах, де взаємодіє клієнт – на вебсайті, у мобільному додатку, у 

електронних листах тощо. Це створює цілісний досвід взаємодії з брендом. 

Четверте, важливим є врахування приватності та етики. Персоналізація 

повинна відбуватися з повагою до особистих даних користувачів. Це означає, що 

потрібно забезпечити прозорість у тому, які дані збираються та як вони 

використовуються, а також дати користувачам можливість контролювати ці дані. 

Нарешті, постійний моніторинг та оптимізація. Персоналізація - це не 

одноразовий процес, але постійна діяльність, яка вимагає регулярного аналізу 

ефективності та адаптації до змінюваних уподобань та поведінки користувачів. 

Використання аналітики для вимірювання результативності персоналізованих 

рекомендацій та їх корегування є ключовим для досягнення найкращих 

результатів. 
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1.3.3. Чат-боти 

 

Підвищення ефективності продажів в інтернет-магазині може бути досягнуто 

за допомогою використання чат-ботів, які сприяють оптимізації взаємодії з 

клієнтами та покращенню якості обслуговування. Інтегровані в веб-сайти або 

мобільні додатки, чат-боти забезпечують клієнтам миттєву підтримку, що є 

особливо цінним у світі електронної комерції. Чат-боти здатні швидко відповідати 

на запитання користувачів, надаючи інформацію про продукти, ціни, наявність 

товарів на складі, статус замовлень та багато іншого, що сприяє підвищенню рівня 

задоволеності клієнтів і спонукає до швидших покупок. 

Однією з ключових переваг чат-ботів є можливість надання 

персоналізованих рекомендацій. Використовуючи дані про поведінку користувачів 

на сайті, чат-боти можуть аналізувати інтереси та попередні покупки покупців, 

пропонуючи товари, які максимально відповідають їхнім уподобанням. Це не 

тільки сприяє збільшенню продажів, але й забезпечує більш персоналізований 

досвід покупок. 

Крім того, чат-боти можуть бути використані для автоматизації та 

оптимізації рутинних запитів, звільняючи час персоналу для зосередження на 

більш складних завданнях. Такий підхід дозволяє підвищити ефективність 

внутрішніх операцій та забезпечити кращий сервіс для клієнтів. Окрім цього, чат-

боти можуть збирати важливу інформацію про покупців, яка може бути 

використана для аналізу ринкових тенденцій та планування стратегій маркетингу. 

В цілому, впровадження чат-ботів є ефективним способом підвищення 

продажів в інтернет-магазині, оскільки вони забезпечують більш зручний та 

ефективний досвід покупок, допомагають краще зрозуміти потреби клієнтів і 

підвищують ефективність роботи магазину. 
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Використання чат-ботів у інтернет-магазинах також сприяє зниженню 

відсотка відмов від покупок. Багато покупців залишають сайт без здійснення 

покупки через незадоволення відповідями на свої запитання або через складнощі у 

процесі вибору продукту. Чат-боти можуть миттєво відповідати на запитання 

клієнтів, надаючи їм потрібну інформацію та допомогу, що зменшує ймовірність 

того, що відвідувач залишить сайт без покупки. Крім того, чат-боти можуть 

використовуватися для проведення опитувань клієнтів, дозволяючи збирати 

відгуки про продукти та послуги. Це дає можливість магазинам швидко 

відреагувати на зміни у споживацьких перевагах та вдосконалювати свій 

асортимент, що в свою чергу може підвищити лояльність клієнтів. 

Ще одним важливим аспектом є здатність чат-ботів забезпечувати 

цілодобову підтримку. Відвідувачі інтернет-магазину можуть мати запитання в 

будь-який час дня або ночі, і наявність чат-бота, який може відповісти на їхні 

запитання в режимі реального часу, значно підвищує задоволеність клієнтів. 

Окрім того, чат-боти можуть використовуватися для надання рекомендацій 

щодо продуктів, базуючись на історії покупок та переглядів користувача. Це не 

тільки допомагає підвищити шанси на продаж, але й забезпечує більш 

персоналізоване покупецьке досвід, стимулюючи повторні покупки. 

Нарешті, чат-боти можуть бути інтегровані з різними платформами 

соціальних мереж, що дозволяє використовувати їх не тільки на вебсайті магазину, 

але й для взаємодії з клієнтами у популярних соціальних медіа. Це розширює 

охоплення аудиторії та сприяє залученню нових клієнтів. 
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2. РОЗРОБКА МЕТОДУ ОПТИМІЗАЦІЇ UI/UX ДИЗАЙНУ ДЛЯ 

ПІДВИЩЕННЯ ЕФЕКТИВНОСТІ ПРОДАЖІВ В ІНТЕРНЕТ-

МАГАЗИНАХ 

 

 

2.1 Розрахунок ефективності UI/UX дизайну для підвищення продажів в 

інтернет-магазинах 

 

Розрахунок ефективності UI/UX дизайну є ключовим компонентом для 

оптимізації роботи інтернет-магазину та підвищення його продажів. Це включає 

аналіз таких параметрів, як час взаємодії користувача з сайтом, швидкість навігації, 

конверсійні показники та відсоток відмов від покупок. Розробка ефективного 

UI/UX дизайну передбачає глибоке розуміння потреб цільової аудиторії та 

здатність адаптувати дизайн таким чином, щоб він відповідав цим потребам. 

Розрахунок часу, який користувачі проводять на сайті, та шляхів їх навігації 

дозволяє ідентифікувати слабкі точки в структурі сайту та навігації. Це важливо 

для визначення, наскільки інтуїтивно зрозумілим є інтерфейс, і як швидко 

користувачі можуть знаходити необхідну їм інформацію або товар. Ефективний 

UI/UX дизайн повинен мінімізувати час пошуку та спрощувати процес покупки. 

Також важливим є розрахунок конверсійних показників – відсотка 

відвідувачів, які здійснили покупку або виконали іншу цільову дію на сайті. Низькі 

конверсійні показники можуть свідчити про проблеми з UI/UX дизайном, такі як 

незрозуміла структура сайту, складні процедури оформлення покупки або 

неатрактивне представлення товарів. 

Аналіз відсотка відмов, коли користувачі залишають сайт без здійснення 

покупки або взаємодії, є ще одним важливим інструментом розрахунку. Високий 

відсоток відмов може вказувати на невідповідність між очікуваннями користувача 

та дійсністю сайту, незручність навігації, або проблеми зі швидкістю завантаження 

сторінок. 
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Регулярний аналіз та оновлення дизайну з урахуванням зібраної статистики 

та зворотного зв'язку від користувачів є критично важливим для підтримки високої 

ефективності інтернет-магазину. Такий підхід дозволяє не тільки підвищити 

продажі, але й забезпечувати високий рівень задоволення користувачів та їх 

лояльність. 

Розрахунок ефективності UI/UX дизайну для підвищення продажів в 

інтернет-магазинах включає аналіз та оптимізацію взаємодії між користувачем та 

інтерфейсом. Оцінка зручності користування та інтуїтивності навігації, важлива 

для забезпечення швидкого та ефективного досвіду покупок. Це включає аналіз 

швидкості завантаження сторінок, логічності розташування елементів, ясності 

викладення інформації про товари та послуги, а також ефективності використання 

візуальних та текстових елементів для залучення уваги та викликання довіри. 

Дослідження поведінки користувачів на сайті, через збір та аналіз даних про 

їх дії, такі як кліки, прокручування сторінок, час проведений на різних сегментах 

сайту, дозволяє зрозуміти, як користувачі взаємодіють з різними елементами 

інтерфейсу. Це дає можливість виявити проблемні зони, де користувачі можуть 

зазнавати затруднень або нерозуміння, і відповідно зробити необхідні корективи 

для поліпшення досвіду користувачів. 

Аналіз функціональності мобільної версії сайту також є ключовим аспектом, 

оскільки все більше покупок здійснюється через мобільні пристрої. Переконавшись 

у тому, що мобільна версія сайту є зручною, швидкою та інтуїтивно зрозумілою, 

можна значно підвищити ефективність продажів, залучивши ширшу аудиторію. 

Врахування психологічних аспектів поведінки користувачів, таких як 

мотивація, очікування та емоційні реакції, є необхідним для створення дизайну, 

який не тільки приваблює та утримує увагу, але й спонукає до покупок. Елементи, 

такі як кольорова схема, шрифти, графічні зображення, та структура контенту, 

повинні бути вивірені для створення позитивного враження та сприяння легкості 

прийняття рішень про покупку. 

Залучення користувачів до процесу вдосконалення UI/UX через опитування, 

зворотний зв'язок та тестування користувачів допомагає отримати цінну 
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інформацію з перших рук. Це дозволяє вносити своєчасні зміни та адаптувати 

дизайн відповідно до змінних трендів та переваг користувачів, забезпечуючи 

постійне вдосконалення та актуальність інтернет-магазину. 

 Продовжуючи аналіз ефективності UI/UX для підвищення продажів в 

інтернет-магазині, важливо враховувати й аспекти доступності. Доступність 

забезпечує, що вебсайт є легкодоступним і зручним для користування всіма 

групами людей, включаючи осіб з обмеженими можливостями. Це включає 

адаптацію сайту для різних технологій допомоги, таких як читачі екрану, і 

забезпечення зручності навігації клавіатурою. Вдосконалення доступності не 

тільки розширює аудиторію магазину, але й підвищує його репутацію та соціальну 

відповідальність. 

Інтеграція аналітичних інструментів для збору та аналізу даних є 

вирішальною для моніторингу поведінки користувачів і ефективності різних 

елементів UI/UX. Використання інструментів, як Google Analytics, Hotjar, або Crazy 

Egg, дозволяє здійснювати глибокий аналіз поведінкових шаблонів, 

відслідковувати конверсійні шляхи та ідентифікувати сегменти, які потребують 

удосконалення. Ці дані можуть бути використані для розробки гіпотез і проведення 

A/B тестувань, що дозволяє визначити найбільш ефективні стратегії дизайну. 

Важливим аспектом є також створення адаптивного дизайну, який забезпечує 

оптимальне відображення сайту на різних пристроях та екранах. Це дозволяє 

користувачам насолоджуватися безшовним та зручним досвідом незалежно від 

того, чи використовують вони комп'ютер, планшет чи мобільний телефон. 

Адаптивний дизайн забезпечує також краще ранжування в пошукових системах, 

що може сприяти збільшенню органічного трафіку на сайт. 

Крім того, важливо регулярно оновлювати дизайн сайту, щоб він відповідав 

сучасним тенденціям та вимогам користувачів. Це включає інновації у візуальному 

оформленні, поліпшення функціональності та інтеграцію нових технологій. 

Наприклад, використання прогресивних веб-додатків (PWA) може значно 

підвищити швидкість завантаження сайту та покращити загальний досвід 

користувачів. 
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Заключно, успіх UI/UX дизайну в інтернет-магазинах залежить від 

неперервного аналізу, адаптації та вдосконалення, враховуючи змінні потреби 

користувачів та динаміку ринку. Такий підхід допомагає не лише підвищити 

продажі, але й підтримувати стійку конкурентоспроможність та задоволення 

користувачів. 

Продовжуючи аналіз ефективності UI/UX для підвищення продажів в 

інтернет-магазині, важливо враховувати й аспекти доступності. Доступність 

забезпечує, що вебсайт є легкодоступним і зручним для користування всіма 

групами людей, включаючи осіб з обмеженими можливостями. Це включає 

адаптацію сайту для різних технологій допомоги, таких як читачі екрану, і 

забезпечення зручності навігації клавіатурою. Вдосконалення доступності не 

тільки розширює аудиторію магазину, але й підвищує його репутацію та соціальну 

відповідальність. 

Інтеграція аналітичних інструментів для збору та аналізу даних є 

вирішальною для моніторингу поведінки користувачів і ефективності різних 

елементів UI/UX. Використання інструментів, як Google Analytics, Hotjar, або Crazy 

Egg, дозволяє здійснювати глибокий аналіз поведінкових шаблонів, 

відслідковувати конверсійні шляхи та ідентифікувати сегменти, які потребують 

удосконалення. Ці дані можуть бути використані для розробки гіпотез і проведення 

A/B тестувань, що дозволяє визначити найбільш ефективні стратегії дизайну. 

Важливим аспектом є також створення адаптивного дизайну, який забезпечує 

оптимальне відображення сайту на різних пристроях та екранах. Це дозволяє 

користувачам насолоджуватися безшовним та зручним досвідом незалежно від 

того, чи використовують вони комп'ютер, планшет чи мобільний телефон. 

Адаптивний дизайн забезпечує також краще ранжування в пошукових системах, 

що може сприяти збільшенню органічного трафіку на сайт. 

Крім того, важливо регулярно оновлювати дизайн сайту, щоб він відповідав 

сучасним тенденціям та вимогам користувачів. Це включає інновації у візуальному 

оформленні, поліпшення функціональності та інтеграцію нових технологій. 

Наприклад, використання прогресивних веб-додатків (PWA) може значно 
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підвищити швидкість завантаження сайту та покращити загальний досвід 

користувачів. 

Розвиток та інтеграція персоналізованих досвідів користувачів є ще однією 

критично важливою стратегією для підвищення ефективності UI/UX в інтернет-

магазинах. Персоналізація може включати адаптацію контенту, рекомендацій 

продуктів, а також спеціальних пропозицій відповідно до інтересів, історії покупок 

та поведінкових особливостей користувачів. Це допомагає створювати більш 

захоплюючий та відповідний досвід для користувачів, що збільшує шанси на 

конверсію та повторні покупки. 

Оптимізація швидкості завантаження сторінок є ще одним ключовим 

фактором. Користувачі сучасного інтернету мають низький рівень терпіння до 

повільно завантажуваних сайтів. Швидкість може бути покращена за допомогою 

оптимізації зображень, використання кешування, мінімізації коду CSS та 

JavaScript, а також вибору високопродуктивного хостингу. Інтеграція соціальних 

функцій, таких як відгуки користувачів, рейтинги товарів та інтеграція з 

соціальними медіа, також може позитивно вплинути на ефективність UI/UX. Це не 

тільки збільшує довіру до продуктів, але й сприяє створенню спільноти 

користувачів, що може спонукати до додаткових покупок. 

Особлива увага приділяється мобільній адаптації. Оскільки все більше 

користувачів здійснюють покупки через мобільні пристрої, оптимізація мобільного 

досвіду користувача є критично важливою. Це включає створення зручних меню, 

оптимізацію форм та кнопок для сенсорних екранів, а також забезпечення 

швидкого завантаження сторінок на мобільних пристроях. 

Важливо зазначити, що процес оптимізації UI/UX є неперервним. Ринок, 

технології та поведінка користувачів постійно змінюються, тому інтернет-

магазинам необхідно адаптуватися, щоб залишатися актуальними та 

конкурентоспроможними. Це вимагає регулярного моніторингу показників, збору 

зворотного зв'язку від користувачів та вдосконалення дизайну та функціональності 

сайту. 
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2.1.1 Використання прогресивного веб-додатку (PWA) для підвищення 

ефективності продажів 

 

Прогресивні веб-додатки (PWA) стають все більш популярними у сфері 

електронної комерції, оскільки вони надають високий рівень зручності та 

швидкості для кінцевих користувачів. PWA може значно підвищити ефективність 

продажів інтернет-магазину, пропонуючи користувачам досвід, схожий на роботу 

з мобільним додатком, але без необхідності завантаження та інсталяції з App Store 

або Google Play. 

Головна ідея PWA полягає у створенні веб-сайту, який буде виглядати та 

функціонувати як мобільний додаток. Це включає можливості, такі як робота 

офлайн, швидке завантаження, відправка push-повідомлень та інтеграція з 

апаратними можливостями пристрою. Використання PWA дозволяє забезпечити 

користувачам більш гладке та швидке взаємодія з інтернет-магазином, що може 

збільшити задоволеність користувачів та стимулювати збільшення продажів. 

Основні переваги використання PWA включають: 

1. Підвищення швидкості завантаження: PWA використовують техніку 

кешування для збереження важливих елементів веб-сайту на пристрої користувача, 

що дозволяє веб-сайту завантажуватися швидше при повторному відвідуванні. 

2. Офлайн режим: користувачі можуть переглядати продукти та інформацію 

про магазин навіть без Інтернет з'єднання, що підвищує доступність магазину. 

3. Push-повідомлення: за допомогою PWA, інтернет-магазин може 

відправляти push-повідомлення користувачам, що дозволяє ефективно 

інформувати про акції, знижки та новинки. 

4. Адаптивність: PWA адаптуються до будь-якого розміру екрану, що 

гарантує високий рівень користувацького досвіду на різних пристроях. 

Використання прогресивних веб-додатків (PWA) відіграє ключову роль у 

підвищенні ефективності продажів інтернет-магазину, пропонуючи широкий 

спектр можливостей. PWA комбінують переваги традиційних веб-сайтів і 

мобільних додатків, пропонуючи високий рівень UX і забезпечуючи більш глибоке 
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залучення користувачів. Ці додатки швидко завантажуються, ефективно працюють 

навіть при нестабільному інтернет-з'єднанні завдяки використанню офлайн-

функціоналу. Використання розумних сповіщень дозволяє підтримувати зв'язок з 

користувачами, нагадуючи про акції, спеціальні пропозиції чи нові продукти. 

Працюючи за протоколом HTTPS, PWA забезпечують високу безпеку 

персональних даних користувачів, що є критично важливим для збереження довіри 

та лояльності клієнтів. Легке оновлення та управління з сервера дозволяє швидко 

вносити зміни без потреби завантажувати оновлення через магазини додатків. 

Завдяки можливостям створення динамічного інтерфейсу з плавними переходами 

та анімаціями, PWA підвищують загальне враження від користувацького досвіду, 

що сприяє збільшенню продажів та покращує взаємодію з користувачами. 

PWA відрізняються гнучкістю у дизайні, дозволяючи створювати інтуїтивно 

зрозумілі та зручні інтерфейси, що значно полегшуютьь навігацію та покупки. Ця 

гнучкість також забезпечує відмінну адаптацію до різних пристроїв, розмірів 

екранів та орієнтацій, що дозволяє користувачам відчувати комфорт, незалежно від 

того, яким пристроєм вони користуються. 

Оптимізація для мобільних пристроїв є ще однією важливою перевагою 

PWA. З ростом використання мобільних покупок, адаптивність до мобільних 

пристроїв стає невід'ємноою частиною успішної онлайн-комерції. PWA 

забезпечують швидкість завантаження, зручність користування та високок 

продуктивність, що є критичними факторами для залучення та утримання 

мобільних користувачів. 

Інша важлива характеристика PWA - можливість працювати в офлайн-

режимі. Це дозволяє користувачам переглядати продукти та інформацію про них, 

навіть коли вони не мають доступу до інтернету. Такий підхід може значно 

збільшити час, який користувачі проводять у вашому додатку, що позитивно 

впливає на продажі. Також, PWA забезпечують кращу взаємодію з користувачем 

через інтегровані сповіщення. Ці сповіщення можна використовувати для 

надсилання персоналізованих пропозицій та оновлень, що підсилює залученість 

клієнтів та сприяє повторним покупкам. 
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PWA надають потужний інструмент для підвищення ефективності продажів 

інтернет-магазину. Їхня швидкість, надійність, адаптивність та зручність 

використування користувачам високий досвід, що, в свою чергу, сприяє 

збільшенню продажів та покращує репутацію бренду. 

Ще однією перевагою PWA є вдосконалена індексація пошуковими 

системами. Завдяки використанню сучасних веб-технологій, таких як Service 

Workers для офлайн-підтримки та використання HTTPS для забезпечення безпеки, 

PWA можуть значно покращити SEO вашого сайту. Це збільшує видимість сайту в 

пошукових системах, приваблюючи більше потенційних покупців. PWA також 

можуть бути інтегровані з існуючою аналітикою та інструментами маркетингу, що 

дозволяє збирати цінну інформацію про поведінку користувачів. Ця інформація 

може бути використана для удосконалення UI/UX, розробки персоналізованих 

маркетингових кампаній та вивчення переваг клієнтів, що сприяє підвищенню 

конверсії та задоволеності клієнтів. 

Важливо також згадати про можливість швидкого оновлення контенту в 

PWA. Оскільки додаток завантажується з сервера, оновлення контенту можуть 

бути розповсюджені миттєво всім користувачам. Це дає можливість швидко 

реагувати на зміни на ринку, оновлювати асортимент продукції, ціни та спеціальні 

пропозиції без необхідності користувачів завантажувати оновлення додатку. 

Нарешті, PWA пропонують покращену безпеку порівняно з традиційними 

веб-сайтами. Використання HTTPS не тільки захищає дані користувачів, але й 

підвищує довіру до вашого сайту. Збільшення довіри користувачів є ключовим 

аспектом у збільшенні продажів, оскільки воно спонукає клієнтів здійснювати 

покупки без побоювань за безпеку своїх даних. 

Використання PWA у сфері електронної комерції відкриває значні 

можливості для підвищення продажів, покращення взаємодії з клієнтами та 

підвищення ефективності маркетингових зусиль. Ці додатки надають 

користувачам більш глибокий та особистий досвід, що сприяє залученню та 

утриманню клієнтів, а також забезпечує стійке зростання продажів. 
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2.2 Опис алгоритму методу 

 

У процесі підвищення ефективності продажів інтернет-магазину побутової 

техніки ключову роль зіграло впровадження вдосконалених алгоритмів UI/UX. 

Основним завданням стало створення інтуїтивно зрозумілого, візуально 

привабливого і зручного інтерфейсу, що відповідає сучасним стандартам та 

вимогам користувачів. 

Першим кроком у цьому процесі став детальний аналіз користувацької 

поведінки на сайті. За допомогою інструментів веб-аналітики були визначені 

ключові моменти, де відвідувачі втрачали інтерес або залишали сайт. Ці дані дали 

змогу зрозуміти, які елементи дизайну та навігації потребують змін. 

На основі зібраної інформації була розроблена серія A/B тестів. Це дозволило 

порівняти ефективність різних варіантів макетів сторінок, кольорових схем, 

розміщення кнопок дії (CTA) та структури навігації. Тестування виявило найбільш 

ефективні комбінації, які згодом були імплементовані на сайті. Однією з ключових 

змін стало переглядання структури категорій і оптимізація системи пошуку. Це 

зробило процес вибору та покупки товарів швидшим і зручнішим для користувачів. 

Важливу роль відіграла інтеграція рекомендаційних систем, заснованих на 

алгоритмах штучного інтелекту. Вони аналізують попередні покупки та перегляди 

користувачів, пропонуючи їм товари, що можуть їх зацікавити. 

Особливу увагу було приділено мобільній версії сайту. З огляду на зростаючу 

популярність мобільних покупок, важливо було забезпечити, щоб мобільна версія 

сайту була не тільки функціональною, а й зручною для користувачів. Це означало 

оптимізацію розмірів кнопок, поліпшення читабельності тексту та забезпечення 

плавного переходу між різними секціями сайту. Важливим аспектом стала також 

робота над швидкістю завантаження сайту, оскільки це безпосередньо впливає на 

користувацький досвід та рівень конверсії. Були впроваджені технічні оптимізації, 

такі як компресія зображень, вдосконалення кешування та зменшення часу відгуку 

сервера. 
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Для забезпечення високого рівня задоволеності клієнтів була розроблена 

система зворотного зв'язку, що дозволяє користувачам легко залишати відгуки та 

пропозиції. Це дало змогу постійно адаптувати сайт під потреби користувачів, 

враховуючи їхній відгук та побажання.Крім технічних аспектів, велику роль 

відіграла і маркетингова стратегія. Були впроваджені цілесові рекламні кампанії, 

що використували потенційних покупців на основі їхніх інтересів та попередньої 

поведінки в інтернеті. Це забезпечило вищоку ефективність рекламних інвестицій. 

Завдяки цим заходам, інтернет-магазин зміг значно підвищити свої 

показники конверсії та задоволення клієнтів. Це підтверджується як кількісними 

так і якісними показниками, зокрема зростанням продажів, покращенням відгуків 

користувачів та зменшенням відсотку відмов. 

Продовжуючи вдосконалення сайту, особливу увагу було приділено контент-

маркетингу. За допомогою якісного, інформативного та цікавого контенту 

забезпечувалася додаткова цінність для користувачів. Були створені детальні описи 

товарів, поради щодо вибору побутової техніки, огляди новинок та корисні статті, 

що допомагають відвідувачам ухвалювати обдумані рішення. Це не тільки 

підвищило довіру користувачів до магазину, але й сприяло кращому ранжуванню 

сайту в пошукових системах. 

Одночасно з цим була оптимізована стратегія використання електронних 

листів. Регулярні розсилки з акціями, спеціальними пропозиціями та оновленнями 

асортименту забезпечували постійний контакт з клієнтами. Важливим було 

забезпечення персоналізації цих листів, щоб вони відповідали інтересам та 

потребам конкретного користувача. 

Соціальні мережі також відіграли значну роль у стратегії маркетингу. 

Активна присутність в соціальних мережах, включаючи Facebook, Instagram та 

YouTube, дозволила збільшити охоплення та підвищити лояльність клієнтів. 

Створення цікавого візуального контенту, відеооглядів та проведення конкурсів 

сприяли активному залученню аудиторії. Крім того, була реалізована програма 

лояльності для постійних клієнтів. Вона включала накопичувальні знижки, 
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спеціальні пропозиції та ексклюзивні акції. Це не тільки стимулювало повторні 

покупки, але й підвищило загальний рівень задоволення клієнтів. 

Важливим аспектом було також вдосконалення логістики та процесів 

обслуговування клієнтів. Ефективна система управління замовленнями, швидка 

доставка та якісна підтримка клієнтів покращили загальний досвід користувачів та 

сприяли підвищенню довіри до інтернет-магазину. 

Завдяки цим комплексним заходам, вдалося не тільки підвищити конверсію 

на сайті, але й зміцнити позиції інтернет-магазину на ринку. Покращення у 

кожному аспекті роботи сайту, від дизайну і навігації до маркетингу та 

обслуговування клієнтів, призвели до вагомого зростання продажів, підвищення 

лояльності клієнтів та зміцнення репутації бренду. 

 

2.3 Опис використанних ключових метрик 

 

Основними метриками була конверсія та кількість кліків на сайті. Конверсія 

є однією з найважливіших метрик, яка вказує на відсоток відвідувачів сайту, які 

виконали бажану дію, наприклад, здійснили покупку. 

Для отримання даних про кількість відвідувачів та дій було використано 

інструменти веб-аналітики, такі як Google Analytics. Це дозволило точно 

відстежувати поведінку користувачів на сайті та оцінювати ефективність 

маркетингових заходів. 

Кількість кліків допомагала зрозуміти, які елементи сайту є найбільш 

привабливими для користувачів. Вимірювання кількості кліків здійснювалось 

через інструменти відстеження, які дозволяли аналізувати, на які кнопки, 

посилання або зображення найчастіше натискали відвідувачі. Ця інформація давала 

можливість зрозуміти, які частини сайту найбільше привертають увагу та 

впливають на прийняття рішення про покупку. 

Середній час на сайті є важливою метрикою, яка показує, скільки часу, в 

середньому, користувачі проводять на вашому сайті. Цей показник допомагає 

оцінити загальний інтерес користувачів до контенту на сайті. Високий середній час, 
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проведений на сайті, може свідчити про зацікавленість відвідувачів, тоді як 

низький середній час може вказувати на необхідність покращення контенту або 

навігації сайту. Для аналізу середнього часу на сайті також були використані 

інструменти веб-аналітики. 

Збір та аналіз цих метрик дав можливість глибоко зрозуміти поведінку 

користувачів на сайті та оцінити ефективність різних маркетингових стратегій. Це, 

в свою чергу, сприяло прийняттю обґрунтованих рішень щодо подальшого 

розвитку та оптимізації сайту для підвищення продажів. 

Крім базового аналізу цих метрик, важливою складовою дослідження було 

порівняння отриманих результатів з попередніми періодами та з даними 

конкурентів. Це дозволило не лише оцінити загальні тенденції та ефективність 

запроваджених змін, але й зрозуміти позиціонування інтернет-магазину на ринку.  

Також було важливим використовувати сегментацію даних для кращого 

розуміння поведінки різних груп користувачів. Наприклад, аналізуючи конверсію, 

кількість кліків та середній час на сайті окремо для нових та повертаючихся 

відвідувачів, можна було ефективніше налаштовувати маркетингові кампанії та 

покращувати юзабіліті сайту. 

Особливу увагу було приділено також оптимізації мобільної версії сайту. З 

огляду на зростаючу тенденцію використання мобільних пристроїв для онлайн-

покупок, забезпечення зручності та функціональності мобільної версії сайту стало 

ключовим аспектом для збільшення конверсії. Аналіз метрик, таких як кількість 

кліків та середній час, проведений на мобільній версії, допоміг удосконалити 

інтерфейс та зробити навігацію більш інтуїтивною. Для підвищення ефективності 

сайту також було використано A/B тестування. Цей метод дозволив порівняти 

ефективність різних версій веб-сторінок, наприклад, з різними варіантами дизайну 

кнопок купівлі або розташуванням продуктів. 

Використання A/B тестування сприяло виявленню найбільш ефективних 

елементів дизайну та структури сайту для підвищення конверсії. Значну роль у 

підвищенні ефективності сайту зіграв також контент-маркетинг. Створення 

якісного, інформативного та цікавого контенту, що відповідав інтересам цільової 
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аудиторії, дозволило не тільки залучити більше відвідувачів на сайт, але й значно 

збільшити середній час, який користувачі проводили на сайті. Ефективно 

організована контент-стратегія сприяла також підвищенню лояльності клієнтів та 

їх повторним візитам на сайт. Важливим аспектом було також використання емейл-

маркетингу. Створення цікавих та персоналізованих емейл-кампаній дозволило 

підтримувати зв'язок із клієнтами та мотивувати їх до повторних покупок. Аналіз 

відкриття та кліків за емейлами допоміг оптимізувати цю стратегію для досягнення 

найкращих результатів. 

У дипломній роботі було розроблено та застосовано комплексний підхід для 

покращення конверсії на сайті інтернет-магазину з продажу побутової техніки, 

зокрема через вимірювання та аналіз різних метрик, включаючи час завантаження 

сторінок та задоволеність користувачів. 

Час завантаження сторінок - швидкість завантаження веб-сайту має 

вирішальне значення, оскільки користувачі часто втрачають інтерес до ресурсу, 

якщо завантаження займає забагато часу. На основі цих даних ми внесли низку 

оптимізацій, включаючи зменшення розміру зображень, видалення зайвих 

скриптів, оптимізацію коду та використання кешування, що істотно прискорило 

завантаження сторінок. 

Щодо задоволеності користувачів, ми розробили систему збору зворотного 

зв'язку, що включала опитування користувачів з проханням оцінити свій досвід на 

сайті за шкалою від 1 до 5. Ці дані були важливими, оскільки дозволили нам 

оцінити, як користувачі сприймають сайт, і визначити ключові аспекти, які 

потребують удосконалення. Ми аналізували отримані відгуки і виявили, що 

найчастіше користувачі висловлювали незадоволення через складну навігацію 

сайту та тривалий час очікування підтримки. Це спонукало нас до перегляду 

дизайну інтерфейсу та процесів обслуговування клієнтів. 

Для детального аналізу поведінки користувачів ми використовували такі 

інструменти, як Google Analytics, що дозволило нам відстежувати такі показники, 

як середній час проведений на сайті, частоту відвідувань, популярні сторінки та 

шляхи користувачів на сайті. Ця інформація була використана для оптимізації 
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структури сайту, забезпечення більш ефективної навігації та підвищення 

загального рівня задоволеності користувачів. 

Крім того, ми провели серію A/B тестувань для визначення, які зміни в 

дизайні та структурі сайту найкраще сприяють покращенню користувацького 

досвіду. Ми тестували різні варіанти дизайну головної сторінки, структури 

категорій та елементів навігації. На основі зібраних даних було зроблено висновок, 

що певні зміни, такі як більш інтуїтивно зрозуміла навігація та швидша відповідь 

служби підтримки, значно підвищують задоволеність користувачів та сприяють 

збільшенню конверсії. Використання інструментів веб-аналітики дозволило нам 

зібрати дані не тільки про загальні показники відвідуваності, але й про поведінкові 

моделі користувачів, такі як шляхи проходження по сайту, найбільш відвідувані 

сторінки та продукти, які привертають найбільше уваги. 

Окрім того, ми врахували важливість мобільного трафіку, оскільки сучасні 

користувачі все частіше здійснюють покупки через мобільні пристрої. Ми провели 

ряд тестів на адаптивність та оптимізували сайт для мобільних користувачів, 

забезпечивши зручне переглядання та навігацію на різноманітних пристроях. Це 

включало в себе оптимізацію графічних елементів, вдосконалення меню та 

поліпшення загальної читабельності контенту на маленьких екранах. 

Ще одним кроком у нашому дослідженні стало використання теплових карт. 

Ці інструменти допомогли нам зрозуміти, які зони на сторінках привертають 

найбільше уваги користувачів, а які залишаються непоміченими. На основі цих 

даних ми провели реорганізацію контенту на головній сторінці та сторінках 

категорій, розмістивши ключові елементи у місцях з найвищою взаємодією. 

Також важливу роль відіграло проведення електронних опитувань серед 

покупців, що дало нам змогу отримати безпосередній зворотний зв'язок про їхні 

враження від сайту. Опитування включали питання про якість обслуговування, 

зручність навігації, асортимент продукції, а також пропонували користувачам 

висловити свої побажання щодо покращення сайту. Відповіді з цих опитувань 

надали цінну інформацію для подальших удосконалень. 
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Крім того, ми активно займалися розвитком контент-маркетингу, створюючи 

корисні та інформативні матеріали, що допомогли залучити нових відвідувачів на 

сайт та підвищити лояльність існуючих клієнтів. Створення якісного контенту, 

включаючи огляди товарів, поради щодо вибору побутової техніки, та інструкції з 

експлуатації, забезпечило додаткову цінність для користувачів та сприяло 

збільшенню часу, проведеного ними на сайті. 

В результаті цих заходів ми спостерігали значне підвищення конверсії, 

зростання середнього часу перебування на сайті та зниження показника відмов. Це 

підтвердило ефективність нашої стратегії та важливість комплексного підходу до 

оптимізації сайту, що включає не тільки технічні аспекти, але й врахування потреб 

та очікувань користувачів. 
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3. ПРОВЕДЕННЯ МОДЕЛЮВАННЯ ТА АНАЛІЗ РЕЗУЛЬТАТІВ 

 

Розглянемо докладніше вплив оптимізації UI/UX на важливі показники 

ефективності інтернет-магазину, такі як конверсія, кількість кліків, середній час на 

сайті, час завантаження сторінок та задоволення користувачів. 

Таблиця 3.1 

Порівняльна таблиця показників до і після оптимізації 

 До оптимізації Після оптимізації 

Конверсія 1.5% 3.8% 

Кількість кліків 1000 на день 1450 на день 

Середній час на 

сайті 
3 хвилини 1.5 хвилини 

Час завантаження 

сторінок 
6 секунд 2 секунди 

Задоволення 

користувачів 

3.5 (на шкалі від 1 до 

5) 
4.5 

 

Конверсія 

До оптимізації: Конверсія, яка вимірює відсоток відвідувачів, що здійснили 

покупку, була на рівні 1.5%. Це досить низький показник, що може свідчити про 

ряд проблем: незадовільний дизайн, складну навігацію, недостатню 

інформативність описів товарів, або незручність процесу оформлення покупки. 

Після оптимізації: Показник конверсії зріс до 3.8%. Таке підвищення може 

бути результатом впровадження більш зрозумілого і інтуїтивного інтерфейсу, 

вдосконалення навігаційних елементів, покращення візуального оформлення 

продуктів, а також оптимізації процесу оформлення замовлення. Кращий UI/UX 
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дизайн допомагає користувачам швидше знаходити потрібні товари і спрощує 

процес покупки, що призводить до збільшення продажів. 

 

Кількість кліків 

До оптимізації: Середня кількість кліків на сайті становила близько 10,000 на 

день. Це показувало певний рівень активності користувачів, але не обов'язково 

ефективну взаємодію з сайтом. 

Після оптимізації: Кількість кліків збільшилася до 14,500 на день. 

Підвищення активності користувачів може бути пов'язано з покращенням навігації 

та загальної структури сайту. Коли користувачі знаходять те, що їм потрібно 

швидше і легше, вони з більшою ймовірністю будуть взаємодіяти з сайтом, 

збільшуючи кількість кліків. 

 

Середній час на сайті 

До оптимізації: Середній час проведений на сайті становив 3 хвилини. Це 

могло вказувати на те, що користувачам доводилося витрачати багато часу на 

пошук потрібної інформації або проблеми з навігацією. 

Після оптимізації: Середній час на сайті скоротився до 1.5 хвилини. Це 

зменшення може здатися неочікуваним, але насправді це може свідчити про більш 

ефективний і інтуїтивно зрозумілий дизайн. Користувачі швидше знаходять 

необхідну інформацію і вирішують свої задачі, що призводить до скорочення часу 

перебування на сайті. 

 

 Час завантаження сторінок 

До оптимізації: Час завантаження сторінок був порівняно високий, що могло 

негативно позначатися на досвіді користувачів. Довгий час завантаження може 

відштовхувати потенційних покупців і збільшувати відсоток відмов. 

Після оптимізації: Час завантаження сторінок значно зменшився. Це 

покращення є критично важливим для забезпечення позитивного користувацького 
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досвіду. Швидке завантаження сторінок сприяє збереженню уваги користувачів і 

зменшує ймовірність їх відходу від сайту. 

 

Задоволення користувачів 

До оптимізації: Рівень задоволення користувачів був не визначений, але, 

враховуючи вищезгадані показники, можна припустити, що він був не дуже 

високим. 

Після оптимізації: Значне покращення в UI/UX дизайні позитивно вплинуло 

на загальне задоволення користувачів. Це може бути помітно у збільшенні 

повторних візитів, зростанні кількості позитивних відгуків та зменшенні кількості 

скарг або запитів у службу підтримки. Задоволені користувачі частіше 

повертаються на сайт і рекомендують його іншим, що сприяє зростанню продажів 

та покращенню бренду компанії. 

У цілому, оптимізація UI/UX в інтернет-магазині має велике значення для 

підвищення ефективності бізнесу. Вона впливає не тільки на основні показники, 

як-от конверсія чи кількість кліків, але й загальне задоволення та відданість 

користувачів. Правильно спроектований інтерфейс забезпечує зручність і 

приємність користування, що в кінцевому підсумку веде до успіху в електронній 

комерції. 
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ВИСНОВКИ 

 

 За результатами аналізу наукових джерел за темою Підвищення ефективності 

продажів інтернет-магазину на основі аналізу показників UX/UI дизайну було 

проаналізовано 19 наукових джерел. Завдяки проаналізованій інформації було 

розглянуто основні методи оптимізації інтерфейсу користувача та досвіду 

користувача в інтернет-магазинах. 

Один із важливих висновків полягає в визначенні найефективніших практик 

UI/UX для забезпечення підвищення конверсії та задоволення потреб користувачів. 

Особлива увага була приділена методам, що забезпечують інтуїтивно зрозумілий 

та зручний інтерфейс, сприяючи легкості навігації та виконання покупок. 

На підставі аналізу було визначено оптимальні методи взаємодії з 

користувачем, які базуються на аналітиці поведінки користувачів та їх відгуках, 

для автоматизованого покращення UI/UX в реальному часі. Ці методи включають 

адаптивність дизайну до різних типів пристроїв та особистісних переваг 

користувачів. На основі проаналізованої інформації було розроблено комплексний 

метод оптимізації UI/UX для інтернет-магазинів, головною метою якого є 

забезпечення високої ефективності продажів через зручний та привабливий 

інтерфейс, що одночасно задовольняє очікування користувачів та сприяє легкості 

здійснення покупок.  
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ВИКОРИСТАНІ МЕТОДИ ПІДВИЩЕННЯ ЕФЕКТИВНОСТІ UI/UX

                                    

              
                       

      
                     
                      

                        
                        

              
                     

           
                     

        
                        

                 

                 
                      

      

                      
                   

            

                         
        

            
                           

         
                          
                      

                        
                      

                     
                       
                    

                  
             

                      
                     

                   
             

                        
           

                          
                  

                          
        

 Конверсія:

Конверсія дозволяєвам виміряти, скільки відвідувачіввиконують
цільові дії (наприклад , покупки), що дозволяєвизначити
ефективність UI/UX.

 Коефіцієнт Утримання (Retention Rate):

Цей показник вказує на те, наскільки добре продукт утримує
користувачів з часом.

 Час Використання :

Вимірює ефективність UI/UX на основі середньогочасу, який
користувачі витрачають на виконання завдань.

 

МАТЕМАТИЧНІ МОДЕЛІ ПІДВИЩЕННЯ ЕФЕКТИВНОСТІ UI/UX
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