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МОНЕТИЗАЦІЯ ПЕРСОНАЛЬНИХ ДАНИХ У 

ПЛАТФОРМНІЙ ЕКОНОМІЦІ 
 

Монетизація персональних даних у платформній економіці є не окремою 

нішевою практикою, а базовим механізмом координації попиту, реклами, 

рекомендацій, комісійної торгівлі та, дедалі частіше, підпискових і commerce-

моделей. Найточніше її слід розуміти не як «продаж даних» у вузькому сенсі, 

а як перетворення поведінкових, трансакційних, соціальних і контекстних 

сигналів користувача на дохід через рекламу, підвищення конверсії, зниження 

витрат на залучення нових користувачів, кращу сегментацію, ціноутворення 

та утримання наявних користувачів. 

Фінансова звітність найбільш цифрових платформ підтверджує дану тезу. 

Так, у 2025 році Alphabet отримала 294,7 млрд дол. рекламної виручки при 

загальній виручці 402, 8 млрд. дол [1], Meta – 196,2 млрд. дол рекламної 

виручки при 201 млрд. дол загальної [2], а Amazon – 68, 6 млрд. дол. від 

рекламних сервісів при 716,9 млрд. дол. консолідованих продажів [3]. 

Розрахунково це близько 73,2%,  97,6% і 9, 6% відповідно, але для Amazon дані 

користувачів монетизуються ще й опосередковано через рекомендації, 

marketplace-fees і Prime-екосистему. 

У платформній економіці дані є інфраструктурним ресурсом координації 

між різними сторонами ринку – користувачами, рекламодавцями, продавцями, 

розробниками, логістичними партнерами та контент-креаторами. Для аналізу 

монетизації важливо розрізняти: власне персональні дані як правову 

категорію; поведінкові сигнали (кліки, тривалість перегляду сторінки, глибина 

скролінгу); сигнали про трансакційну активність; виведені дані, тобто профілі 

користувачів і прогнози їхньої поведінки; а також контекстні сигнали, які 

можуть не ідентифікувати особу безпосередньо, але підвищують ефективність 

рекламного таргетування [4]. 

Економічна цінність даних для платформи визначається не лише 

можливістю їх безпосередньої комерціалізації, а насамперед їхнім внеском у 

підвищення ефективності функціонування платформи. Такий внесок 

проявляється через підвищення точності узгодження попиту та пропозиції між 
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учасниками платформи, зростання конверсії рекламних кампаній і продажів, 

удосконалення механізмів ранжування та рекомендацій, а також скорочення 

трансакційних і маркетингових витрат. Це важливо для розуміння того, чому 

найбільша рента від персональних даних часто захоплюється не в первинному 

обміні «користувач → платформа», а в подальшому використанні даних для 

реклами, рекомендацій або комерційної інфраструктури. Узагальнену схему 

того, як персональні дані перетворюються на дохід у платформній економіці 

наведено на рис. 1. 

 

 
Рис. 1. Перетворення персональних даних у дохід на платформі 

Джерело: складено автором самостійно 

 

Найбільш релевантною для економічного аналізу є класифікація моделей 

монетизації персональних даних за каналом привласнення створеної даними 

вартості. На відміну від класифікацій, що ґрунтуються на технічних аспектах 

обробки даних, такий підхід дозволяє визначити, яким саме чином 

використання даних трансформується у дохід субʼєкта господарювання. 

Відповідно виділяють рекламну, підпискову, комісійну (data-enhanced), 

ліцензійну, сервісну (DaaS/API) моделі, а також моделі персоналізованого 

ціноутворення та дискримінації умов доступу табл. 1. 
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Таблиця 1 

Класифікація моделей монетизації персональних даних 

Модель Як саме дані 

конвертують дохід 

Які дані 

найцінніші 

Ціна для 

користувача 

Приклади 

платформ 

Рекламна Підвищення 

CPM/CPC/ROAS 

завдяки 

таргетингу, 

селекції аудиторій, 

вимірюванню 

атрибуції 

Поведінкові, 

контекстні та 

соціальні дані; 

дані рекламних 

партнерів 

Нульова 

грошова 

ціна, 

«оплата 

увагою і 

даними» 

Google, 

Meta, TikTok 

Підпискова без 

реклами 

Часткова відмова 

від використання 

персональних 

даних стає товаром 

Дані про 

чутливість 

користувачів до 

конфіденційності 

та їхню готовність 

платити 

Пряма ціна 

передплати 

Meta ad-free 

у ЄС/ВБ 

Комісійна (data- 

enhanced) 

Покращення 

пошуку, 

рекомендацій і 

ранжування  

зростання обсягу 

трансакцій та 

комісійних 

доходів. 

Пошукові та 

трансакційні дані; 

дані про взаємодію 

продавців і 

покупців 

Непряма Amazon, 

OLX 

Продаж/ 

ліцензування 

даних 

Набори даних або 

доступ до них 

продаються/ 

ліцензуються 

третім сторонам 

Дані третіх сторін, 

аудиторні та 

геолокаційні дані, 

збагачені дані 

Зазвичай 

непомітна 

для 

користувача 

Посередники 

на ринку 

даних (дата-

брокери) 

DaaS / API / 

insights 

Платний доступ до 

агрегованих чи 

функціонально 

збагачених даних, 

API, аналітики 

Агреговані, 

псевдонімізовані, 

операційні, 

маркетингові 

Непряма ad APIs, 

business 

APIs, 

audience 

insights 

Персоналізовані 

ціни/умови 

Дані впливають на 

показ ціни, 

знижки, 

доступність, 

рейтинг 

пропозицій 

Історія попиту, 

локація, пристрій, 

чутливість до ціни 

Пряма 

ціна/умови 

Туристичні 

платформи; 

сервіси 

замовлення 

поїздок тощо 

Джерело: складено автором самостійно 

 

На практиці моделі монетизації персональних даних переважно мають 

гібридний характер. Так, Alphabet поєднує рекламну, підпискову та комісійну 

моделі; Meta – рекламну та підпискову; Amazon монетизує дані через рекламу, 
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комісії продавців і рекомендаційні механізми; TikTok – через рекламу, 

електронну комерцію та бізнес-сервіси. Тому монетизацію персональних 

даних некоректно зводити лише до їх продажу третім сторонам. Основна 

економічна цінність даних формується через підвищення ефективності 

сервісів і створення data-enhanced послуг. 

У науковій літературі відсутній єдиний підхід до оцінювання вартості 

даних, оскільки вона залежить від субʼєкта оцінки та цілей аналізу. ОЕСР 

виділяє три основні підходи: оцінювання з позиції фірм, споживачів та 

секторних економічних витрат [4]. У корпоративній практиці їм відповідають 

класичні методи оцінки активів: дохідний (income approach), ринковий (market 

approach) і витратний (cost approach). 

Дохідний підхід базується на оцінці майбутніх грошових потоків, які 

генерує актив даних; ринковий – на порівнянні з аналогічними ринковими 

транзакціями; витратний –  на визначенні витрат на відтворення або заміщення 

даних. Водночас для персональних даних ринковий підхід має обмежене 

застосування через недостатню розвиненість ринків даних і високу 

контекстозалежність цін. Тому він найбільш придатний для оцінки придбаних 

наборів даних, ліцензій або DaaS-сервісів, тоді як економічна цінність власних 

даних платформ зазвичай краще відображається дохідним підходом. 

Для внутрішньо створених активів даних (own-account data assets) ОЕСР 

рекомендує витратний підхід (sum-of-costs approach), який враховує витрати 

на інженерію даних, маркування, управління метаданими, інфраструктуру та 

інші процеси створення data asset. Натомість придбані дані оцінюються за 

ринковою ціною трансакції [4]. Такий підхід є особливо релевантним для 

цифрових платформ, де найцінніші дані створюються та використовуються 

всередині екосистеми. 

З боку користувача поширеними є методи, засновані на готовності 

платити та готовності прийняти компенсацію за відмову від користування 

сервісом. За результатами дослідження (E. Brynjolfsson, F. Eggers,  

A. Gannamaneni, 2018), медіанна компенсація за відмову від Facebook 

протягом одного місяця становила 48,49 дол. США у 2016 р. та 37,76 дол. 

США у 2017 р [5]. Ці результати свідчать, що споживча цінність цифрових 

сервісів може суттєво перевищувати рекламні доходи в розрахунку на одного 

користувача, тому останні не можуть розглядатися як адекватний показник 

цінності сервісу для споживача. Тому на практиці, як і у випадку із 

монетизацією даних найоптимальниши є використання гібридних методів 

оцінки, проте в умовах жорсткої конкуренції на цифрових ринках – 
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достовірність таких вимірів залишає відкриті питання та потребує додаткових 

досліджень та вимірювань. 

Підсумовуючи, персональні дані виступають важливим джерелом 

створення економічної вартості у платформній економіці, проте їхня реальна 

цінність часто не відображається ані в ринкових цінах, ані у фінансовій 

звітності. Це актуалізує потребу в розробленні більш точних методів 

оцінювання даних як економічного активу та аналізу наслідків їх використання 

для конкуренції і добробуту споживачів. 
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