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ВСТУП 

 

Зростання популярності міжнародних маркетплейсів у сучасній 

економіці обумовлене стрімким розвитком інформаційних технологій та 

зростанням попиту на зручні та швидкі форми онлайн-шопінгу. Глобалізація, 

поширення доступу до Інтернету та зростання рівня цифрової грамотності 

населення створюють нові можливості для міжнародної торгівлі, сприяючи 

розвитку великих онлайн-платформ, таких як Shopify, Zalando, AliExpress, 

eBay та Amazon. Однак, разом із розширенням ринку виникають і нові виклики 

у сфері управління продажами та логістики, що потребують комплексних 

рішень та ефективних підходів. 

Актуальність дослідження зумовлена необхідністю забезпечення 

оптимального функціонування міжнародних маркетплейсів у динамічних 

умовах ринку. Успішне управління продажами та організація логістичних 

процесів є ключовими чинниками підвищення конкурентоспроможності та 

прибутковості цих платформ. Маркетплейси виступають сполучною ланкою 

між продавцями і покупцями по всьому світу, і саме ефективна система 

управління продажами та організація логістики є основою для забезпечення їх 

функціонування та розвитку. У цьому контексті особливий інтерес 

представляє аналіз існуючих моделей управління та логістичних процесів, що 

застосовуються провідними гравцями ринку, такими як Shopify, Zalando, 

AliExpress, eBay та Amazon. 

Об'єктом дослідження є система управління продажами міжнародних 

маркетплейсів, що включає комплекс процесів, пов'язаних із плануванням, 

контролем і координацією продажів товарів, а також інтеграцією логістичних 

рішень. У рамках дослідження будуть розглянуті особливості функціонування 

системи управління продажами на прикладі найбільших світових платформ, 

що дозволить сформувати уявлення про загальні тенденції та проблематику 

цієї сфери. 
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Предметом дослідження є практичні та теоретичні аспекти організації 

продажів, впровадження інноваційних рішень у сфері управління ланцюгом 

постачань,. Особлива увага буде приділена питанням інтеграції сучасних 

технологій у ці процеси, що сприяють зменшенню витрат, підвищенню 

швидкості обробки замовлень та поліпшенню обслуговування клієнтів. 

Метою дослідження є розробка напрямів удосконалення системи 

управління продажами та логістики міжнародних маркетплейсів на основі 

вивчення теоретичних та практичних аспектів зазначеної проблематики. Це 

передбачає не лише аналіз сучасного стану, а й розробку рекомендацій, 

спрямованих на покращення ефективності роботи таких платформ, що має 

важливе значення для подальшого розвитку глобальної електронної комерції. 

Завдання дослідження включають всебічний аналіз основних моделей 

управління продажами, що використовуються провідними міжнародними 

маркетплейсами, а також дослідження їх логістичних стратегій у контексті 

глобальних і локальних викликів. Особливий акцент зроблено на вивченні 

впливу сучасних технологій, таких як автоматизація, штучний інтелект, 

аналітика великих даних і блокчейн, на ефективність операційних процесів. 

У процесі дослідження буде сформульовано рекомендації, спрямовані 

на підвищення ефективності роботи маркетплейсів, зокрема шляхом адаптації 

їхніх бізнес-стратегій до вимог локальних ринків. Окрема увага 

приділятиметься впровадженню інноваційних рішень для оптимізації процесів 

управління продажами та логістики, з акцентом на екологічну стійкість, 

прозорість ланцюгів постачання та підвищення задоволеності клієнтів. 

Значення дослідження полягає у його практичній спрямованості та 

можливості використання отриманих результатів для підвищення 

конкурентоспроможності маркетплейсів на міжнародній арені. Теоретична 

база дослідження буде сформована на основі сучасних наукових публікацій, 

аналітичних звітів та даних про діяльність великих маркетплейсів, що 

дозволить сформувати обґрунтовані висновки та рекомендації. 
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Отже, ця робота має на меті не тільки систематизацію та аналіз 

існуючих підходів до управління продажами та логістики на прикладі 

провідних міжнародних маркетплейсів, а й надання конкретних рекомендацій 

щодо вдосконалення цих систем для підвищення ефективності та 

конкурентоспроможності таких платформ у майбутньому.  
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РОЗДІЛ 1.  

ТЕОРЕТИЧНІ ТА МЕТОДИЧНІ ЗАСАДИ УПРАВЛІННЯ 

ПРОДАЖАМИ ТА ЛОГІСТИКОЮ МІЖНАРОДНИХ 

МАРКЕТПЛЕЙСІВ 

 

 1.1. Сутність та складові елементи системи управління продажами 

та логістикою маркетплейсів 

 

Система управління продажами та логістикою є важливим 

компонентом успішної діяльності міжнародних маркетплейсів, що об’єднують 

продавців і покупців на глобальному рівні. Ця система забезпечує ефективну 

організацію процесів продажів, підтримку ланцюга постачання та управління 

обслуговуванням клієнтів. Важливість управління продажами та логістикою 

зростає в умовах конкурентного середовища, де швидкість та надійність є 

ключовими показниками успішності бізнесу. 

Сутність системи управління продажами полягає у комплексному 

процесі планування, координації та контролю операцій, що включає взаємодію 

з постачальниками, управління замовленнями, підтримку комунікації з 

покупцями та оптимізацію використання ресурсів [1]. Управління продажами 

на маркетплейсах передбачає аналіз ринкових умов, сегментацію цільової 

аудиторії, формування ефективних маркетингових стратегій та використання 

передових технологій для автоматизації операцій. Наприклад, застосування 

CRM-систем та аналітичних інструментів дозволяє маркетплейсам глибше 

розуміти поведінку покупців і відповідно налаштовувати процес продажу [2]. 

Складові елементи системи управління продажами включають: 

1. Стратегічне планування продажів: цей компонент охоплює аналіз 

ринку, визначення цільових сегментів споживачів, побудову довгострокових 

планів щодо збільшення обсягів продажів та розвиток бренду.  
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2. Управління клієнтськими даними та комунікаціями: сучасні 

маркетплейси активно використовують технології для збору та аналізу даних 

про клієнтів. Це дозволяє підвищувати рівень персоналізації послуг і 

створювати індивідуальні пропозиції для покупців. 

3. Управління процесами замовлень: автоматизація обробки замовлень 

включає інтеграцію з системами управління запасами та логістикою, що 

дозволяє скоротити час обробки замовлень і зменшити ризики помилок. 

Наприклад, використання технологій штучного інтелекту та машинного 

навчання допомагає прогнозувати попит і планувати поставки більш 

ефективно. 

4. Контроль і оцінка результатів: регулярний аналіз показників 

ефективності, таких як обсяг продажів, швидкість обробки замовлень та 

задоволеність клієнтів, є ключовим для прийняття оперативних рішень [3]. 

Складові елементи логістики включають управління запасами, 

транспортуванням, складуванням і повернення товарів. Ключова мета системи 

логістики маркетплейсів полягає в забезпеченні швидкої та надійної доставки 

товарів, що відповідає очікуванням споживачів. 

1. Управління запасами: ефективне управління запасами є критично 

важливим для мінімізації витрат та забезпечення наявності товарів у 

потрібний час. Наприклад, маркетплейс Amazon активно використовує 

автоматизовані системи складування та роботизовані технології для 

оптимізації процесів зберігання. 

2. Транспортування: операції транспортування є невід'ємною частиною 

логістики маркетплейсів. Використання глобальних партнерів і інтеграція з 

логістичними операторами допомагає забезпечити доставку товарів у різні 

країни з мінімальними витратами та часом. 
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3. Системи відстеження та управління поставками: сучасні 

маркетплейси використовують системи GPS і відстеження вантажів у 

реальному часі для надання покупцям інформації про статус їхніх замовлень. 

4. Повернення товарів: управління процесом повернень включає 

політики, що дозволяють знижувати витрати на повернення та покращувати 

обслуговування клієнтів. Це є важливим аспектом підтримки лояльності 

покупців [4]. 

Використання сучасних технологій є важливою складовою як 

управління продажами, так і логістики. Інтеграція штучного інтелекту, 

машинного навчання, великих даних і блокчейн-технологій сприяє оптимізації 

операцій, підвищенню точності прогнозів попиту та забезпеченню прозорості 

ланцюга постачань. Наприклад, компанія Shopify впроваджує інструменти для 

аналізу даних, що дозволяють продавцям краще розуміти потреби клієнтів і 

адаптувати свої стратегії продажів. 

Практичний аспект управління продажами та логістикою також 

включає побудову партнерських відносин із зовнішніми постачальниками та 

використання платформ для інтеграції операцій між різними учасниками 

ланцюга постачань. Наприклад, маркетплейси часто використовують моделі 

дропшипінгу, що дозволяють уникати витрат на складування та скорочувати 

час доставки. 

Проблеми та виклики у сфері управління продажами та логістики 

включають складнощі з підтриманням швидкості доставки, труднощі 

адаптації до змін ринкових умов і необхідність впровадження нових 

технологій для збереження конкурентоспроможності. У відповідь на ці 

виклики компанії розробляють нові підходи, зокрема автоматизацію процесів 

і застосування гнучких методологій управління. 

Система управління продажами та логістикою маркетплейсів включає 

різноманітні елементи, що забезпечують ефективну взаємодію між 
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продавцями, покупцями та логістичними операторами. Застосування сучасних 

технологій та інноваційних підходів є критично важливим для підвищення 

ефективності операцій та підтримки конкурентоспроможності міжнародних 

маркетплейсів. 

Система управління продажами та логістикою є не лише операційною 

основою для маркетплейсів, але й стратегічним інструментом, який дозволяє 

платформам адаптуватися до змін ринкових умов, забезпечувати лояльність 

клієнтів і зберігати конкурентні переваги. Додаткові теоретичні аспекти, які 

розкривають глибину цієї теми, допомагають зрозуміти багатогранність 

функціонування маркетплейсів. 

Ефективна система управління продажами є багаторівневою 

структурою, яка включає стратегічні, тактичні та оперативні компоненти. 

Додатково можна виокремити такі важливі функції: 

1. Адаптація до змін попиту: маркетплейси часто працюють у динамічному 

середовищі, де попит може змінюватися через сезонні фактори, 

макроекономічні події або зміни в уподобаннях споживачів. 

Використання інструментів прогнозування, таких як аналіз великих 

даних, дозволяє платформам вчасно реагувати на зміни попиту. 

2. Управління асортиментом: маркетплейси мають підтримувати широкий 

асортимент продукції, орієнтуючись на різні сегменти споживачів. Ця 

функція включає аналіз популярності товарів, оптимізацію наявності 

товарів на складах і додавання нових позицій на основі поведінкових 

даних споживачів. 

3. Оптимізація маркетингових кампаній: використання даних CRM-систем 

дозволяє маркетплейсам створювати персоналізовані маркетингові 

кампанії. Наприклад, Zalando використовує алгоритми штучного 

інтелекту для створення рекомендацій на основі попередніх покупок. 
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Система логістики є життєво важливим компонентом для підтримання 

конкурентоспроможності маркетплейсів. Крім основних функцій, логістика 

включає такі стратегічні аспекти: 

1. Інтеграція глобальних та локальних логістичних мереж: використання 

моделі "останньої милі" є прикладом того, як маркетплейси 

забезпечують доставку товарів покупцеві в найкоротші строки. 

Наприклад, Amazon активно впроваджує партнерство з локальними 

логістичними операторами, щоб знизити витрати та час доставки. 

2. Розвиток екологічної логістики: у відповідь на глобальні виклики, 

пов’язані з екологією, багато маркетплейсів впроваджують стратегії 

сталого розвитку. Zalando, наприклад, використовує електричні 

вантажівки для зменшення викидів CO2. 

3. Управління ризиками у логістиці: це включає резервування 

транспортних засобів, моніторинг глобальних ланцюгів постачання та 

впровадження політик диверсифікації постачальників для уникнення 

затримок. 

Технологічні інновації значно трансформують процеси управління 

продажами та логістикою. Додаткові технологічні елементи, які заслуговують 

на увагу: 

1. Інтеграція IoT (Інтернету речей): використання пристроїв IoT дозволяє 

маркетплейсам відстежувати запаси в реальному часі, контролювати 

умови зберігання товарів і оптимізувати транспортні маршрути. 

2. Блокчейн у логістиці: блокчейн забезпечує прозорість ланцюга 

постачання, дозволяючи маркетплейсам відстежувати походження 

товарів і уникати ризиків, пов’язаних із контрафактною продукцією. 

3. Роботизація складів: роботизовані системи, які використовуються 

Amazon, скорочують час обробки замовлень та мінімізують людський 

фактор. 
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4. Машинне навчання для прогнозування попиту: алгоритми машинного 

навчання дозволяють маркетплейсам передбачати майбутні потреби 

клієнтів, планувати обсяги замовлень і уникати надлишкових запасів. 

Розвиток маркетплейсів стикається з численними викликами, які 

впливають на їхню ефективність: 

● Зростання очікувань споживачів: покупці очікують швидку доставку, 

широкий асортимент і персоналізоване обслуговування. 

● Інфраструктурні обмеження: у багатьох країнах, включаючи Україну, 

відсутність розвиненої логістичної інфраструктури може уповільнювати 

доставку. 

● Глобальні кризи: пандемія COVID-19 та війна в Україні 

продемонстрували вразливість глобальних ланцюгів постачання. 

Для підтримання ефективності операцій міжнародні маркетплейси 

орієнтуються на глобальні стандарти, такі як ISO 9001 для управління якістю 

та ISO 28000 для безпеки ланцюгів постачання. Це дозволяє забезпечувати 

високу якість обслуговування та уникати ризиків, пов’язаних із порушенням 

ланцюгів постачання. 

 

1.2. Особливості управління продажами та логістикою 

міжнародних маркетплейсів 

 

Управління продажами та логістикою на міжнародних маркетплейсах 

має свою специфіку через складність глобальних ринків, чисельність 

учасників і різноманітність умов доставки. Ці особливості потребують 

гнучких та адаптованих підходів для підтримки конкурентоспроможності та 

задоволення вимог споживачів. Особливості управління продажами та 

логістикою розглядаються на прикладі таких провідних маркетплейсів, як 

Amazon, AliExpress, eBay, Shopify та Zalando. 
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Управління продажами також характеризується необхідністю адаптації 

стратегій для різних ринків. Для цього маркетплейси використовують локальні 

підходи до ведення бізнесу, що включають адаптацію асортименту, 

врахування регіональних мовних та культурних особливостей, а також 

відповідність законодавчим нормам різних країн [5]. Наприклад, Amazon 

створює регіональні офіси, які працюють над управлінням локальних 

продажів і логістикою, що дозволяє ефективніше реагувати на потреби 

споживачів. 

Основою управління продажами на маркетплейсах є використання 

високотехнологічних платформ, що дозволяють автоматизувати більшість 

процесів. Важливу роль відіграють такі технології, як великі дані та штучний 

інтелект, що дозволяють ефективно аналізувати ринкові тренди, прогнозувати 

попит і формувати персоналізовані пропозиції для споживачів. Zalando, 

наприклад, активно використовує алгоритми на базі AI для підвищення 

точності рекомендацій та оптимізації управління запасами. 

Логістика пов’язана з необхідністю координації між багатьма 

партнерами, включаючи виробників, постачальників послуг з доставки та 

локальних дистриб'юторів. Успішне управління ланцюгами постачань 

передбачає інтеграцію процесів через різні системи для забезпечення 

прозорості та ефективності. Так, AliExpress, який працює з великою кількістю 

продавців з усього світу, використовує спеціалізовані логістичні рішення для 

швидкої доставки, зокрема власну службу Cainiao, яка забезпечує оптимізацію 

маршрутів доставки та зменшення витрат. 

Гнучкість та адаптивність у логістиці. Особливістю логістичних 

процесів на міжнародних маркетплейсах є їхня адаптивність до змінних умов 

ринку. Компанії повинні швидко реагувати на зміни у попиті, коливання 

валютних курсів та нові регуляторні вимоги. Гнучка логістика передбачає 

також використання стратегій багатоканальної доставки, яка включає як 
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власні логістичні ресурси, так і партнерські мережі для оптимізації термінів і 

витрат на доставку. 

Вплив пандемії COVID-19 на управління продажами та логістику. 

Пандемія стала серйозним викликом для управління логістичними процесами, 

змусивши їх переглянути свої стратегії. Впровадження безконтактних 

технологій, збільшення обсягів замовлень та зміна логістичних маршрутів для 

уникнення зон з високим рівнем захворюваності стали необхідними заходами 

[6]. Shopify, наприклад, розширив можливості для своїх користувачів, 

інтегруючи нові способи доставки та інструменти для підтримки малого 

бізнесу. 

Впровадження автоматизованих систем, таких як роботизовані склади, 

дозволяє знижувати витрати та підвищувати швидкість обробки замовлень. 

Наприклад, Amazon використовує робототехніку на своїх складах, що 

дозволяє збільшити ефективність та зменшити людський фактор. 

Застосування автоматизованих систем керування запасами на основі 

машинного навчання дозволяє прогнозувати попит та уникати затримок через 

нестачу товарів. 

Повернення товарів залишаються значним викликом для міжнародних 

маркетплейсів, оскільки вони вимагають ретельного планування та управління 

логістичними потоками. Комплексні системи управління поверненнями 

допомагають мінімізувати витрати та покращити рівень задоволеності 

клієнтів. Наприклад, eBay активно використовує політики повернення, які 

включають співпрацю з локальними логістичними партнерами для 

полегшення процесу повернень [7]. 

Управління продажами та логістикою на міжнародному рівні також 

стикається з необхідністю дотримання численних правових норм і регуляцій. 

Кожен регіон має свої вимоги до маркування продукції, податків, а також 
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правил імпорту та експорту. Недотримання цих норм може призвести до 

затримок у доставці, фінансових санкцій та втрати репутації. 

Останніми роками міжнародні маркетплейси почали активно 

впроваджувати стратегії сталого розвитку, щоб відповідати зростаючим 

вимогам щодо екологічності [8]. Використання енергозберігаючих технологій, 

екологічно чистих матеріалів для пакування та електричних транспортних 

засобів стає частиною стратегій таких компаній, як Zalando та Amazon. 

Серед основних викликів, з якими стикаються міжнародні 

маркетплейси в управлінні продажами та логістикою, є нестабільність 

світових ринків, проблеми з управлінням запасами та адаптацією до змінних 

умов. Для подолання цих проблем компанії впроваджують гнучкі методи 

управління, такі як agile-підходи та використання сучасних аналітичних 

інструментів.  

Особливості управління продажами полягають у необхідності 

інтеграції високотехнологічних рішень, гнучкості підходів та постійного 

вдосконалення операцій. Використання автоматизованих систем та 

інноваційних технологій, таких як штучний інтелект та роботизація складів, 

стає обов’язковим для підтримки конкурентоспроможності та задоволення 

вимог сучасних споживачів. 

Управління продажами та логістикою на міжнародних маркетплейсах 

характеризується багаторівневою структурою, яка включає стратегічне 

планування, оперативне управління та впровадження інноваційних рішень. 

Висока складність цих процесів зумовлена великою кількістю учасників, 

глобальним характером ринку та необхідністю швидкої адаптації до змін. 

Додатковий аналіз дозволяє глибше зрозуміти унікальні особливості 

управління продажами та логістикою міжнародних маркетплейсів. 

Міжнародні маркетплейси працюють у надзвичайно конкурентному 

середовищі, де технологічні досягнення та змінні потреби споживачів 
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формують умови для розвитку. У 2023 році обсяг глобального ринку 

електронної комерції перевищив $6 трлн, і маркетплейси відіграють провідну 

роль у цьому зростанні. Вони забезпечують інтеграцію постачальників, 

дистриб’юторів та покупців, створюючи ефективний ланцюг продажів і 

доставки. 

Технологічні рішення в управлінні продажами: 

1. Персоналізація покупок: міжнародні маркетплейси, такі як 

Amazon та Zalando, активно використовують штучний інтелект 

для аналізу поведінки клієнтів. Ці технології дозволяють 

формувати персоналізовані пропозиції, підвищуючи рівень 

конверсії покупок на 15–20%. Наприклад, Zalando використовує 

алгоритми для створення індивідуальних рекомендацій, 

заснованих на стилі покупця та його попередніх замовленнях. 

2. Автоматизація процесів: маркетплейси автоматизують ключові 

етапи управління продажами — від обробки замовлень до 

управління запасами. CRM-системи інтегруються з іншими 

бізнес-рішеннями, такими як ERP (системи управління 

ресурсами), для забезпечення безперебійної роботи. 

3. Динамічне ціноутворення: використання великих даних дозволяє 

маркетплейсам швидко реагувати на зміну цін конкурентів, 

попиту та сезонних коливань. Наприклад, AliExpress застосовує 

автоматизовані системи моніторингу цін для встановлення 

конкурентоспроможних пропозицій у різних регіонах. 

Інтеграція глобальної логістики: 

1. Моделі гібридної доставки: багато маркетплейсів застосовують 

гібридні моделі доставки, які включають як власні логістичні 

мережі, так і партнерські служби. Це дозволяє їм оптимізувати 
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витрати та забезпечувати швидкість доставки. Amazon, наприклад, 

поєднує свої Fulfillment Centers із послугами UPS і DHL. 

2. Оптимізація маршрутів: сучасні маркетплейси використовують 

алгоритми для планування маршрутів доставки з метою 

мінімізації витрат на транспорт. Cainiao, логістичний підрозділ 

Alibaba, впровадив системи прогнозування трафіку та 

автоматичного перенаправлення вантажів для зменшення 

затримок. 

3. Екологічна логістика: використання екологічно чистих 

транспортних засобів, таких як електровантажівки, та перехід на 

екологічне пакування стають важливими аспектами стратегії 

багатьох платформ. Наприклад, Zalando ставить за мету повністю 

перейти на електричний транспорт у своїх європейських операціях 

до 2030 року. 

Управління запасами та поверненнями: 

1. Інтелектуальне управління запасами: маркетплейси 

використовують технології штучного інтелекту для 

прогнозування попиту, що дозволяє уникнути дефіциту товарів і 

скоротити витрати на зберігання. Shopify впроваджує 

автоматизовані системи для моніторингу руху товарів у реальному 

часі. 

2. Повернення товарів: процес повернення є однією з найбільших 

проблем для міжнародних маркетплейсів. Впровадження зручних 

політик повернень, таких як інтеграція з локальними 

логістичними партнерами, дозволяє мінімізувати незручності для 

клієнтів. eBay створив спеціалізовані центри для обробки 

повернень, що дозволяють скоротити час на повторну продажу. 
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Пандемія COVID-19 продемонструвала важливість гнучкості у 

логістичних процесах. Зміна попиту, закриття кордонів і порушення 

глобальних ланцюгів постачання змусили маркетплейси шукати нові рішення. 

Вони активно впроваджували: 

- безконтактну доставку. 

- розширення локальних складів. 

- оптимізацію маршрутів доставки для обходу зон з високим рівнем 

захворюваності. 

   Кожен регіон має свої особливості, включаючи мовні та культурні 

відмінності, законодавчі норми та інфраструктурні обмеження. Amazon 

відкриває регіональні офіси, які займаються управлінням продажами та 

логістикою, враховуючи специфіку кожного ринку. 

   Міжнародні маркетплейси часто співпрацюють із локальними 

виробниками та логістичними операторами. Shopify пропонує інтеграцію з 

місцевими службами доставки, що дозволяє швидко адаптуватися до нових 

умов. 

Майбутній розвиток логістичних і технологічних рішень буде 

спрямований на ще більшу автоматизацію процесів, розширення екологічних 

ініціатив і інтеграцію інноваційних рішень для задоволення потреб 

споживачів. 

 

1.3. Методичні підходи оцінки ефективності системи управління 

продажами та логістикою міжнародних маркетплейсів 

 

Ефективність управління продажами та логістикою міжнародних 

маркетплейсів є ключовим фактором, що впливає на їх 

конкурентоспроможність та здатність задовольняти запити клієнтів. Для 

оцінки цієї ефективності використовуються різноманітні методичні підходи, 
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які враховують особливості бізнес-процесів, специфіку ринку та застосування 

сучасних технологій. 

Розглянемо основні підходи для оцінки ефективності: 

1. Комплексний підхід на основі ключових показників ефективності 

(KPI). Ключові показники ефективності (KPI) є основою для оцінки діяльності 

міжнародних маркетплейсів. Вони включають такі метрики, як обсяг 

продажів, рівень задоволеності клієнтів, швидкість обробки замовлень, 

точність прогнозів попиту, кількість повернень товарів та ефективність 

управління запасами [5]. KPI дозволяють оцінити ефективність управління 

продажами та логістикою як в короткостроковій, так і в довгостроковій 

перспективі. 

Серед основних KPI, що використовуються в оцінці системи 

управління продажами та логістикою, виділяються: 

- обсяг продажів: показник, що відображає загальну кількість 

реалізованих товарів на платформі протягом визначеного періоду. 

- швидкість обробки замовлень: цей KPI дозволяє оцінити час від 

моменту розміщення замовлення до його відправлення. 

- рівень задоволеності клієнтів (NPS – Net Promoter Score): індекс 

лояльності споживачів, що визначає ймовірність повторних покупок та 

загальну прихильність клієнтів до платформи. 

Ключові показники ефективності (KPI) є універсальним інструментом 

для оцінки результативності операційних і стратегічних процесів у 

маркетплейсах. Цей підхід базується на вимірюванні та аналізі кількісних і 

якісних показників, які відображають стан і розвиток бізнесу. 

Розширені KPI для оцінки ефективності маркетплейсів: 

● Вартість доставки на одиницю товару (Cost per Shipment): 

показник дозволяє оцінити витрати на транспортування одного замовлення. 

Його зниження свідчить про оптимізацію логістичних витрат. 
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● Час циклу виконання замовлення (Order Fulfillment Cycle Time): 

показує, скільки часу потрібно для обробки та доставки замовлення від 

моменту оформлення до отримання клієнтом. Зменшення цього часу є 

критичним для підвищення конкурентоспроможності. 

● Індекс точності прогнозів (Forecast Accuracy Index): вимірює 

точність прогнозування попиту, що дозволяє уникати надмірних запасів або 

їх дефіциту. 

● Коефіцієнт виконання доставки (On-Time Delivery Rate): 

показник вчасної доставки замовлень, що впливає на рівень задоволеності 

клієнтів. 

● Індекс операційної ефективності (Operational Efficiency Index): 

аналізує витрати часу, ресурсів і людської праці на кожен етап ланцюга 

постачання. 

2. Метод економічної ефективності (аналіз витрат та прибутків). Цей 

підхід дозволяє оцінити, наскільки рентабельною є система управління 

продажами та логістикою, шляхом зіставлення витрат на логістичні та 

управлінські процеси з прибутками від реалізації товарів. Він охоплює такі 

аспекти, як витрати на транспортування, утримання складів, обробку 

повернень та автоматизації. Наприклад, використання роботизованих складів 

у Amazon дозволяє скоротити витрати на утримання складів і збільшити 

прибутковість [9]. 

Додаткові аспекти економічного аналізу: 

● Витрати на логістичну інфраструктуру: включають витрати на 

оренду або будівництво складів, утримання транспортних засобів, 

страхування та модернізацію логістичних систем. Наприклад, використання 

автоматизованих складів Amazon дозволило скоротити витрати на 

обслуговування складів на 30%. 
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● Аналіз економії від масштабу: дає змогу оцінити, наскільки великі 

обсяги операцій дозволяють знижувати середні витрати на одиницю продукції. 

● ROI (Return on Investment) від впровадження інновацій: цей 

показник демонструє, наскільки ефективними є інвестиції у впровадження 

нових технологій, таких як робототехніка, штучний інтелект або 

автоматизація логістики. 

3. Метод аналізу операційних процесів (BPM – Business Process 

Management). Використання BPM для оцінки ефективності управління 

продажами та логістикою включає моделювання та оптимізацію бізнес-

процесів. Цей метод дозволяє ідентифікувати вузькі місця у процесах, 

оцінювати продуктивність кожного етапу та знаходити можливості для 

покращення. Аналіз BPM допомагає маркетплейсам підвищувати 

продуктивність шляхом перегляду процесів управління замовленнями, 

доставки та обробки повернень. 

4. Методика використання великих даних і аналітики. Сучасні 

маркетплейси активно застосовують інструменти великих даних для оцінки 

ефективності своєї системи управління продажами та логістикою [6]. Це 

дозволяє аналізувати великі обсяги даних у реальному часі, виявляти тренди 

та прогнозувати попит, що допомагає оптимізувати управління запасами та 

покращувати процеси доставки. Наприклад, Shopify інтегрує аналіз даних для 

адаптації своїх пропозицій відповідно до поведінки споживачів. 

5. Методика збалансованої системи показників (BSC – Balanced 

Scorecard). Збалансована система показників є комплексним підходом, що 

враховує фінансові та нефінансові показники для оцінки ефективності. BSC 

включає чотири основні складові: фінансові показники, клієнтську 

перспективу, внутрішні бізнес-процеси та навчання і розвиток. Застосування 

BSC дозволяє міжнародним маркетплейсам збалансувати різні аспекти їх 

діяльності та виявити напрямки для вдосконалення. 
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6. Методика оцінки задоволеності клієнтів. Окрім показника NPS, 

застосовуються й інші методики оцінки задоволеності клієнтів, такі як 

Customer Satisfaction Score (CSAT) та Customer Effort Score (CES). Ці 

показники дозволяють оцінити загальний рівень обслуговування клієнтів і 

визначити ефективність системи логістики. Високий рівень задоволеності 

клієнтів свідчить про ефективність процесів продажу та доставки, що є 

важливим фактором успішної діяльності маркетплейсу [7]. 

7. Методика використання штучного інтелекту (AI) та машинного 

навчання. Впровадження алгоритмів машинного навчання дозволяє 

підвищити точність прогнозування попиту та ефективність управління 

запасами. Використання AI для оптимізації логістичних маршрутів, 

управління транспортом та автоматизації процесів обробки замовлень 

забезпечує значне зниження витрат та підвищення швидкості обслуговування 

клієнтів. Zalando активно застосовує AI для аналізу ринкових тенденцій та 

персоналізації пропозицій [8]. 

8. Метод оцінки ризиків. Управління ризиками є важливим аспектом 

оцінки ефективності логістичних процесів, оскільки міжнародні маркетплейси 

піддаються різним видам ризиків, таким як затримки у постачанні, коливання 

валютних курсів та регуляторні зміни. Методики оцінки ризиків включають 

аналіз ймовірності ризиків та їх можливого впливу на ефективність системи. 

Управління ризиками дозволяє маркетплейсам бути більш гнучкими та 

швидко реагувати на непередбачувані зміни. 

9. Методологія бенчмаркінгу. Бенчмаркінг передбачає порівняння 

ефективності власної системи управління продажами та логістикою з 

аналогічними системами конкурентів [10]. Це дозволяє маркетплейсам 

ідентифікувати свої слабкі місця та впроваджувати кращі практики. 

Наприклад, порівняння швидкості доставки між AliExpress та Amazon 
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допомагає визначити, як удосконалити процеси, щоб досягти кращих 

результатів. 

Для оцінки ефективності системи управління продажами та логістикою 

міжнародних маркетплейсів використовується широкий спектр методичних 

підходів. Вони включають як кількісні, так і якісні методи оцінки, що 

дозволяють отримати комплексне уявлення про ефективність процесів. 

Використання сучасних технологій, таких як великі дані, AI та автоматизація, 

дозволяє маркетплейсам підтримувати високий рівень ефективності та 

адаптуватися до змінних умов ринку.  
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РОЗДІЛ 2.  

ОЦІНКА СИСТЕМИ УПРАВЛІННЯ ПРОДАЖАМИ ТА ЛОГІСТИКОЮ 

МІЖНАРОДНИХ МАРКЕТПЛЕЙСІВ 

 

2.1. Структурно-динамічний аналіз діяльності міжнародних 

маркетплейсів та їх ринкового середовища. 

 

Структурно-динамічний аналіз передбачає оцінку та розвиток діяльності 

маркеплейсів за період 2019-2023 років, зокрема аналіз обсягів продажів, 

ринкових часток, динаміки росту, а також впливу зовнішнього середовища на 

діяльність. Основна увага буде приділена маркетплейсам Amazon, AliExpress, 

eBay, Shopify та Zalando. Розглянемо ключові тенденції розвитку, структуру 

доходів, а також зовнішні та внутрішні фактори, що впливають на їх діяльність. 

Протягом останніх років міжнародні маркетплейси демонструють 

зростання обсягів продажів завдяки посиленню цифрової трансформації та 

збільшенню популярності онлайн-шопінгу. Пандемія COVID-19 у 2020 році 

стала одним із ключових факторів, що сприяли різкому збільшенню обсягів 

продажів [5]. 

Таблиця 2.1 

Динаміка доходів Amazon за 2019-2023 рр. 

Рік Доходи Amazon ($ млрд) 

2019 280,5 

2020 386,1 

2021 469,8 

2022 502,2 

2023 513,98 

*Джерело: сформовано автором на основі звітності Amazon [11] 

Amazon залишається лідером серед міжнародних маркетплейсів. Згідно з 

фінансовими звітами компанії, загальний обсяг доходів зріс з $280.5 млрд у 2019 
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році до $513.98 млрд у 2023 році [11]. Річне зростання спостерігалося у 2020 році 

на рівні 37% завдяки збільшенню попиту під час пандемії. 

Платформа AliExpress, яка є частиною Alibaba Group, також спостерігала 

значне зростання протягом аналізованого періоду. Виручка компанії збільшилася 

через розширення інфраструктури та використання нових логістичних рішень. В 

2023 році обсяг доходів AliExpress склав близько $84.5 млрд [12]. 

 На відміну від інших маркетплейсів, eBay демонстрував більш стабільні, 

але менш динамічні показники зростання. Протягом 2019-2023 років його доходи 

зростали помірними темпами, з $10.8 млрд у 2019 році до $11.2 млрд у 2023 році 

[13]. 

Shopify продемонстрував значне зростання обсягів продажів завдяки 

підтримці малого та середнього бізнесу, особливо під час пандемії. Доходи 

компанії зросли з $1.58 млрд у 2019 році до $5.6 млрд у 2023 році [14]. Zalando 

зосередився на європейському ринку та впровадженні інновацій у сфері 

персоналізації покупок [15]. 

Структура доходів міжнародних маркетплейсів варіюється залежно від 

бізнес-моделі. Amazon, наприклад, отримує значну частину своїх доходів від 

комісійних зборів, продажів власних товарів, підписок на сервіс Prime, а також 

від хмарних сервісів AWS [16].  

Таблиця 2.2 

Компоненти та структура доходів Amazon у 2023 році 

Компоненти доходів Частка (%)  

Продаж товарів 50 

AWS 17 

Підписки (Prime)  8 

Інші послуги 25 

*Джерело: сформовано автором на основі звітності Amazon [17]. 

У випадку AliExpress основним джерелом доходів є комісійні збори з 

продавців, а також логістичні послуги, надані через власну службу Cainiao. 
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eBay отримує прибуток здебільшого від комісійних зборів за транзакції та 

рекламних послуг. Shopify, своєю чергою, заробляє на підписках і 

транзакційних послугах, а Zalando — на комісіях за продаж та власних 

логістичних послугах. 

Під час аналізу діяльності маркетплейсів важливо враховувати 

макроекономічні фактори, які впливають на їх розвиток. Зокрема, пандемія 

COVID-19 суттєво змінила споживчі звички та прискорила перехід до онлайн-

шопінгу [6]. Зростання вартості енергоносіїв у 2022 році призвело до 

підвищення витрат на логістику, що спонукало компанії шукати способи 

оптимізації своїх логістичних процесів. 

За період 2019-2023 років частка ринку Amazon на глобальному рівні 

зберігала лідерську позицію, коливаючись в межах 40-45%. AliExpress займав 

близько 15-20% ринку, тоді як eBay — 10-12%. Shopify зміцнив свої позиції на 

ринку, збільшивши частку з 2% у 2019 році до 5% у 2023 році завдяки 

підтримці малого та середнього бізнесу. Zalando зайняв близько 5-7% 

європейського ринку електронної комерції. 

Таблиця 2.3 

Частки міжнародних маркетплейсів у загальних обсягах продаж на 

світовому ринку за 2019–2023 роки, %) 

Рік Amazon AliExpress eBay  Shopify  Zalando 

2019 38 15 12 2 5 

2020 40 16 11 3 5.5 

2021 42 17 11 4 6 

2022 44 18 10 4.5 6.5 

2023 45 18 10 5 7 

*Джерело: сформовано автором у процесі аналізу фінансових звітів маркетплейсів [11-15]. 
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Для більшої наочності динаміку доходів маркетплейсів за 2019-2023 

роки можна представити на графіку, що ілюструє зростання і зміну структури 

доходів: 

 

Рис. 1. Динаміка доходів міжнародних маркетплейсів за 2019-2023 

рр.* 

*Джерело: Сформовано автором на основі фінансових звітів маркетплейсів [11-15]. 

Період 2019-2023 років характеризувався інноваційними змінами, які 

торкнулися як управління продажами, так і логістики. Amazon активно 

впроваджував автоматизацію складів за допомогою роботів , що дозволило 

збільшити ефективність обробки замовлень. AliExpress зосередився на 

розвитку власної логістичної мережі Cainiao, щоб покращити терміни 

доставки.  

Shopify інтегрував інструменти для поліпшення взаємодії між 

покупцями і продавцями, зокрема впровадив аналітичні рішення для 

прогнозування попиту. Zalando сфокусувався на впровадженні 

персоналізованих рекомендацій для покупців за допомогою алгоритмів 

машинного навчання. 

Структурно-динамічний аналіз діяльності міжнародних маркетплейсів 

за період 2019-2023 років свідчить про зростання обсягів продажів та 

впровадження нових технологій. Оцінка діяльності цих маркетплейсів 
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дозволяє побачити, як впливають зовнішні фактори на їхній розвиток та які 

інновації впроваджуються для підвищення ефективності.  

 

2.2. Галузеві особливості (складові елементи) системи управління 

продажами та логістикою міжнародних маркетплейсів 

 

Система управління продажами та логістикою міжнародних 

маркетплейсів є комплексом інтегрованих процесів, що включають 

управління запасами, транспортування, управління замовленнями та 

обслуговування клієнтів. Цей розділ присвячений аналізу складових елементів 

системи управління продажами та логістикою провідних маркетплейсів, таких 

як Amazon, AliExpress, eBay, Shopify та Zalando, за період 2019-2023 років. 

Буде проведено аналіз галузевих особливостей та показано, як ці елементи 

впливають на ефективність роботи маркетплейсів. 

Система управління продажами на маркетплейсах складається з 

кількох ключових елементів: управління клієнтською базою, управління 

замовленнями, аналітика та прогнозування, а також інновації у сфері 

персоналізації. 

Ключовим аспектом є підтримка високого рівня задоволеності клієнтів. 

Згідно з дослідженням [11], Amazon підтримує індекс задоволеності клієнтів 

(NPS) на рівні 76% завдяки ефективним програмам лояльності та 

персоналізації послуг. Shopify, за аналогічний період, забезпечив приріст 

показника NPS з 65% до 72%, що було досягнуто за рахунок інтеграції 

аналітичних інструментів для розуміння поведінки клієнтів [14]. 

Від ефективності управління замовленнями залежить швидкість 

обробки замовлень і задоволеність клієнтів. Середній час обробки замовлення 

на Amazon у 2022 році становив 2 години, що стало можливим завдяки 

роботизованим складам та автоматизації процесів. eBay має дещо більший 
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середній час обробки — 5 годин, через що компанія працює над 

впровадженням більш інноваційних рішень. 

Застосування алгоритмів машинного навчання для персоналізації 

пропозицій є важливою складовою системи управління продажами. Zalando 

використовує такі алгоритми для рекомендації товарів, що підвищує 

конверсію покупок на 18%. 

Таблиця 2.4. 

Показники ефективності управління замовленнями 

міжнародними маркетплейсоми за 2023р. 

Показник Amazon AliExpress eBay Shopify Zalando 

Середній час обробки 

замовлення (години) 

2 4 5 3 3.5 

Індекс NPS (%) 76 70 68 72 75 

Приріст конверсії 

завдяки персоналізації 

(%) 

20 15 12 18 18 

*Джерело: сформовано автором на основі [19-20]. 

Система логістики маркетплейсів включає управління запасами, 

транспортування, повернення товарів та використання інноваційних 

технологій. 

Для підтримки швидкої доставки маркетплейси інтегрують 

автоматизовані системи управління запасами. Наприклад, Amazon активно 

використовує технології на базі AI для прогнозування попиту, що дозволяє 

підтримувати оптимальні запаси на складах. Zalando впровадило подібні 

системи у свої логістичні центри, що дозволило знизити витрати на утримання 

запасів на 12%. 

Для забезпечення швидкої доставки компанії інвестують у власні 

логістичні мережі або співпрацюють із зовнішніми операторами. AliExpress 
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співпрацює з логістичною мережею Cainiao, що забезпечує доставку в 

середньому за 5-7 днів у Європу. Shopify у 2021 році оголосив про розвиток 

власної мережі дистрибуції, що скоротило термін доставки в США до 3 днів. 

Політика повернень є важливим елементом підтримки лояльності 

клієнтів. За період 2019-2023 років eBay вдосконалив процеси повернень, що 

дозволило зменшити середній час обробки повернення з 8 до 5 днів. 

Застосування роботизованих складів, автоматизація логістичних 

процесів та використання штучного інтелекту допомагає компаніям 

покращувати ефективність логістики. У 2023 році Amazon збільшив частку 

використання роботів на своїх складах до 45%, що скоротило витрати на 

утримання на 15%. Zalando активно використовує автоматизовані рішення для 

сортування та упаковки замовлень, що підвищило ефективність логістики на 

20%. 

Таблиця 2.5 

Показники автоматизації  складів маркетплейсів за 2023р. 

Показник Amazon AliExpress eBay Shopify Zalando 

Частка використання 

автоматизації на складах 

(%) 

45 30 25 35 40 

Середній час доставки 

товарів (дні) 

1-2 5-7 3-5 2-3 3 

Зниження витрат на 

утримання складів (%) 

15 10 8 12 20 

*Джерело: сформовано автором на основі [21-23]. 

Протягом аналізованого періоду компанії активно впроваджували 

інноваційні рішення для підтримки конкурентоспроможності. Amazon 

впроваджував дрони для доставки, що забезпечило доставку замовлень у 

межах міста за 30 хвилин. Shopify інвестував у розвиток своєї логістичної 
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інфраструктури для підтримки малого бізнесу, що збільшило частку його 

ринку на 2%. 

Аналітика великих даних стала невід’ємною частиною процесу 

управління. Zalando впровадило систему аналітики, яка дозволяє відстежувати 

поведінку покупців і прогнозувати попит, що сприяло зростанню прибутку на 

5%. 

 

Рис. 2. Рівень автоматизації  складів міжнародних маркеплейсів за  

2019-2023 рр. та прогноз на 2024 рік* 

*Джерело: сформовано автором на основі власних досліджень та даних сайту Statista [24] 

 

Аналіз галузевих особливостей систем управління продажами та 

логістикою провідних маркетплейсів показав, що ефективність залежить від 

впровадження інноваційних рішень, автоматизації процесів та використання 

сучасних технологій. Протягом 2019-2023 років Amazon, Zalando, Shopify та 

інші маркетплейси активно вдосконалювали свої системи управління, що 

сприяло підвищенню ефективності обробки замовлень, скороченню витрат на 

утримання та підвищенню рівня задоволеності клієнтів. Використання 

автоматизації, зокрема робототехніки та алгоритмів штучного інтелекту, стало 

важливим фактором у зростанні ефективності роботи маркетплейсів. 
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Прогноз на 2024 рік вказує на подальше зростання рівня автоматизації 

на складах міжнародних маркетплейсів, таких як Amazon, AliExpress, eBay, 

Shopify та Zalando. Це підтверджує тренд на впровадження інноваційних 

технологій для підвищення ефективності логістичних процесів та зменшення 

операційних витрат. Очікується, що Amazon і Zalando продовжать лідирувати 

в застосуванні автоматизації, підтримуючи високий рівень обробки замовлень 

і швидкості доставки. Такі ініціативи сприяють подальшому розвитку галузі, 

забезпечуючи конкурентоспроможність та підвищуючи задоволеність 

клієнтів. 

Протягом аналізованого періоду маркетплейси розробляли нові 

стратегії для підвищення гнучкості своїх систем управління продажами та 

логістикою. Однією з таких стратегій була диверсифікація каналів постачання, 

що дозволило компаніям краще адаптуватися до зовнішніх викликів, таких як 

збої у ланцюгах постачання під час пандемії COVID-19 

Одним із важливих елементів гнучкості стало впровадження 

мультиканальних стратегій, які дозволили компаніям одночасно 

використовувати кілька каналів для продажу товарів та управління 

логістикою. Shopify активно розвивав партнерські програми з логістичними 

операторами для інтеграції у свою систему сторонніх постачальників, що 

дозволило зменшити час доставки до 2-3 днів у США 

Зростаюча увага до екологічних аспектів стала важливою складовою 

розвитку логістичних стратегій. Zalando впроваджували ініціативи з 

використання екологічно чистих пакувальних матеріалів, що дозволило 

зменшити викиди CO2 у середньому на 10% [24]. Amazon інвестував у 

використання електричних транспортних засобів для доставки, що стало 

частиною його стратегії досягнення нульового рівня викидів до 2040 року [25]. 
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Таблиця 2.6. 

 Порівняння стратегій сталого розвитку провідних маркетплейсів  

за 2019-2023 рр. 

Показник Amazon AliExpr

ess 

eBay Shopify Zalando 

Використання 

електротранспорту 

Високе Середнє Низьке Середнє Середнє 

Зниження викидів 

CO2 (%) 

15% 10% 5% 12% 10% 

Екологічні пакувальні 

матеріали 

Так Так Обмежено Так Так 

*Джерело: сформовано автором на основі [24-27]. 

Протягом аналізованого періоду маркетплейси стикалися з низкою 

викликів, які вимагали розробки нових стратегій та підходів. Основними 

проблемами були затримки у постачанні, особливо під час пандемії, високі 

витрати на логістику через зростання цін на енергоносії та зміни у 

регуляторних нормах. 

Пандемія COVID-19 суттєво вплинула на міжнародну логістику, 

спричинивши затримки та порушення у ланцюгах постачання. Amazon і 

AliExpress зіткнулися з необхідністю змінювати маршрути та використовувати 

альтернативні канали для доставки товарів.  

Підвищення цін на пальне та енергоносії у 2022 році призвело до 

зростання витрат на транспортування, що змусило компанії шукати 

альтернативні методи доставки, такі як залучення локальних перевізників або 

використання екологічних транспортних засобів. 

Регуляторні норми щодо захисту персональних даних та вимог до 

електронної торгівлі також впливали на функціонування маркетплейсів. 

Shopify, наприклад, впровадив нові стандарти для забезпечення відповідності 

загальному регламенту про захист даних (GDPR) у Європі. 
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Для візуального представлення викликів, з якими стикалися 

маркетплейси, та рішень, що були впроваджені, доцільно представити 

додаткові графіки та інфографіку. 

 

Рис. 3. Динаміка витрат на логістику міжнародних маркетплейсів 

за 2019-2023 рр. та прогноз на 2024 р.* 

*Джерело: сформовано автором на основі [28]. 

Графік демонструє динаміку змін у витратах на логістику провідних 

міжнародних маркетплейсів за період 2019–2023 років та прогноз на 2024 рік. 

Протягом аналізованого періоду спостерігалося стабільне зростання витрат на 

логістику у всіх розглянутих компаніях. Це пов'язано з розширенням 

логістичних мереж, збільшенням попиту на швидку доставку та 

впровадженням нових технологій для підвищення ефективності логістичних 

процесів. 

Прогноз на 2024 рік свідчить про подальше збільшення витрат, що 

вказує на необхідність подальшої оптимізації процесів та інвестицій у сучасні 

технології. Такі компанії, як Amazon та Zalando, продовжують утримувати 

високі позиції, збільшуючи витрати через впровадження нових ініціатив у 

сфері автоматизації та екологічних практик. Це дозволяє забезпечити 

конкурентоспроможність і підтримувати високий рівень обслуговування 

клієнтів, водночас зберігаючи контроль над витратами. 
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Штучний інтелект став ключовим інструментом у вдосконаленні 

процесів управління як продажами, так і логістикою. AI дозволив аналізувати 

величезні обсяги даних для прогнозування попиту, управління запасами та 

оптимізації логістичних маршрутів. Наприклад, використання AI в 

логістичних процесах Amazon дозволило знизити середній час доставки 

замовлень на 15%. Shopify впровадив AI для підвищення ефективності 

управління замовленнями, що дало змогу скоротити витрати на обробку 

замовлень на 12%. 

Великі дані дозволяють аналізувати поведінку споживачів та 

адаптувати стратегії продажів під специфіку кожного ринку. Zalando активно 

використовував аналітику великих даних для персоналізації рекомендацій, що 

сприяло збільшенню продажів на 10%. 

Підхід до управління продажами та логістикою варіюється залежно від 

специфіки ринку та стратегічних цілей компанії. Amazon орієнтований на 

глобальне лідерство, що вимагає значних інвестицій в інновації та розширення 

власної логістичної інфраструктури. У той час AliExpress працює за моделлю 

співпраці з локальними логістичними партнерами, що дозволяє компанії 

забезпечувати глобальну присутність без надмірних витрат. 

Таблиця 2.7. 

Оцінка стратегій розвитку міжнародних маркетплейсів за 2023 р. 

Показник Amazon AliExpress eBay Shopify Zalando 

Інвестиції в 

автоматизацію ($ млрд) 

15 8 5 10 9 

Використання AI для 

прогнозування 

Високе Середнє Середнє Високе Високе 
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Продовження таблиці 2.7 

Частка ринку у 2023 

році (%) 

45 18 10 5 7 

Зростання продажів 

через персоналізацію 

(%) 

15% 10% 8% 12% 10% 

*Джерело: сформовано автором на основі [29-30]. 

Сучасні маркетплейси впроваджують нові технології для підвищення 

ефективності своїх логістичних процесів. Серед таких рішень — використання 

дронів та автономних транспортних засобів. У 2022 році Amazon почав 

впроваджувати дрони для доставки замовлень у США, що дозволило 

забезпечити доставку в межах міста за 30 хвилин. Shopify та Zalando також 

експериментують з використанням екологічно чистих транспортних засобів 

для зниження викидів. 

Інвестиції в екологічно чисті транспортні засоби дозволяють знизити 

викиди CO2 та сприяють сталому розвитку. Zalando запустило програму 

використання електричних вантажівок для доставки у великих містах Європи, 

що дозволило знизити викиди на 10%. 

Аналіз галузевих особливостей системи управління продажами та 

логістикою міжнародних маркетплейсів за період 2019-2023 років показав, що 

ефективність цих систем залежить від рівня впровадження інновацій, 

використання автоматизації та адаптивності до змін у ринковому середовищі. 

Основні маркетплейси, такі як Amazon, AliExpress, eBay, Shopify та Zalando, 

продовжують вдосконалювати свої системи для підвищення продуктивності 

та забезпечення конкурентоспроможності. Прогнозується, що у майбутньому 

маркетплейси зосередяться на подальшому розвитку технологій AI, 

використанні дронів для доставки та інноваційних рішень у сфері екологічної 
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стійкості. Це дозволить їм продовжувати задовольняти зростаючі потреби 

клієнтів та підтримувати високу ефективність у глобальному ринку. 

 

2.3. Ефективність системи управління продажами міжнародних 

маркетплейсів 

 

Оцінка ефективності системи управління продажами міжнародних 

маркетплейсів є ключовим чинником для забезпечення їх 

конкурентоспроможності та задоволення вимог клієнтів. 

Основні показники ефективності систем управління продажами (KPI) 

включають обсяги продажів, середній час обробки замовлень, рівень 

задоволеності клієнтів, конверсію та повторні покупки. Наприклад, Amazon 

протягом аналізованого періоду зміг підтримувати стабільно високий рівень 

доходів та високі показники задоволеності клієнтів (NPS) на рівні 76-80% [11]. 

Таблиця 2.8 

Динаміка обссягів продажів провідних міжнародних 

маркетплейсів  за 2019-2023 роки, млрд. дол. 

Рік Amazon  

 

AliExpress  

 

eBay Shopify  Zalando  

2019 280.5 72.0 10.8 1.58 6.5 

2020 386.1 78.5 10.3 2.93 8.0 

2021 469.8 80.0 10.4 4.61 10.4 

2022 502.2 82.0 10.7 5.0 12.0 

2023 513.98 84.5 11.2 5.6 13.5 

*Джерело: сформовано автором на основі [11-15].  

Amazon, залишається лідером завдяки використанню інноваційних 

технологій, таких як штучний інтелект та автоматизація процесів. Згідно з 
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даними, застосування технологій AI дозволило Amazon скоротити середній 

час обробки замовлення до 2 годин, що підвищило рівень задоволеності 

клієнтів. 

AliExpress, платформа сфокусувалась на міжнародній експансії та 

покращенні логістики, що забезпечило помірне зростання обсягів продажів. 

Впровадження інтегрованих логістичних рішень через Cainiao сприяло 

зменшенню часу доставки. 

eBay, демонстрував стабільні, але незначні темпи зростання, що 

пов’язано з обмеженою інноваційною активністю у сфері автоматизації 

процесів. Втім, eBay інвестував у покращення клієнтського досвіду через 

розширення програм захисту покупців. 

Shopify, показав значне зростання завдяки підтримці малого та 

середнього бізнесу. Згідно з даними, запровадження нових аналітичних 

інструментів дозволило Shopify підвищити конверсію покупок на 12%. 

Zalando, удосконалив систему рекомендацій для покупців, що 

підвищило конверсію та рівень задоволеності клієнтів на 15%. Використання 

персоналізації дало змогу покращити ефективність продажів. 

 

Рис. 3. Динаміка обсягів продажів маркетплейсів (2019-2023 роки)* 

*Джерело: сформовано автором на основі [11-15].  
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Одним із важливих аспектів ефективності є контроль витрат. Amazon, 

наприклад, інвестував значні кошти в роботизацію складів та розвиток мережі 

доставки, що дозволило знизити витрати на обробку кожного замовлення на 

8%. 

Таблиця 2.9 

Витрати на управління продажами провідних маркетплейсів за 2019-

2023 рр. 

Рік Amazon 

($ млрд) 

AliExpress 

($ млрд) 

eBay 

($ млрд) 

Shopify 

($ млрд) 

Zalando 

($ млрд) 

2019 45 20 12 5 7 

2020 50 22 13 6 8 

2021 55 24 14 7 9 

2022 60 26 15 8 11 

2023 63 28 16 9 12 

Джерело: сформовано автором на основі [28-30]. 

 

Порівняння ефективності управління витратами. Zalando та Shopify 

показали високий рівень контролю над витратами, застосовуючи 

автоматизацію та оптимізацію процесів. eBay натомість фокусувався на 

підтримці існуючих процесів без значних інвестицій у інновації, що 

відображено у стабільних, але менш динамічних показниках. 

Задоволеність клієнтів є важливим фактором ефективності системи 

управління продажами. Згідно з дослідженням, Amazon має один із найвищих 

показників задоволеності клієнтів завдяки швидкій обробці замовлень та 

розширеній мережі доставки. 
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Таблиця 2.10 

Динаміка показники задоволеності клієнтів за 2019 - 2023 рр. 

Маркетплейс NPS 2019, 

% 

NPS 2020, 

% 

NPS 2021, 

% 

NPS 2022, 

% 

NPS 2023 

, % 

Amazon 76 78 79 80 80 

AliExpress 70 72 73 74 75 

eBay 65 66 67 68 68 

Shopify 65 68 70 72 74 

Zalando 68 70 72 74 75 

Джерело: сформовано автором на основі [31-33]. 

Основними викликами для маркетплейсів є зростання витрат на логістику, 

необхідність підтримки високої швидкості обробки замовлень та адаптація до 

змін у регуляторному середовищі. 

Використання нових технологій, таких як AI та аналітика великих даних, 

дає змогу підвищити ефективність управління продажами. Zalando, наприклад, 

планує впровадження більш розширених аналітичних інструментів для 

персоналізації покупок, що може підвищити конверсію на 10%. 

Аналіз ефективності системи управління продажами провідних 

маркетплейсів за період 2019-2023 років показав, що інноваційні підходи, 

автоматизація та оптимізація процесів є ключовими факторами успіху. Amazon 

демонструє стабільні результати завдяки впровадженню сучасних технологій і 

роботизації процесів. Shopify та Zalando активно використовують аналітичні 

інструменти для підвищення конверсії та покращення взаємодії з клієнтами, що 

дозволяє їм збільшувати обсяги продажів і підвищувати рівень задоволеності 

споживачів.  

Підвищення ефективності організації продажів та логістики міжнародних 

маркетплейсів є важливим напрямом для забезпечення їх 

конкурентоспроможності. Основні шляхи вдосконалення включають 
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автоматизацію процесів, впровадження інноваційних технологій, використання 

аналітики великих даних, а також розвиток сталих логістичних рішень. 

Інноваційні технології, такі як штучний інтелект (AI), автоматизація 

складів, використання дронів та автономних транспортних засобів, відіграють 

ключову роль у підвищенні ефективності. 

Автоматизація дозволяє знизити витрати на логістику, прискорити 

обробку замовлень та мінімізувати людський фактор. Згідно з даними, Amazon 

збільшив частку автоматизації на своїх складах до 45% у 2023 році, що дозволило 

скоротити час обробки замовлень на 15%. 

Таблиця 2.11 

Автоматизація Amazon за 2019-2023 рр.  

Рік Частка автоматизації  

Amazon (%) 

Середній час обробки замовлень 

(години) 

2019 30 3 

2020 35 2.5 

2021 40 2.3 

2022 42 2.1 

2023 45 2.0 

Джерело: сформовано автором на основі [34]. 

Amazon активно впроваджує дрони для доставки, що дозволяє 

зменшити час доставки у міських районах до 30 хвилин. Shopify також 

розглядає можливість використання дронів для доставки замовлень малого 

бізнесу. 

Використання великих даних дозволяє прогнозувати попит, 

оптимізувати запаси та знижувати ризики перенасичення складів. Zalando 
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активно використовує аналітику великих даних для створення 

персоналізованих рекомендацій покупцям, що підвищує конверсію на 12%. 

Розширення мережі логістичних центрів дозволяє маркетплейсам 

скорочувати відстань до клієнтів, знижуючи витрати на транспортування. 

AliExpress у 2023 році відкрив 10 нових локальних складів у Європі, що 

скоротило середній час доставки з 7 до 5 днів. 

Таблиця 2.12 

Кількість складів та середній час доставки маркетплейсів 

Маркетплейс Кількість локальних складів 

(2023) 

Середній час доставки 

(дні) 

Amazon 250 1-2 

AliExpress 50 5 

eBay 30 3-5 

Shopify 15 2-3 

Zalando 40 3 

Джерело: сформовано автором на основі [28; 34] 

Зростання вимог до екологічної відповідальності спонукало 

маркетплейси інвестувати в електротранспорт. Zalando використовує 

електричні вантажівки для доставки у великих містах, що дозволило знизити 

викиди CO2 на 10%. 
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Рис. 4. Зміни у використанні екологічного транспорту 2019-2023 рр.* 

*Джерело: сформовано автором. 

Аналіз даних за період 2019–2023 років показує значне зростання 

частки використання екологічного транспорту компанією Zalando у 2022 році. 

Цей зріст пов'язаний із кількома ключовими факторами: 

1. Ініціативи сталого розвитку: У 2022 році Zalando реалізувало стратегію 

do.MORE, яка включає ціль досягнення кліматичної нейтральності до 

2040 року. У рамках цієї стратегії компанія збільшила інвестиції в 

електричні транспортні засоби для доставки замовлень у великих містах 

Європи. 

2. Розширення мережі зелених логістичних центрів: Zalando запустило 

нові склади, обладнані зарядними станціями для електромобілів, що 

сприяло підвищенню ефективності використання екологічного 

транспорту. 

3. Співпраця з екологічними партнерами: Zalando уклало угоди з 

транспортними компаніями, які спеціалізуються на використанні 

екологічних видів транспорту, таких як електровантажівки та гібридні 

автомобілі. 
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4. Регуляторні стимули в ЄС: У 2022 році багато європейських країн 

запровадили додаткові стимули для компаній, що використовують 

екологічний транспорт. Це зменшило витрати Zalando на перехід до 

більш екологічних рішень. 

Таким чином, зростання частки екологічного транспорту Zalando у 

2022 році було результатом комплексної стратегії сталого розвитку, активного 

інвестування в екологічні технології та адаптації до регуляторних змін у 

Європейському Союзі. Ці заходи не лише підвищили ефективність 

логістичних процесів, але й сприяли зміцненню іміджу компанії як екологічно 

відповідального бізнесу. 

Також, важливу роль відіграють програми лояльності. Amazon Prime є 

прикладом успішної програми лояльності, яка забезпечує додаткові послуги 

для клієнтів, такі як швидка доставка та доступ до ексклюзивних продуктів. У 

2023 році кількість підписників Prime досягла 300 млн. 

Персоналізація пропозицій за допомогою AI підвищує задоволеність 

клієнтів. Zalando збільшив середній чек покупців на 15% завдяки 

впровадженню системи рекомендацій. 

Використання сталих практик є ключовим трендом. Amazon прагне 

досягти нульового рівня викидів до 2040 року, інвестуючи в екологічно чисті 

технології. Shopify використовує екологічно безпечні матеріали для 

пакування, що зменшує вплив на довкілля. 

Таблиця 2.13 

Сталі ініціативи міжнародних маркетплейсів у 2023 р. 

Маркетплейс Використання 

електротранспорту (%) 

Використання 

екопакування (%) 

Amazon 50 75 
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Продовження таблиці 2.13 

AliExpress 30 60 

eBay 25 50 

Shopify 40 70 

Zalando 60 80 

Джерело: сформовано автором. 

Таблиця 3.3 демонструє сталі ініціативи провідних міжнародних 

маркетплейсів, спрямовані на впровадження екологічно чистих технологій у 

логістичних процесах. Аналіз даних дозволяє зробити такі висновки: 

1. Amazon і Zalando лідирують у впровадженні екологічного транспорту. 

Amazon використовує 50% електротранспорту, а Zalando — 60%, що 

свідчить про їхню активну реалізацію стратегій сталого розвитку. Ці 

компанії також демонструють найвищий рівень використання 

екопакування — 75% і 80% відповідно. 

2. AliExpress та Shopify займають середні позиції, активно впроваджуючи 

сталі практики. Використання екологічного транспорту у цих компаній 

становить 30% і 40%, відповідно, з акцентом на розвиток партнерських 

програм і локальних логістичних рішень. 

3. eBay демонструє поступове зростання у використанні екологічних 

рішень, хоча їхні показники (25% для електротранспорту та 50% для 

екопакування) поки що відстають від конкурентів. Це пов’язано із 

менш агресивною стратегією впровадження нових технологій. 

4. Позитивний вплив сталих ініціатив. Усі розглянуті маркетплейси 

активно працюють над зменшенням впливу на довкілля, що позитивно 
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впливає на їхній імідж і залученість клієнтів, які все частіше віддають 

перевагу екологічно відповідальним компаніям. 

У майбутньому ці компанії, ймовірно, продовжать збільшувати частку 

екологічних рішень, що сприятиме як їхньому розвитку, так і покращенню 

стану довкілля. 

Підвищення ефективності організації продажів та логістики є 

ключовим завданням для міжнародних маркетплейсів. Інновації, 

автоматизація та сталий розвиток дозволяють знижувати витрати, 

підвищувати задоволеність клієнтів і забезпечувати конкурентоспроможність. 

У майбутньому ці аспекти залишатимуться основними напрямками розвитку 

галузі.  
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РОЗДІЛ 3.   

ШЛЯХИ УДОСКОНАЛЕННЯ СИСТЕМИ УПРАВЛІННЯ 

ПРОДАЖАМИ ТА ЛОГІСТИКОЮ МІЖНАРОДНИХ 

МАРКЕТПЛЕЙСІВ 

 

3.1. Підвищення ефективності організації продажів та логістичної 

діяльності міжнародних маркетплейсів 

 

Підвищення ефективності організації продажів і логістичної діяльності 

міжнародних маркетплейсів є одним із ключових викликів для їхнього 

подальшого розвитку. Аналіз, проведений у другому розділі, висвітлив 

численні аспекти, що впливають на ефективність роботи платформ, 

включаючи структуру ринків, логістичну інфраструктуру, технології та 

взаємодію з локальними партнерами. На основі цього аналізу було розроблено 

низку пропозицій, які спрямовані на покращення організації роботи 

маркетплейсів у глобальному та локальному контекстах. Ці пропозиції 

враховують як поточні потреби, так і перспективи розвитку, з акцентом на 

інновації, адаптацію до змін споживчої поведінки та сталий розвиток. 

Одним із головних напрямів підвищення ефективності є розширення 

локальної інфраструктури. Для міжнародних маркетплейсів, таких як Amazon, 

AliExpress, Shopify, Zalando, побудова логістичних центрів у ключових 

регіонах має стратегічне значення. Це дозволяє скоротити час доставки, 

зменшити витрати на транспортування та підвищити лояльність клієнтів. 

В Україні, наприклад, основною проблемою залишається недостатньо 

розвинена логістична інфраструктура. Відсутність великих складських 

центрів у регіонах призводить до затримок у доставці та збільшення витрат. 

Інвестиції у логістичні хаби у таких містах, як Київ, Львів, Одеса та Дніпро, 

сприятимуть розвитку швидкої та ефективної доставки. Водночас 
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впровадження автоматизованих складських систем із використанням 

робототехніки дозволить значно скоротити час обробки замовлень та 

підвищити продуктивність. 

Інтеграція локальних виробників у систему маркетплейсів є важливим 

елементом розвитку. Міжнародні платформи можуть стати потужним 

інструментом для підтримки малого та середнього бізнесу. Розширення 

співпраці з локальними постачальниками сприяє розвитку економіки регіону 

та розширює асортимент товарів на платформі. 

Програми підтримки малого бізнесу, які реалізуються Shopify та 

Amazon, можуть бути прикладом для інших платформ. Запровадження 

навчальних програм для локальних виробників, допомога у створенні онлайн-

магазинів, а також пільгові умови для початкової інтеграції до маркетплейсів 

дозволять залучити нових продавців. Такі ініціативи не лише підтримують 

локальний бізнес, але й сприяють диверсифікації асортименту, що позитивно 

впливає на конкурентоспроможність маркетплейсів. 

Сучасні технології відіграють ключову роль у підвищенні ефективності 

роботи маркетплейсів. Аналітика великих даних, штучний інтелект, блокчейн 

і робототехніка відкривають нові можливості для оптимізації бізнес-процесів. 

1. Аналітика великих даних. Використання аналітичних інструментів 

дозволяє маркетплейсам глибше зрозуміти поведінку споживачів, 

прогнозувати попит і адаптувати асортимент до потреб клієнтів. 

Zalando, наприклад, активно використовує алгоритми для аналізу 

попиту, що дозволяє підвищити конверсію покупок на 18%. 

2. Штучний інтелект. Інтеграція AI у процеси управління запасами, 

доставки та персоналізації покупок значно скорочує витрати та 

підвищує точність операцій. Наприклад, автоматизовані системи 

управління запасами у Amazon дозволяють ефективно прогнозувати 

попит та уникати дефіциту товарів. 
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3. Блокчейн. Технологія блокчейн забезпечує прозорість у ланцюгах 

постачання, дозволяючи відстежувати кожен етап руху товарів. Це не 

лише підвищує довіру клієнтів, але й знижує ризики, пов’язані з 

контрафактною продукцією. 

Підвищення ефективності логістики неможливе без урахування 

екологічних аспектів. Сучасні споживачі дедалі більше орієнтуються на 

екологічну відповідальність компаній. Використання екологічно чистих 

матеріалів для пакування, електричних транспортних засобів та 

енергозберігаючих технологій є важливими складовими стратегії сталого 

розвитку. 

Zalando, наприклад, впроваджує електровантажівки для доставки у 

Європі, що дозволяє знизити викиди CO2. Подібні ініціативи можна 

реалізувати і в Україні, де екологічні проекти також сприятимуть підвищенню 

довіри споживачів. 

Для успішної інтеграції на локальних ринках маркетплейсам необхідно 

враховувати специфіку кожного регіону. Наприклад, культурні, мовні та 

економічні особливості відіграють важливу роль у формуванні стратегії 

продажів. Адаптація асортименту до локальних вподобань споживачів, 

переклад інтерфейсу платформи та створення локальних служб підтримки 

клієнтів сприяють покращенню взаємодії з покупцями. Amazon активно 

відкриває регіональні офіси, які займаються адаптацією маркетингових 

стратегій до потреб місцевих ринків. Це дозволяє платформі швидко реагувати 

на зміни у попиті та забезпечувати високий рівень обслуговування. 

Одним із головних напрямів підвищення ефективності є вдосконалення 

клієнтського досвіду. Сучасні споживачі очікують швидкої доставки, 

персоналізованих пропозицій і бездоганного обслуговування. 

Рекомендується: 
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● Розробка інструментів для персоналізації пропозицій на основі 

попередніх покупок. 

● Впровадження програм лояльності для утримання клієнтів. 

● Інтеграція чат-ботів і автоматизованих систем підтримки для 

оперативного вирішення запитів. 

Підвищення ефективності організації продажів та логістичної 

діяльності міжнародних маркетплейсів вимагає комплексного підходу. 

Інвестиції у локальну інфраструктуру, підтримка локальних виробників, 

цифровізація, впровадження екологічних стандартів та адаптація до локальних 

ринків є ключовими напрямами для покращення їхньої роботи. Реалізація цих 

ініціатив сприятиме не лише розвитку маркетплейсів, але й економічному 

зростанню регіонів, у яких вони працюють. Україні необхідно активно 

підтримувати інтеграцію міжнародних платформ, створюючи сприятливі 

умови для їхнього функціонування. 

 

3.2. Обґрунтування доцільності впровадження роботи 

міжнародних маркетплейсів на території  України 

 

Україна має значний потенціал для розвитку міжнародних 

маркетплейсів завдяки зростанню обсягів онлайн-торгівлі, стабільному 

збільшенню цифрової інфраструктури та великій кількості активних інтернет-

користувачів. У цьому пункті буде проведено детальний аналіз економічних, 

соціальних та технічних аспектів, які обґрунтовують доцільність запуску та 

розвитку міжнародних маркетплейсів в Україні. 

Український ринок електронної комерції демонструє стабільне 

зростання протягом останніх п'яти років, що робить його привабливим для 

міжнародних маркетплейсів. Розглянемо основні аспекти, які підтверджують 

його потенціал. 
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Обсяг ринку електронної комерції України зріс із $1.5 млрд у 2019 році 

до $4.3 млрд у 2023 році. Основними причинами такого зростання є: 

● Розвиток цифрової інфраструктури, включаючи швидкісний мобільний 

інтернет і доступ до 4G, а згодом і 5G. 

● Підвищення довіри населення до онлайн-торгівлі завдяки покращенню 

якості послуг і зниженню ризиків шахрайства. 

● Активне зростання кількості інтернет-користувачів: згідно з даними 

Statista, у 2023 році понад 70% населення України мали доступ до 

інтернету [35]. 

Таблиця 3.4 

Динаміка обсягів ринку електронної комерції України 2019-2023 рр. 

Рік Обсяг ринку електронної комерції ($ млрд) 

2019 1.5 

2020 2.3 

2021 3.2 

2022 3.8 

2023 4.3 

Джерело: Українська асоціація електронної комерції [36]. 

У 2019 році онлайн-покупки здійснювали близько 30% дорослого 

населення України, а у 2023 році цей показник зріс до 52% [37]. Це свідчить 

про зростаючу довіру до електронної комерції серед українців. Важливу роль 

відіграли маркетингові кампанії, такі як розпродажі "Black Friday" та "Cyber 
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Monday", а також знижки на популярних платформах, таких як Rozetka та 

Prom.ua. 

Швидкий розвиток мобільного інтернету та збільшення кількості 

користувачів смартфонів створили сприятливі умови для мобільної торгівлі. 

Згідно з даними Statista, понад 65% онлайн-транзакцій у 2023 році в Україні 

здійснювалися зі смартфонів. Це відповідає глобальній тенденції зростання 

мобільної комерції. 

Україна має один із найвищих показників проникнення мобільного 

інтернету серед країн Східної Європи — понад 65% населення регулярно 

використовує смартфони для доступу до інтернету [37]. Розвиток 4G і запуск 

5G створюють можливості для швидкого поширення електронної комерції. 

 

Рис. 5. Проникнення мобільного інтернету серед населення 

України 2019-2023 рр. 

Частка населення з доступом до мобільного інтернету зросла з 45% у 

2019 році до 65% у 2023 році. Це свідчить про активний розвиток цифрової 

інфраструктури та збільшення кількості користувачів смартфонів. Високі 

показники проникнення створюють сприятливі умови для розвитку 

електронної комерції та інтеграції міжнародних маркетплейсів на ринок 

України. 
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Міжнародні маркетплейси, такі як Amazon, AliExpress та Shopify, 

можуть запропонувати українським покупцям ширший вибір товарів за 

конкурентними цінами. Це дозволить підвищити рівень конкуренції на ринку 

та знизити ціни на товари. 

Інтеграція з міжнародними платформами дозволить українським 

виробникам вийти на нові ринки. Shopify, наприклад, вже має програму для 

підтримки локальних підприємців, що може бути адаптована до українських 

реалій [38]. 

Основними викликами залишаються проблеми з логістикою, зокрема 

доставка в регіони. Проте розширення локальних логістичних хабів може 

вирішити цю проблему. 

Таблиця 3.5 

Прогнозовані дані часу на доставку в Україну та  основі досвіду 

інших країн 

Маркетплейс Орієнтовний час 

доставки (дні) 

Потенційний час із локальними 

хабами (дні) 

Amazon 7–10 3–5 

AliExpress 15–20 7–10 

Shopify 5–7 2–3 

Джерело: прогнози на основі досвіду інших країн [39]. 

Ефективна інтеграція міжнародних маркетплейсів в український ринок 

стикається з низкою законодавчих викликів, які уповільнюють розвиток 

електронної комерції. Ці бар’єри можна умовно поділити на кілька категорій: 
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1. Митне регулювання: 

1.1. Низький поріг безмитного ввезення: до 1 липня 2019 року поріг 

безмитного ввезення товарів становив 150 євро, однак після внесення змін до 

законодавства цей поріг було знижено до 100 євро [40]. Це обмежує обсяги 

покупок через міжнародні платформи, оскільки покупці повинні сплачувати 

податки на додаткові суми, що робить товари дорожчими. 

1.2. Тривала процедура митного оформлення: тривалі строки митного 

оформлення імпортних товарів, особливо у великих обсягах, знижують 

ефективність логістики маркетплейсів. Це стає перешкодою для швидкого 

обігу товарів, особливо у випадках, коли використовується міжнародна 

доставка. 

1.3. Складність у декларуванні товарів: багато міжнародних платформ, 

таких як Amazon і AliExpress, стикаються з труднощами у правильному 

декларуванні товарів через невідповідність української класифікації митних 

кодів міжнародним стандартам. 

2. Податкове регулювання: 

2.1. Високі податкові ставки: існуючі ставки ПДВ (20%) та мита на 

імпортні товари можуть зробити продукцію міжнародних платформ менш 

конкурентоспроможною порівняно з локальними гравцями ринку [41]. Це 

особливо актуально для недорогих товарів, на які навіть незначні податки 

створюють значне навантаження на кінцеву ціну. 

2.2. Податкові зобов'язання для міжнародних компаній: міжнародні 

компанії, що працюють в Україні, повинні сплачувати податок на прибуток та 

інші місцеві збори. Відсутність податкових пільг для залучення іноземних 

інвесторів уповільнює їхній вихід на ринок. 

3. Ліцензування та сертифікація: 

3.1. Необхідність сертифікації товарів: усі товари, що ввозяться в 

Україну, повинні відповідати місцевим стандартам якості. Це включає 
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обов’язкову сертифікацію для деяких категорій продукції, таких як 

електроніка, дитячі товари та косметика [42]. Процес сертифікації може бути 

дорогим і тривалим. 

3.2. Відсутність єдиної електронної системи сертифікації: відсутність 

інтегрованої електронної системи для подачі документів ускладнює процес 

сертифікації для міжнародних компаній. 

4. Валютне регулювання: 

4.1. Обмеження на міжнародні платежі: міжнародні маркетплейси, які 

здійснюють операції в різних валютах, стикаються з труднощами при 

конвертації валют та транзакціях у гривні. Це зумовлено обмеженнями, 

пов’язаними з міжнародними платежами [43]. 

4.2. Регулювання валютного контролю: українське законодавство 

вимагає ретельного контролю за всіма фінансовими операціями, що 

ускладнює швидке здійснення платежів для міжнародних платформ. 

5. Інтелектуальна власність: 

5.1. Проблеми з захистом прав інтелектуальної власності: на 

українському ринку існує проблема поширення контрафактної продукції. 

Відсутність ефективного законодавства щодо захисту інтелектуальної 

власності обмежує маркетплейси у реалізації брендових товарів [44]. 

5.2. Недостатній контроль за правами власників товарних знаків: 

міжнародні компанії часто стикаються з проблемами через несанкціоноване 

використання їхніх торгових марок, що може знизити довіру до платформи. 

Шляхом аналізу можливих бар’єрів можна скласти чіткий та 

структурований план для покращення умов співпраці з міжнародними 

компаніями на ринку України. Нижче наведено список шляхів подолання 

міжнародних бар’єрів 

● Спростити митне оформлення: 
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- підвищення порогу безмитного ввезення до рівня 200–300 

євро. 

- створення електронної системи для прискорення митного 

оформлення. 

● Зниження податкового навантаження: 

- запровадження податкових пільг для міжнародних компаній 

у перші роки роботи. 

- скорочення ПДВ для окремих категорій товарів. 

● Інтеграція з міжнародними стандартами: 

- уніфікація класифікацій товарів відповідно до міжнародних 

норм. 

- автоматизація систем сертифікації та ліцензування. 

● Покращення захисту інтелектуальної власності: 

- введення жорсткіших санкцій за порушення авторських 

прав. 

- розвиток системи моніторингу використання торгових 

марок. 

Прогноз розвитку ринку електронної комерції в Україні свідчить про 

значний потенціал зростання. Згідно з даними аналітичних досліджень [45], 

обсяг ринку може досягти $10 млрд до 2028 року. Основні фактори, що 

сприятимуть зростанню: 

1. Зростання мобільної торгівлі: мобільна комерція займає все 

більшу частку ринку електронної комерції. У 2023 році 65% 

транзакцій здійснювалися через мобільні пристрої, і цей показник 

продовжуватиме зростати. 

2. Інтеграція локальних виробників: міжнародні маркетплейси, такі 

як Shopify та Amazon, надають можливість локальним виробникам 

виходити на глобальний ринок, що стимулює обсяги продажів. 
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3. Підтримка з боку держави: сприяння електронній комерції через 

спрощення податкового регулювання та покращення цифрової 

інфраструктури може стати додатковим драйвером зростання. 

 

Рис. 6.  Прогноз зростання обсягів ринку електронної комерції в Україні  

на 2023–2028 рр. 

Графік ілюструє стабільне зростання обсягів ринку з $4.3 млрд у 2023 

році до прогнозованих $10 млрд у 2028 році. Ці дані відображають стабільний 

розвиток ринку, зумовлений зростанням мобільної торгівлі, інтеграцією 

локальних виробників та покращенням цифрової інфраструктури. 

Інтеграція міжнародних маркетплейсів сприятиме створенню нових 

робочих місць. 

Потреба у розширенні логістичних мереж, зокрема складів, 

транспортних систем і пунктів видачі замовлень, створить близько 50 тисяч 

нових робочих місць. 

Платформи, такі як AliExpress, потребуватимуть локальних фахівців із 

підтримки клієнтів, що забезпечить близько 30 тисяч робочих місць. 

Розробка та впровадження нових IT-рішень для маркетплейсів в 

Україні створить ще 20 тисяч робочих місць. 
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Сукупно прогнозується створення понад 100 тисяч робочих місць до 

2028 року [45]. 

Міжнародний досвід інтеграції маркетплейсів демонструє значний 

вплив на економічний розвиток країн. У цьому розділі розглянемо приклад 

Польщі як сусідньої країни, яка успішно інтегрувала міжнародні 

маркетплейси, такі як Amazon, Zalando, та eBay. 

Польща стала одним із ключових ринків для міжнародних 

маркетплейсів у Центральній Європі. Впровадження електронної комерції в 

країні супроводжувалося розвитком цифрової інфраструктури, сприятливою 

податковою політикою та інвестиціями у логістичні мережі. 

Згідно з дослідженням McKinsey [46], зростання ВВП Польщі на 1% 

щорічно частково пов’язане з розвитком електронної комерції. У 2023 році 

обсяг ринку електронної комерції в Польщі перевищив $27 млрд, що майже у 

6 разів більше, ніж в Україні. 

Shopify та Amazon активно співпрацюють із польськими виробниками, 

що дозволяє їм виходити на глобальні ринки. Наприклад, близько 40% 

продавців на Amazon із Польщі пропонують власноруч виготовлені або 

локально вироблені товари [47]. 

Польща має розвинуту мережу логістичних хабів, що забезпечує 

швидку доставку замовлень. Наприклад, Amazon побудував кілька великих 

складів у Польщі, що дозволяє обслуговувати не тільки локальний, а й сусідні 

ринки [47]. 

Досвід Польщі демонструє, що успішна інтеграція міжнародних 

маркетплейсів не тільки сприяє зростанню обсягів ринку електронної 

комерції, але й стимулює економічний розвиток країни в цілому. Україні 

необхідно врахувати цей досвід для ефективної реалізації власного 

потенціалу. 
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Україна має значний потенціал для інтеграції міжнародних 

маркетплейсів, які можуть стати рушійною силою розвитку економіки країни. 

У сучасному глобалізованому світі міжнародні платформи, такі як Amazon, 

AliExpress, eBay, Shopify та Zalando, відкривають безмежні можливості для 

розвитку електронної комерції, створення нових робочих місць та інтеграції 

локальних виробників у глобальні ринки. 

Для України робота з міжнародними платформами є не лише 

перспективною, але й необхідною. Вони дозволяють відкривати нові канали 

збуту для українських виробників, надаючи їм доступ до мільйонів покупців 

по всьому світу. Наприклад, Shopify створює прості умови для відкриття 

онлайн-магазинів, що особливо важливо для малого бізнесу.   

Міжнародні маркетплейси також залучають інвестиції. Їхнє 

функціонування передбачає будівництво складів, логістичних хабів та офісів 

в Україні. Це не лише зміцнить економіку, але й створить нові можливості для 

роботи багатьох українців у сферах логістики, обслуговування клієнтів та 

технологій. 

Крім того, міжнародні маркетплейси стимулюють розвиток 

електронної комерції. Прогнозується, що до 2028 року обсяг українського 

ринку електронної комерції може зрости до $10 млрд. Зростання цього 

сегмента позитивно вплине на весь бізнес-ландшафт країни. 

Перспективи інтеграції міжнародних маркетплейсів в Україні 

виглядають дуже обнадійливо. Зростаючий рівень діджиталізації та розвиток 

мобільної торгівлі створюють сприятливі умови для їхньої роботи. У 2023 році 

65% українців мали доступ до мобільного інтернету, а понад половина 

дорослого населення здійснювали покупки онлайн. З такими тенденціями 

країна стає дедалі привабливішою для міжнародних гравців.   

Окрім цього, Україна має великий експортний потенціал. Вироби 

легкої промисловості, продукція харчової індустрії та унікальні ремісничі 
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товари можуть знайти своїх покупців за кордоном. Міжнародні платформи, 

зокрема Amazon та Zalando, допоможуть українським виробникам вийти на 

глобальний ринок із мінімальними витратами. 

Інтеграція міжнародних маркетплейсів у повноцінному масштабі може 

стати реальністю у найближчі 3–5 років. Однак, для цього необхідно вирішити 

кілька ключових викликів: 

1. Спростити законодавство. Зниження податкових бар’єрів, 

підвищення порогу безмитного ввезення до 200–300 євро та 

впровадження електронних систем митного оформлення 

дозволить міжнародним платформам працювати швидше й 

ефективніше. 

2. Розвинути логістичну інфраструктуру. Будівництво нових складів 

та розширення транспортних мереж зменшить час доставки 

замовлень і зробить сервіси маркетплейсів доступнішими для 

покупців. 

3. Захистити права інтелектуальної власності. Україна має 

вдосконалити механізми боротьби з контрафактною продукцією, 

що створить додаткову довіру до ринку. 

4.  Підтримати цифрову економіку. Інвестиції в розвиток інтернет-

інфраструктури та впровадження 5G дадуть можливість швидко 

масштабувати електронну комерцію. 

Звісно, інтеграція міжнародних маркетплейсів має і ризики. 

По-перше, конкуренція з глобальними платформами може створити 

додатковий тиск на місцеві компанії, такі як Rozetka чи Prom.ua.  

По-друге, збільшення обсягів продажів на міжнародних маркетплейсах 

може відволікати локальних виробників від роботи з українськими 

платформами, що зменшить їхній дохід.  
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Нарешті, існує ризик залежності від глобальних гравців, що може 

негативно вплинути на національну економіку у випадку глобальних 

економічних криз. 

Україна цікава міжнародним платформам через: 

- Великий споживчий ринок: населенням понад 40 мільйонів осіб 

країна має значний попит на товари різних категорій/ 

- Економічний потенціал: попри виклики, економіка України 

демонструє здатність до відновлення. 

- Географічне положення: Україна розташована на перетині 

важливих торговельних шляхів між Європою та Азією, що робить 

її ідеальним логістичним центром.   

Інтеграція міжнародних маркетплейсів в Україну є стратегічно 

важливою для економіки країни. Це дозволить не лише прискорити зростання 

електронної комерції, але й створить нові можливості для локальних 

виробників, залучить інвестиції та підвищить рівень зайнятості. За умови 

вирішення основних викликів, перспективи реалізації цієї ініціативи можуть 

стати реальністю вже у найближчі роки, відкривши нову еру для розвитку 

української економіки. 

 

3.3. Адаптація стратегій міжнародних маркетплейсів до вимог 

локальних ринків в умовах глобалізації  

 

Глобалізація значною мірою трансформувала ринок електронної 

комерції, зробивши його відкритим для учасників із різних куточків світу. У 

цих умовах міжнародні маркетплейси змушені не лише орієнтуватися на 

глобальні стандарти, але й адаптувати свої стратегії до потреб і вимог 

локальних ринків. Така адаптація є важливим чинником, що забезпечує 
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конкурентоспроможність, лояльність споживачів і стабільний розвиток у 

довгостроковій перспективі. 

Одним із ключових аспектів адаптації є локалізація асортименту. Для 

маркетплейсів важливо розуміти вподобання та потреби місцевих споживачів. 

Наприклад, у Європі популярними є товари для дому, одяг середнього 

цінового сегмента, тоді як у Південній Азії домінують категорії електроніки та 

недорогих аксесуарів. Аналізуючи поведінку споживачів за допомогою 

великих даних, платформи можуть створювати точні пропозиції, що 

відповідають регіональним особливостям. Zalando, наприклад, активно 

використовує алгоритми машинного навчання, які враховують попередні 

покупки клієнтів, місцеві тренди та сезонні потреби. Ця стратегія дозволила 

платформі збільшити конверсію покупок на 18%, зберігаючи при цьому 

високий рівень задоволеності клієнтів. У контексті України це означає, що 

маркетплейсам слід розширити асортимент товарів, які традиційно популярні 

серед українських споживачів, таких як спортивний одяг, електроніка та 

кухонне обладнання. 

Розвиток локальної інфраструктури є основним елементом успішної 

адаптації. Міжнародні маркетплейси, такі як Amazon та AliExpress, інвестують 

у будівництво локальних складів і логістичних центрів, що дозволяє скоротити 

час доставки та знизити витрати на транспортування. У країнах Східної 

Європи Amazon вже розгорнув масштабну логістичну мережу, яка включає 

склади в Польщі, Чехії та Угорщині. 

Для України ця стратегія є особливо актуальною. Зважаючи на 

недостатній розвиток внутрішньої логістичної інфраструктури, 

маркетплейсам рекомендується створювати хаби у великих містах, таких як 

Київ, Львів та Одеса. Це забезпечить швидший доступ до основних регіонів 

країни, знизить час доставки та зміцнить довіру клієнтів. Водночас 

використання автоматизованих складських систем дозволить оптимізувати 
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процес обробки замовлень, скоротити витрати та уникнути людських 

помилок. 

Логістика є ще одним важливим елементом адаптації. Використання 

локальних партнерів для доставки дозволяє міжнародним платформам 

підвищити ефективність і забезпечити своєчасне виконання замовлень. У 

цьому контексті AliExpress є прикладом успішної інтеграції локальних служб 

доставки. Логістична компанія Cainiao активно співпрацює з регіональними 

перевізниками, щоб оптимізувати маршрути та скоротити витрати. 

Для України це може означати необхідність тісної співпраці із 

локальними логістичними операторами, такими як «Нова Пошта» або Meest 

Express. Така взаємодія дозволить не лише забезпечити швидкість доставки, 

але й створить додаткові робочі місця в регіоні, що матиме позитивний вплив 

на економіку. 

Міжнародні маркетплейси повинні активно залучати локальних 

виробників і постачальників, щоб адаптувати свою пропозицію до потреб 

регіону. Ця стратегія не лише підвищує конкурентоспроможність платформи, 

але й сприяє економічному розвитку країни. 

Інтеграція міжнародних маркетплейсів у локальні ринки є складним і 

багатогранним процесом, що вимагає глибокого розуміння специфіки кожного 

регіону. У сучасних умовах глобалізації такі платформи, як Amazon, 

AliExpress, Shopify та Zalando, активно адаптують свої бізнес-стратегії для 

ефективного функціонування в різних країнах. Це включає не лише 

врахування економічних і культурних особливостей, але й створення 

партнерств із локальними компаніями, розвиток інфраструктури та 

впровадження інноваційних рішень. 

Одним із ключових аспектів адаптації міжнародних маркетплейсів є 

формування мережі локальних складських центрів. Впровадження таких 

центрів дозволяє скоротити час доставки, що є критичним фактором для 
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утримання клієнтів. Наприклад, Zalando активно розширює свої складські 

потужності у країнах Східної Європи, зокрема в Польщі. Це дозволило 

зменшити час доставки в регіоні на 30%, що позитивно вплинуло на лояльність 

клієнтів. Подібні ініціативи реалізує Amazon, створюючи регіональні хаби, які 

не лише забезпечують оперативну доставку, але й підтримують місцеву 

економіку через створення робочих місць. 

Адаптація асортименту товарів до специфіки локального ринку також 

відіграє важливу роль. Маркетплейси аналізують уподобання споживачів за 

допомогою алгоритмів машинного навчання, що дозволяє пропонувати 

найбільш релевантні товари. Zalando, наприклад, використовує аналітичні 

моделі для прогнозування попиту, що підвищує конверсію покупок на 18%. У 

країнах Східної Європи, включаючи Україну, популярністю користуються 

товари середнього цінового сегмента, зокрема одяг, аксесуари та товари для 

дому. Врахування таких особливостей дозволяє маркетплейсам формувати 

більш точну пропозицію, що задовольняє очікування споживачів. 

Логістика є ще одним важливим елементом, який визначає успішність 

роботи міжнародних платформ. Використання сучасних технологій, таких як 

аналітика великих даних та штучний інтелект, сприяє оптимізації маршрутів 

доставки та зниженню витрат. Cainiao, логістична компанія AliExpress, 

впроваджує моделі прогнозування трафіку, які дозволяють скоротити 

транспортні витрати на 15%. Багато платформ також інвестують у розвиток 

екологічної логістики. Zalando, наприклад, ставить за мету до 2030 року 

повністю перейти на електричні транспортні засоби для своїх операцій у 

Європі. 

Важливим фактором для успішної роботи міжнародних маркетплейсів 

є розвиток партнерств із локальними виробниками та дистриб’юторами. 

Shopify пропонує українським компаніям прості інструменти для створення 

онлайн-магазинів, що дозволяє інтегруватися у глобальну екосистему торгівлі. 
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Amazon реалізує програми підтримки локальних виробників, позначаючи 

продукцію маркуванням "Made in [країна]", що сприяє просуванню 

регіональних товарів на міжнародному ринку. Ці ініціативи позитивно 

впливають на економіку країн, дозволяючи малому бізнесу розширювати свої 

можливості. 

Водночас, інтеграція міжнародних маркетплейсів стикається з 

викликами, такими як регуляторні обмеження, нерозвинена інфраструктура та 

висока конкуренція з локальними платформами. В Україні, наприклад, Rozetka 

є сильним гравцем, який формує високу планку для конкурентів. Проблеми 

також виникають через відсутність достатньої кількості складських центрів та 

обмеження в логістичній інфраструктурі. Це уповільнює процеси доставки, що 

впливає на рівень задоволеності клієнтів. 

Важливою тенденцією для маркетплейсів є впровадження екологічних 

стандартів, які дедалі більше впливають на стратегії компаній. Використання 

екологічно чистих матеріалів для пакування, зменшення вуглецевого сліду та 

підтримка програм утилізації стали невід’ємною частиною роботи 

міжнародних платформ. Такі ініціативи не лише підвищують довіру 

споживачів, але й сприяють сталому розвитку, що відповідає глобальним 

цілям екологічної безпеки. 

Таким чином, оптимізація стратегій взаємодії з локальними ринками є 

ключовим фактором для забезпечення ефективності роботи міжнародних 

маркетплейсів. Адаптація асортименту, розвиток локальної інфраструктури, 

впровадження сучасних технологій та екологічних стандартів дозволяють 

маркетплейсам підтримувати свою конкурентоспроможність і сприяти 

економічному розвитку регіонів. Це створює нові можливості для інтеграції 

таких платформ у глобальні ринки, забезпечуючи стабільний розвиток у 

майбутньому. 
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Адаптація стратегій міжнародних маркетплейсів до вимог локальних 

ринків є важливим фактором їхнього успішного функціонування в умовах 

глобалізації. Локалізація асортименту, інвестиції у інфраструктуру, адаптація 

логістичних рішень, розвиток партнерств із локальними виробниками, 

інтеграція цифрових технологій, а також врахування культурних і правових 

особливостей створюють основу для стійкого розвитку міжнародних 

платформ у нових регіонах. Успішна реалізація цих заходів сприятиме не лише 

зростанню самих платформ, але й загальному економічному розвитку регіонів, 

де вони працюють. Україні, з її значним потенціалом для розвитку електронної 

комерції, важливо стати надійним партнером для міжнародних платформ, 

створюючи сприятливі умови для їхньої інтеграції та адаптації. 
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ВИСНОВКИ 

Сучасний світ торгівлі зазнає значних змін з 

авдяки поширенню маркетплейсів — платформ, які об’єднують 

покупців і продавців із різних країн, створюючи умови для глобальної 

електронної комерції. Маркетплейси, такі як Amazon, AliExpress, eBay, Shopify 

та Zalando, виступають основними гравцями цієї галузі, і їхній вплив на ринки 

різних країн зростає з кожним роком. 

Аналіз, проведений у першому розділі, дозволив визначити ключові 

елементи системи управління продажами та логістики міжнародних 

маркетплейсів. Зокрема, основні компоненти цієї системи включають: 

- управління клієнтською базою через персоналізовані пропозиції 

та високий рівень обслуговування. 

- автоматизацію процесів управління замовленнями, що дозволяє 

скоротити час обробки до мінімуму. 

- використання аналітики великих даних для прогнозування попиту 

та оптимізації логістичних процесів. 

Окремо було акцентовано увагу на логістичних складових, таких як 

швидкість доставки, ефективність складів та використання екологічно чистих 

транспортних рішень. Маркетплейси, наприклад Amazon, впроваджують 

інновації, такі як роботизовані склади та дрони для доставки, які значно 

покращують логістичні процеси. Zalando, у свою чергу, активно використовує 

електричний транспорт, що не лише знижує витрати, але й відповідає 

екологічним стандартам. 

У другому розділі було проведено  аналіз діяльності маркетплейсів та 

їхнього ринкового середовища. Розглянуто їхню динаміку розвитку за останні 

п'ять років. Наприклад, доходи Amazon зросли з $280.5 млрд у 2019 році до 

$513.98 млрд у 2023 році, що підкреслює стабільний розвиток цього сегмента. 

Водночас, такі маркетплейси, як Shopify та Zalando, зосереджуються на 
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підтримці малого бізнесу та локальних виробників, надаючи їм доступ до 

нових ринків. 

Дослідження логістичних систем показало, що ефективність роботи 

маркетплейсів багато в чому залежить від розвиненості інфраструктури. 

Amazon, наприклад, володіє сотнями складів у різних країнах світу, що 

дозволяє забезпечити швидкість доставки на рівні 1–2 днів. В Україні ж 

відсутність таких складських мереж залишається одним із викликів для 

інтеграції міжнародних платформ. 

Перспективність впровадження маркетплейсів в Україні також 

підтверджується стабільним зростанням електронної комерції. Розвиток 

міжнародних маркетплейсів в Україні є одним із перспективних напрямів для 

інтеграції країни в глобальну економіку, стимулювання електронної комерції 

та залучення інвестицій. Аналізуючи всі аспекти, розглянуті в цій роботі, стає 

зрозуміло, що впровадження міжнародних платформ, таких як Amazon, 

AliExpress, Shopify, eBay та Zalando, може значно вплинути на економічне 

зростання, соціальну стабільність та конкурентоспроможність країни. 

Український ринок електронної комерції демонструє динамічне 

зростання. З 2019 року обсяг цього сегмента збільшився майже втричі — з $1.5 

млрд до $4.3 млрд у 2023 році. Це відображає готовність споживачів 

переходити на цифрові платформи для здійснення покупок, що зумовлено 

зростанням довіри до онлайн-торгівлі, покращенням цифрової інфраструктури 

та розширенням покриття мобільного інтернету. Сьогодні 65% населення 

України активно користуються мобільним інтернетом, що свідчить про 

значний рівень діджиталізації суспільства. Однак на цьому розвиток не 

завершується — прогнозується, що обсяг ринку електронної комерції в 

Україні може зрости до $10 млрд до 2028 року. Це відкриває перед Україною 

можливість стати важливим гравцем у глобальній системі електронної 

комерції. 
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Розглядаючи досвід інших країн, зокрема Польщі, можна побачити, як 

правильно організована інтеграція міжнародних маркетплейсів позитивно 

впливає на економіку. Польща змогла не лише розвинути ринок електронної 

комерції до обсягу в $27 млрд, але й інтегрувати локальних виробників у 

глобальні платформи, створивши для них можливість виходу на міжнародні 

ринки. Цей досвід є надзвичайно важливим для України, оскільки країни 

мають схожі економічні умови та географічні переваги. 

Переваги інтеграції міжнародних маркетплейсів в Україну очевидні. 

По-перше, це значно розширить можливості українських виробників, які 

отримають доступ до мільйонів нових клієнтів у всьому світі. По-друге, 

міжнародні платформи, як правило, інвестують у розвиток локальної 

інфраструктури, включаючи будівництво логістичних хабів, складів та офісів. 

Це створює робочі місця та підвищує рівень зайнятості в країні. 

Прогнозується, що до 2028 року інтеграція міжнародних платформ може 

створити близько 100 тисяч нових робочих місць у сферах логістики, 

обслуговування клієнтів та IT-технологій.  

Крім того, залучення міжнародних маркетплейсів стимулює розвиток 

локальних платформ, оскільки підвищується конкуренція. Це змушує 

національних гравців, таких як Rozetka чи Prom.ua, інвестувати у 

вдосконалення сервісу, розширення асортименту та зниження цін. Українські 

споживачі, відповідно, отримують більше можливостей для вибору та 

вигідніші умови покупки. 

Водночас, інтеграція міжнародних маркетплейсів вимагає вирішення 

низки викликів. Україна має подолати законодавчі бар'єри, які сьогодні 

ускладнюють роботу міжнародних компаній. Наприклад, низький поріг 

безмитного ввезення (100 євро) створює додаткові витрати для покупців і 

зменшує їхню мотивацію купувати на міжнародних платформах. У країнах 

Європи цей поріг значно вищий, що дозволяє маркетплейсам забезпечувати 
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більшу доступність товарів. Окрім цього, тривала процедура митного 

оформлення та складна сертифікація товарів гальмують швидкість обігу 

продукції та підвищують її собівартість.  

Ще одним важливим аспектом є розвиток логістичної інфраструктури. 

Україна потребує будівництва нових складів та створення локальних 

логістичних хабів, які б дозволяли забезпечувати швидку доставку замовлень 

по всій країні. Сьогодні більшість міжнародних платформ використовують 

склади у сусідніх країнах, таких як Польща, що значно збільшує час доставки 

для українських споживачів. 

Також варто враховувати проблему захисту інтелектуальної власності. 

Україна повинна створити ефективну систему боротьби з контрафактною 

продукцією та забезпечити захист прав власників торгових марок. Це є 

важливим критерієм для міжнародних платформ, які не хочуть ризикувати 

своєю репутацією. 

Реалізація цих змін вимагає комплексного підходу, в якому важливу 

роль відіграє державна підтримка. Запровадження податкових пільг для 

міжнародних компаній, спрощення митних процедур, інвестування у цифрову 

інфраструктуру — усе це дозволить Україні створити сприятливі умови для 

інтеграції міжнародних маркетплейсів. 

Перспективи роботи міжнародних платформ в Україні очевидні, але 

їхня реалізація залежить від швидкості реформ. Впровадження необхідних 

змін у законодавстві, розвиток логістики та цифрової інфраструктури можуть 

зробити цей процес реальністю вже у найближчі 3–5 років. Це відкриває нові 

можливості не лише для розвитку електронної комерції, але й для економіки 

України в цілому. 

Таким чином, інтеграція міжнародних маркетплейсів в Україну є не 

просто перспективною ідеєю, а стратегічно важливим кроком для майбутнього 

країни. Це дозволить прискорити економічне зростання, підвищити 
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конкурентоспроможність українських товарів на глобальному ринку, створити 

нові робочі місця та підвищити добробут населення. За умови вирішення 

наявних викликів, Україна має всі шанси стати важливим гравцем у сфері 

глобальної електронної комерції.  
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