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ОНЛАЙН-МЕРЧАНДАЙЗИНГ ЯК ІНСТРУМЕНТ АКТИВІЗАЦІЇ  
МАРКЕТИНГОВОЇ ПОВЕДІНКИ ПІДПРИЄМСТВА НА ОНЛАЙН-РИНКУ

ONLINE MERCHANDISE AS A TOOL FOR ACTIVATING  
THE MARKETING BEHAVIOR OF THE COMPANY IN THE ONLINE MARKET

У статті розглянуто передумови активізації маркетингової поведінки підприємства на онлайн-ринку, що є акту-
альним питанням сьогодення. З’ясовано, що для успішного просування продукції та завоювання довіри інтернет-спо-
живачів необмінною умовою є впровадження нових сучасних маркетингових технологій. Враховуючи те, що з кожним 
роком зростають обсяги онлайн-продажів товарів, доцільно застосовувати технології онлайн-мерчандайзингу при 
продажі товарів в інтернет-магазинах: робити привабливий дизайн веб-сайту, пропонувати зручну навігацію та по-
шук, застосовувати прийоми персоналізації, рекламувати товари та послуги в мережі Інтернет, в тому числі засто-
совуючи соціальні медіа. За допомогою інтернет-опитування молоді було визначено вагомість певних критеріїв при 
онлайн-купівлі. Деякі критерії стосуються онлайн-мерчандайзингу: дизайн, навігація веб-сайту, представлення асор-
тименту, персоналізація пропозицій. Особливу увагу приділено персоналізації продажів, впровадження якої допоможе 
покращити зв’язок з покупцями, збільшити рівень задоволення та підвищити обсяги онлайн-продажів товарів. Слід 
відмітити, що міжнародні дослідження свідчать про додаткові вигоди, які отримують інтернет-магазини, застосо-
вуючи технології персоналізованого підходу: збільшення продажів, підвищення лояльності клієнтів. Тому вітчизняним 
підприємствам доцільно в своїх фірмових інтернет-магазинах застосовувати технології онлайн-мерчандайзингу з пер-
соналізованою пропозицією.

Ключові слова: онлайн-мерчандайзинг, цифровий маркетинг, інтернет-магазин, персоналізація, поведінка  
підприємства, онлайн-ринок, онлайн-покупка.

The article examines the prerequisites for the activation of the marketing behavior of the enterprise on the online market, 
which is an urgent issue today. It was found that the introduction of new modern marketing technologies is an indispensable 
condition for successful promotion of products and gaining the trust of online-consumers. Considering that the volume of online 
sales of goods is growing every year, it is advisable to use online merchandising technologies when selling goods in online stores: 
make an attractive web-site design, offer convenient navigation and search, apply personalization techniques, and advertise 
goods and services in Internet, including using social media. It was found that one of the modern tools for promoting goods on the 
online market and communicating with online buyers is online merchandising – orderly placement of goods on the web-site of an 
online store to increase sales of goods. That is why the purpose of the article is to formulate proposals for the use of directions for 
the development of online merchandising in online stores to attract consumers, stimulate sales in order to activate the marketing 
behavior of the enterprise on the online market. With the help of an Internet survey of young people, the importance of certain 
criteria in online shopping was determined. Among them: personalization of offers, globalization and the possibility of delivery of 
goods to other countries, quality of site design, adaptation for mobile phones, interesting content (reviews, entertainment, news, 
breadth of assortment, recommendations of relatives, friends and users in social networks, home delivery of goods, availability 
of information about the product (3D visualization, convenience of purchase (quick purchase, possibility to buy 24/7), better 
price offer compared to competitors, availability of discounts and loyalty program, convenient navigation. Some criteria are 
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related to online merchandising: design, web-site navigation, assortment presentation, personalization. It should be noted that 
international studies show additional benefits that online stores receive, using the technologies of a personalized approach: 
increasing sales, increasing customer loyalty. Therefore, it is advisable for domestic enterprises to use online merchandising 
technologies with a personalized offer in their branded online stores.

Key words: online merchandising, igital marketing, online store, personalization, enterprise behavior, online marketplace, 
online shopping.

Постановка проблеми. В контексті розвитку 
комп’ютерно-інформаційних технологій та глобаліза-
ційних процесів питання активізації маркетингової по-
ведінки підприємств на онлайн-ринку є надзвичайно 
актуальним. Для успішного просування продукції та 
завоювання довіри інтернет-споживачів необмінною 
умовою є впровадження нових сучасних маркетинго-
вих технологій. Використання платформ соціальних 
медіа, таких як Facebook, Instagram, Twitter і LinkedIn, 
дозволяє створювати контент, залучати аудиторію, вста-
новлювати взаємодію з клієнтами та розповідати про 
бренди. Контент-маркетинг привертає увагу цільової 
аудиторії через відео, статті, блоги, інфографіку, адже 
базується на створенні та поширенні цінної та релевант-
ної інформації. Пошукова оптимізація (SEO) допомагає 
«підняти» сайт у результатах пошукових систем, забез-
печуючи більше органічного трафіку. Відео-маркетинг 
передбачає створення та поширення відеоконтенту для 
презентації продукту, демонстрації його переваг, на-
вчання або розваг. Відео можна розміщувати на плат-
формах, таких як YouTube, або використовувати його 
в рекламних кампаніях. Інфлюенс-маркетинг перед-
бачає використання впливових особистостей, блогерів, 
інтернет-знаменитостей або експертів для побудови по-
зитивного іміджу бренду та стимулювання продажів

Одним з інструментів привернення уваги клієн-
тів, підвищення конверсії та збільшення продажів 
в інтернет-магазині є онлайн-мерчандайзинг. Ви-
вчення основних теоретико-практичних аспектів 
розвитку онлайн-мерчандайзингу дає можливість 
більш ефективно використовувати сучасні техноло-
гії і робити бізнес успішним.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. На-
уковці Даляк Н. [3], Держак Н. [4], Попадинець І. [3] 
стверджують, що підприємства не можуть працювати 
успішно, не адаптуючись до змін на ринку. Маркетин-
гові зміни дуже стрімко вриваються в онлайн-серед-
овище, саме тому важливо на них реагувати і адапту-
ватися, щоб втримати конкурентні позиції на ринку.

Савицька Н. [7], Чміль Г. [7], Яцюк Д. [9] в своїх 
наукових працях доводять перспективність і ефек-
тивність використання цифрових технологій у сфері 
маркетингу, в тому числі інструментів онлайн-мер-
чандайзингу. Більше про особливості розвитку та 
важливість онлайн-мерчандайзигу пишуть інозем-
ні науковці, зокрема Young H. [11], Sharron L. [11], 
Romero L. [14], доказово підтверджуючи доціль-
ність його застосування в інтернет-магазинах для 
залучення онлайн-покупців та здійснення конверсій.

Сутність теоретико-практичних основ онлайн-
мерчандайзингу в системі цифрової економіки ви-
вчає незначна кількість науковців, тому питання 
розвитку технологій мерчандайзингу в інтернет-ма-
газині потребує подальшого дослідження.

Метою статті є формування пропозицій щодо 
використання напрямів розвитку онлайн-мерчандай-
зингу в інтернет-магазинах для залучення спожива-
чів, стимулювання збуту з метою активізації марке-
тингової поведінки підприємства на онлайн-ринку.

Виклад основного матеріалу. Успіх підприємства 
залежить від того, як воно реагує на зовнішні виклики 
та загрози, як швидко адаптується до ринкової ситуа-
ції. Маркетингові рішення в умовах динамічних змін 
передбачають використання нових технологій просу-
вання, форм продажу, методів стимулювання збуту.

Основою для прийняття рішень в маркетингу 
є аналіз ситуацій на ринку, можливостей підпри-
ємства, конкурентів. Головним предметом аналізу 
виступає маркетингове середовище підприємства, 
система, в якій воно діє [3; 4]. Тут важливе значен-
ня мають новітні маркетингові технології, котрі ви-
користовуються на ринку для просування товарів та 
комунікаційних зв’язків зі споживачами. Розвиток 
інструментів електронної комерції, соціальних ме-
діа, контент-маркетингу, реклами в Інтернеті впли-
вають на маркетингову діяльність підприємств, тому 
суб’єкти господарювання, аби не залишитися на 
ринку аутсайдерами, реагують на такі зміни (рис. 1).

 

Виклики та загрози
Розвиток інструментів 
інтернет-маркетингу

Підприємство

Зміни

Реакція на зміни

Рис. 1. Модель реакції підприємства на зміни у сфері інтернет-маркетингу
Джерело: створено авторами
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Стан онлайн-покупок в Україні і світі продовжує 
зростати і розвиватися [2]. Така тенденція змушує 
підприємства шукати нові інструменти розвитку 
електронної комерції. Особливого значення набува-
ють інструменти онлайн-мерчандайзингу, застосу-
вання яких в інтернет-магазині призводить до зрос-
тання онлайн-продажів.

Онлайн-мерчандайзинг – це упорядковане розмі-
щення товарів на сайті інтернет-магазину з метою 
підвищення обсягів продажів [10; 11; 15]. Важливим 
моментом є те, зручна навігація по онлайн-магази-
ну та критерії пошуку товарів гарантують не лише 
знаходження потрібних продуктів в потрібний час, 
але й придбання товарів. Технології онлайн-мерчан-
дайзингу викликають інтерес у покупців, супрово-
джують шлях споживача від моменту його знайом-
ства з товаром на сайті до здійснення покупки. Це 
досягається шляхом навмисного рекламного показу 
продуктів, представлення різноманітного контенту 
на сайті, дизайнерського оформлення онлайн-мага-
зину, простотою здійснення онлайн-замовлення. По-
єднання усіх цих технологій передбачає збільшення 
кількості конверсій.

Розглянемо основні елементи онлайн-мерчан-
дайзингу (рис. 2).

Дизайн – важливий елемент онлайн-мерчандай-
зингу. Серед основних рекомендацій веб-дизайнери 
виділяють наступні: чітка подача інформації про то-
вари, що пропонуються до продажу; наявність ди-
намічних елементів на сторінках сайту для привер-
нення уваги, але з необтяжливими зображеннями; 
розроблення дизайну під різні мобільні пристрої, 
адже сучасні споживачі користуються смартфонами, 

планшетами, і багато покупок здійснюють саме через 
ці пристрої (за даними OLX, 78% українців купують 
онлайн зі смартфона, 40% із них – через мобільні до-
датки інтернет-магазинів [2]); створення діалогу зі 
споживачами, відхід від офіційних текстів і «сухого» 
контенту; надання уваги саме візуальній складовій.

Асортимент продукції – включає не тільки роз-
міщення та пропозицію купити товари на сайті, а та-
кож рекламування наявного асортименту. Можна ви-
користовувати стратегії ранжування, щоб віддавати 
перевагу певним продуктам над іншими через до-
ступність та соціальні комунікації.

Теги продуктів – маркування товарів має значен-
ня. Коли теги продуктів є точними, оновленими та 
спрощеними, вони покращують пошук і навігацію 
на сайті, у результатах і рекомендаціях відобража-
ються лише найрелевантніші товари. Теги продуктів 
також корисні для відстеження змін в асортиментно-
му портфелі.

Методи здійснення покупок – пропозиція покуп-
цям здійснювати різні способи навігації на сайті та 
пошуку продуктів. Серед звичайних способів здій-
снення покупок – використання панелі пошуку, ви-
бір фільтрів.

Онлайн-реклама товарів – вміння ранжувати, 
презентувати продукти та поєднувати рекламування 
з соціальними мережами призводить до успішних 
конверсій.

Практичні дії та результати від впровадження 
онлайн-мерчандайзингу зображено в табл. 1.

Найбільшу увагу в онлайн-мерчандайзингу на-
дають можливостям представляти товари на сайті: 
виставляти актуальну ціну, наявність, назву товару, 
артикул та його опис. Онлайн-покупці полюбляють 
яскраве візуальне представлення товарів, тому варто 
додавати зображення і відео-контент.

Товари бажано розміщувати на головній сторін-
ці, щоб при її завантаженні відвідувачів знайомити 
з асортиментом магазину. Це може підштовхнути 
користувачів до подальшого вивчення каталогу то-
варів. Для зручності товари можна розбивати на 
блоки: «Новинки», «Розпродаж», «Хіти». Поруч до-
цільно додавати ярлики брендів, щоб більш цікаво 
візуалізувати представлений товар. 

Для здійснення конверсії необхідно використо-
вувати зручну навігацію. Краще зробити логічну 
структуру каталогу, де позиції будуть розбиті на 
продумані категорії товарів. Для онлайн-покупців, 
які наперед знають, які товари їм потрібні, доцільно 
додавати помітний рядок пошуку в шапку сайту.

Для легкого орієнтування за каталогом слід ви-
користовувати фільтри. З їхньою допомогою клієнт 
швидко знайде товар з потрібними характеристиками. 
Застосування фільтрів має бути відразу доступним, 
аби полегшити вибір товару цільовими покупцями. 

Елементи 
онлайн-

мерчандайзингу

Дизайн

Онлайн-
реклама 
товарів

Методи 
здійснення 

онлайн-
покупки

Теги 
продукції

Асортимент 
продукції

Рис. 2. Елементи онлайн-мерчандайзингу
Джерело: створено авторами на основі [10; 11; 15]
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Для успішного результату сторінка товару має 
бути бездоганною та містити різні складові (рис. 3).

Варто приділяти увагу товарам через органічний 
трафік. Одним із способів є ведення інтернет-блогу. 
Якщо створити релевантний контент, присвячений 
товарам, що продаються, можна отримати додатко-
вий трафік.

Для масштабування продажів потрібні додатко-
ві комунікаційні канали. Можна завантажувати то-
вари на маркетплейси, прайсагрегатори та Google 
Shopping. Використання цих майданчиків для про-
дажу дозволить знайти цільову аудиторію спожи-
вачів та підвищить продажі. Можна реалізовувати 
інтеграції з Rozetka, Prom, Kasta, Hotline та Google 
Shopping. За допомогою функції формування товар-
ного фіда клієнти вивантажують товари на майдан-
чики і розвивають свій бізнес.

Ми намагалися вивчити критерії та визначити 
важливість інструментів онлайн-мерчандайзин-
гу для студентів столичних ЗВО при здійсненні 
онлайн-купівлі товарів. Для цього було проведено 
Google-опитування через мережу Інтернет тих рес-
пондентів, які хоча би один раз купували товари в ін-
тернет-магазинах. Всього опитаних було 160 осіб, 
які проживають в різних регіонах України віком від 
18 до 25 років. В основу дослідження було покла-
дено уявлення про те, що для кожного респондента 
є певний набір критеріїв, які є важливими для нього 
при купівлі товарів в інтернет-магазині (рис. 4). 

Як видно з рис. 4, багато критеріїв стосуються 
онлайн-мерчанайзингу. Крім того, хочемо звернути 
увагу, що деякі респонденти надають увагу персона-
лізації пропозиції. Дослідження McKinsey показали, 
що персоналізація призводить до збільшення прода-
жів на 10-15% і підвищення задоволеності клієнтів 
на 20% [13]. Використання персоналізованого під-
ходу до споживачів передбачає більш глибоке розу-
міння бажань та потреб цільової аудиторії. 

Персоналізація онлайн-покупців включає: збір 
даних (особисті дані, такі як ім’я, вік, місцезнахо-
дження), а також дані про покупки, браузерну ак-

тивність, інтереси тощо. Збір цих даних може здій-
снюватися через реєстрацію на сайті, використання 
куків та інших інструментів аналітики; сегментацію 
аудиторії (об’єднання покупців на групи за спільни-
ми ознаками, наприклад, за інтересами, поведінкою, 
покупками. Це дозволяє розділити аудиторію на 
менші групи, щоб надати їм більш персоналізований 
досвід); аналіз та відповідь на потреби; персоналі-
зовані рекомендації покупцям на основі їхніх інтер-
есів та попередніх покупок.

Персоналізація інтернет-магазину – це тренд 
сьогодення, за допомогою якого можна зробити при-
вабливу пропозицію, підвищити конверсію. Тому 
реакція підприємства на такі зміни має бути негай-
ною, щоб отримувати додаткові вигоди.

Висновки. З’ясовано, що прийняття маркетинго-
вих рішень підприємством – це його адаптивна реак-
ція на використання нових комунікаційних техноло-
гій в сфері інтернет-маркетингу. Одним із сучасних 
інструментів просування товарів на онлайн-ринку 
та комунікацій з онлайн-покупцями є онлайн-мер-
чандайзинг – упорядковане розміщення товарів на 
сайті інтернет-магазину з метою підвищення про-
дажів товарів.

Проведені дослідження показали вагомість пев-
них критеріїв при онлайн-купівлі серед молоді. Рес-
понденти найбільшу увагу приділяють навігації сай-
ту (73%), де пропонується продаж товарів онлайн, 
найменшу – персоналізації продажів (15%). Персо-
налізовані пропозиції – це новий тренд сьогодення. 
Надання незначної ваги критерію серед опитаних 
говорить про те, що інтернет-магазини мало вико-
ристовують технології персоналізації, або взагалі не 
використовують. Слід відмітити, що міжнародні до-
слідження свідчать про додаткові вигоди, які отри-
мують інтернет-магазини, застосовуючи технології 
персоналізованого підходу: збільшення продажів, 
підвищення лояльності клієнтів. Тому вітчизняним 
підприємствам доцільно в своїх фірмових інтернет-
магазинах застосовувати технології онлайн-мерчан-
дайзингу з персоналізованим підходом.

Таблиця 1
Технології онлайн-мерчандайзингу

Технологія онлайн-мерчандайзингу Практичні дії Результат
Демонстрація товарів на головній 
сторінці

Показ останніх товарних новинок, сезонних фото, 
надихаючих фотогалерей, акційних товарів

Конверсія

Імідж

Споживча лояльність

Оптимізація фільтрів на сторінці  
зі списком продуктів

Можливість покупцям звузити широкий вибір 
товарів, обравши певні критерії

Показ рекламних акцій Поєднання товарних пропозицій з товарами,  
що підлягають акційним знижкам

Заохочення покупців додавати 
більше товарів у кошик за допомогою 
персоналізованих і дуже релевантних 
рекомендацій

Демонстрація товарів онлайн-покупцям,  
які відповідають їхнім бажанням у реальному часі  
та унікальним уподобанням на основі вивчення 
цільової аудиторії

Джерело: створено авторами на основі [11; 12]
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1. Назва

– Назва товару має 
виділятися;
– Найкращим місцем 
для назви стане лівий 
або правий лівий кут;
– Виділення найваж-
ливішої характеристики
товару.

2. Ціна 3. Галерея

– Помітність ціни 
(великий шрифт, який 
за розміром не 
поступається назві);
– Ціну на товар зі 
знижкою бажано 
виділити кольором, а 
минулий цінник 
зменшити чи зробити 
менш помітним.

– Розміщення галереї 
у лівій частині 
сторінки;
– Наявність декількох 
фотографій з високим 
розширенням;
– Відеоогляд товару.

7. Умови 
покупки

6. Модифікації
5. Опис та 

характеристики

– Модифікації товарів 
утримують 
користувача на 
сторінці;
– Краще розмістити 
модифікації товару 
під ціною, щоб під 
час перемикання було 
видно, як змінюється 
вартість та зовнішній 
вигляд товару.

– Опис може містити 
деякі характеристики 
(чіткий перелік 
параметрів і 
відмінних 
властивостей товару);
– Грамотно складений 
опис із SEO-ключами 
допоможе
просуванню сайту в 
органічному пошуку.

– Кнопка закликає до 
дії;
– Кнопка має кон-
трастувати на тлі 
інших елементів сто-
рінки (виділення 
кольором чи 
розміром);
– Кнопки «Купити в 
один клік», «Купити в 
кредит» 
розміщуються поруч 
із основною кнопкою.

4. Кнопка 
«Купити»

8. Відгуки 9. «Обране» та 
«Порівняти»

– Під кнопкою 
«Купити» розміщення 
інформації про 
способи доставки, 
умови гарантії та 
повернення;
– Товари в комплекті 
зі знижкою форму-
ються в окремий 
блок, на них акцен-
тується увага;
– В разі комісії при 
оплаті, необхідно 
попереджати.

– У верхній частині 
картки розміщення 
оцінки покупців та 
клікабельний напис із 
відгуками;
– Відгуки доцільно 
розміщувати також 
після кнопки «Купити»
або під галереєю.

– Розташування кно-
пок на одному рівні з 
ціною в крайній 
правій частині картки. 
Бажано зробити їх 
інформативно зрозу-
мілими: кнопка у 
вигляді вподобайки 
для додавання до 
«Обраного», значок 
вагів – для порівняння.

Рис. 3. Складові, що формують ідеальну картку товарів на сайті
Джерело: створено авторами на основі [8; 14]
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