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КОНЦЕПТУАЛЬНА МОДЕЛЬ ФУНКЦІОНУВАННЯ ПРОЄКТУ ЕЛЕКТРОННОЇ КОМЕРЦІЇ 

 
В с т у п .  Управління проєктами електронної комерції, які націлені на індивідуальні замовлення, набуває все більшої 

цінності. Це пов'язано з трансформацією ведення бізнесу й вимогами споживачів. Результати аналізу літературних джерел 
дозволили встановити невирішеність питання поєднання проєктного підходу та засобів електронної комерції. Зазначено, 
що для раціонального поєднання доречно сформувати інструменти управління проєктами та засоби електронної комерції 
(платформи, дизайн, аналітика тощо), які задовольняють умови проєкту, та моделі ведення бізнесу у мережі. 

М е т о д и .  Запропоновано два етапи відбору інструментів для онлайн-проєктів персоналізованих замовлень. В 
основі першого етапу відбору інструментів – експертні методи. Експертами виступають спеціалісти ІТ та 
виробництва. Наступним етапом аналізу інструментів, які будуть своєчасними та забезпечать конкурентоздатність 
проєкту в умовах електронної комерції, є опрацювання статистичної інформації проєкту, яку пропонується відбирати 
з бази даних і бази знань проєкту. 

Р е з у л ь т а т и .  Представлено тріаду знань у розробленні онлайн-проєкту персоналізованих замовлень; концепту- 
альну модель управління проєктами електронної комерції, націлених на індивідуальні замовлення. В основі такої моделі 
є інформаційна аналітика інформаційного простору проєкту. Наведено приклад застосування представленої концепції 
в онлайн-проєктах персоналізованих замовлень кондитерської сфери. 

В и с н о в к и .  Впровадження концептуальної моделі дозволить підвищити ефективність реалізації проєктів 
створення малого бізнесу або розвитку вже існуючого. 

 
К л ю ч о в і  с л о в а :  проєкти електронної комерції, методологія управління проєктами, інструменти, інформаційний 

простір, експертний метод. 

 
Вступ 
Ринок товарів і послуг відображає тенденції до фокусування на якості товару або послуги через підвищення вимог 

покупців. Великі компанії вимушені змінювати стратегії через сприйняття покупцями “чорних” підходів обману, що 
негативно відображається на репутації компанії. 

На ринку за останні роки спостерігають зростання малого бізнесу, який націлено на задоволення індивідуальних 
потреб споживачів, на інновації, у розрізі як нового товару чи послуги, так і з позиції нового методу управління. Такий 
підхід закономірно випливає з вимоги ринку до пізнаваності продукту серед покупців. З метою зайняття стійких позицій 
на ринку необхідно застосувати передові технології для забезпечення найвищої якості й ефективного позиціонування. 
В умовах зростання електронної комерції розповсюдження товарів і послуг, отримання статистичної інформації про 
споживачів (замовників), їхні вподобання вбачається набагато легшим. 

Локальні бізнеси через інтернет-глобалізацію та підвищення довіри клієнтів до сфери електронної комерції мають 
необмежені можливості для просування своїх товарів, послуг та автоматизації приймання замовлень на унікальні 
вироби. 

Значна кількість іноземних компаній трансформувала свої проєкти в мережу, відмовившись від багатьох традиційних 
методів (Chen, Hui & Seong, 2012). 

В Україні електронна торгівля продовжує зростати з кожним роком, зокрема, за 2020 рік ринок електронної комерції 
виріс на 25 % (Bekmurzayev & Spanov, 2017; Громадське…, 2020) відносно прибутків і тривалості сеансів. Причому 
ринок характеризується дуже специфічною особливістю – найпопулярнішими вебсайтами є суто віртуальні 
платформи, а не існуючі торговельні магазини. За даними (Статистична…, 2020) встановлено, що питома вага 
інтернет-торгівлі у роздрібній торгівлі продовжує щороку зростати (табл. 1). 

 
Таблиця 1 

Обсяги інтернет-торгівлі та роздрібної торгівлі в Україні у 2016–2020 роках 

Показник 2016 2017 2018 2019 2020 

Обсяг інтернет-торгівлі, млрд грн 2,5 3,2 4,1 5,8 8 

Темп зростання інтернет-торгівлі до попереднього року, % – 128 128,13 141,46 137,93 

Обсяг роздрібної торгівлі, млрд грн. 420 485 552 686 772 

Темп зростання роздрібної торгівлі до попереднього року, % – 115,48 113,81 124,28 112,54 

Питома вага інтернет-торгівлі в обсягах роздрібної, % 0,6 0,66 0,74 0,85 1,04 

 
Однак на ринку малого бізнесу "розумні" вебсайти компаній, що дозволяли б максимально прискорити оброблення 

замовлень клієнтів і використовувати накопичену статистику сайтів, є рідкістю. Це пов'язано, зазвичай, з додатковими 

© Хлевний Андрій, Хлевна Юлія, Кашапова Лілія, 2023 



Сучасні інформаційні технології, № 1(2)/2023 
 
 
 

7 

витратами. Вебсайти не містять конструкторів, рекомендацій, а стейкхолдери стикаються з процедурою довгих 
телефонних взаємодій. Управління стає малофункціональним без явного інформаційного простору проєктів малого 
бізнесу в умовах електронної комерції. 

Отже, функціонування проєктів в умовах електронної комерції набуває все більшої цінності, що пов'язано з 
трансформацією процесів ведення бізнесу. 

Доцільно пропонувати підхід до розроблення проєкту створення малого бізнесу, який націлено на індивідуальні 
замовлення в мережі, а також дослідити його функціональність. Основою підходу має стати інформаційна аналітика 
– вивчення особливостей методологій управління проєктами, технологічних процесів виробництва та можливостей 
засобів електронної комерції. 

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Питання планування й управління проєктами досить детально 
висвітлено у наукових літературних джерелах. Перспективи змін та переосмислення ведення бізнесу з використанням 
засобів електронної комерції досліджено у роботах (Aranha, Garcia, & Correa, 2015; Mell, & Grance, 2011; Mann, Eckert, & 
Knight, 2000; Rappa, 2017; Brousseau, & Penard, 2006; TradeMaster, 2020: Зміни в поведінці споживачів, 2020). 

У статті (Aranha, Garcia, & Correa, 2015), на прикладі онлайн-компаній, наочно продемонстровано інтеграцію 
популярних В2В і В2С напрямків продажів в електронній комерції, з розглядом і аналізом стратегії та інструментів 
повного або часткового переходу на інтернет-торгівлю. Продовжено удосконалення зазначених напрямків у роботі 
(Mell, & Grance, 2011), у якій представлено засоби електронної комерції як додаткову цінність для бізнесу.  

У статті (Mann, Eckert, & Knight, 2000) встановлено, що особливості функціонування інтернет-проєктів вимагають 
істотної зміни і переосмислення традиційних методів ведення бізнесу, які раніше застосовувались компаніями. 

Відповідно проблеми вивчення нових моделей управління проєктами в електронній комерції стають все більш 
популярними й актуальними.  

Дослідження моделей електронної комерції відображено у роботі (Rappa, 2017). Автором запропоновано 
класифікацію проєктів в електронній комерції у вигляді 41 моделі ведення інтернет-бізнесу. Із запропонованих 
моделей малий бізнес, в основі якого виробництво та продаж, можна віднести як до моделі "виробників", де інтернет 
використовують як додатковий інструмент роботи з покупцями з метою прямого контакту з ними, а також до моделі 
"продавців", в основі якої є віртуальний магазин. Проте залишається відкритим питання реалізації нових моделей 
ведення проєктів у електронній комерції. Такими проєктами, наприклад, є персоналізовані замовлення. Водночас, 
у роботі (Brousseau, & Penard, 2006) визначено, що реалізуючи нову модель ведення бізнесу, компанії необхідно 
так перетворити існуючий бізнес, щоб ураховувати переваги традиційних схем роботи – моделей управління 
проєктами – та обрати інструменти електронного ведення бізнесу і розвивати їх. Теоретичні та практичні основи 
управління проєктами в інтернет-комерції подано у роботі (TradeMaster, 2020). Проте у цій роботі не висвітлено 
роль та алгоритм відбору інструментів у процесі управління проєктами інтернет-комерції.  

Результати представлених досліджень вказують на відкритість питання поєднання проєктного підходу та засобів 
електронної комерції. Тому доцільно досліджувати застосування моделей, методів управління проєктами у 
процесах електронної комерції, які націлені на індивідуальні замовлення. Зазначене є цінним і для малого бізнесу, 
і для компаній-гігантів, які здатні керувати портфелями проєктів. Це пов'язано з тим, що знання з управління 
проєктами є одним з елементів виведення інтернет-бізнесу на вищий рівень технологічної зрілості. Раціональне 
поєднання методів електронної комерції та методів управління проєктами сприятиме підвищенню функціональності 
та конкурентоздатності компаній. 

Мета дослідження. Метою дослідження є розроблення концепції функціонування проєктів електронної комерції, 
націлених на індивідуальні замовлення. В основі такої моделі міститься інформаційна аналітика інформаційного 
простору проєкту. 

Методи 
В роботі запропоновано використовувати методи синтезу й аналізу, концептуального аналізу й управління 

складними системами.   
 Функціонування проєкту, який націлений на індивідуальні замовлення у мережі, передбачає розв'язання проблем 

технічного й організаційно-економічного характеру. 
Зазвичай у проєкті ці проблеми розглядають загалом. Наприклад, необхідність наявності команди технічних 

фахівців, які здійснюватимуть розроблення, тестування і технічну підтримку виробничого проєкту в умовах 
електронної комерції, є основою нової організаційної структури на етапі планування проєкту. 

Загалом розроблення функціонального проєкту передбачає проведення бізнес-аналізу, вибір платформи, 
розроблення дизайну, відбір організаційних, технічних і методологічних інструментів управління проєктами  
електронної комерції тощо.  

Оскільки інтернет-торгівля трансформується, доцільно, плануючи проєкт, використовувати інструменти, які будуть 
своєчасними та забезпечать конкурентоздатність проєкту в умовах електронної комерції. 

Для ефективного розв'язання задач у проєктах комерції онлайн важливо правильно підібрати методологію 
управління. У процесі розроблення сайту проєкту доцільно використовувати гнучкі методології на противагу 
виробничим галузям, де можуть застосовувати як традиційні, так і гнучкі методології. 

Для управління проєктами продажу унікальних продуктів на замовлення через вебсайт варто формувати 
конкретизовану методологію управління проєктом (КМУП) (Teslia et al., 2018). 

Запропоновано за доцільне здійснювати вибір інструментів з огляду на аналітику інтернет-продажів, зокрема з 
конверсії, що виконується сайтом, під якою розуміють відношення кількості покупок на сайті до кількості його 
відвідувачів і кількості відвідувань (Wendy, & Peter, 2004; Stibel, 2005; Viljamaa, Dumas, & Nõges, 2018; Jacobson, 2019; 
Egeln, & Joseph, 2012): 

( ) ( ) , r k r kp I p I                                                                             (1) 

де ( )r kp I – імовірність отримати вищий відсоток конверсії у разі використання інструменту ( )kI ; 

( )r kp I  – імовірність отримати нижчий відсоток конверсії без використання інструменту ( )kI . 
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З метою визначення інструментів, що найбільше впливають на конверсію, з урахуванням дослідження конкурентів 
запропоновано два етапи. 

Етап І. В основу першого етапу покладемо експертне оцінювання інструментів ІТ та виробництва (Гнатієнко, & 
Снитюк, 2008; Самохвалов, & Науменко, 2017; O'Hagan, 2018; Meyer, & Booker, 2001). Експертами виступали 
представники як ІТ-сфери, так і предметної сфери реалізації проєкту з метою підвищення точності оцінювання. 

Для експертів з ІТ-сфери виокремлено такі специфічні для сфери інструменти як (Breeze; Schaper; Dahal, 2011; 
Nielsen, a; Nielsen, b; Nielsen, c: дизайн, контент, швидкість завантаження і стабільна робота ресурсу, зручність сайту 
у використанні, спонукання до дії, дублювання контактних даних на всіх сторінках сайту, розташування важливих 
елементів угорі, релевантність і зрозумілість інформації. Для експертів предметної сфери необхідно виділяти 
інструменти, пов'язані з продуктом проєкту. 

Зазвичай на початкових етапах не доцільно ставити високі вимоги до інтеграції сайту з CRM, системами контролю 
товарів і з фінансовими програмами, оскільки на початкових етапах відсутня статистика клієнтів, продажів, потреб. 

Етап ІІ. Наступним етапом аналізу інструментів, які будуть своєчасними та забезпечать конкурентоздатність проєкту в 
умовах електронної комерції, є опрацювання статистичної інформації проєкту, яку пропонують відбирати з бази даних і бази 
знань проєкту, інформаційне наповнення яких запропоновано створювати на базі [Кашапова, & Хлевний, 2021]: 
▪ інформації щодо замовлень; 
▪ системи управління інформацією; 
▪ інформаційних технологій управління проєктом (планування, бюджетування тощо). 
Схему формування бази даних і бази знань проєктів індивідуальних замовлень зображено на рис. 1. 
Тут передбачено розмежованість доступу до інформації бази даних і знань відповідно до повноважень. Явною 

перевагою використання такого підходу є те, що стейкхолдери мають можливість у режимі реального часу 
відслідковувати замовлення; команда проєкту може фіксувати планові показники проєкту та порівнювати з 
фактичними показниками, контролювати завантаження ресурсів, витрат, визначати слабкі місця, моделювати хід 
майбутніх робіт зі врахуванням зовнішніх і внутрішніх впливів на проєкт. 

 

 

Рис. 1. Схема формування бази даних і бази знань інформаційного простору проєкту  

 

Для ефективного ведення онлайн-бізнесу необхідно правильно аналізувати дані, які генеруються у процесі 

діяльності. Накопичену клієнтську базу запропоновано кластеризувати. Кластеризація потрібна для планування 

стратегії розвитку підприємства, оптимізації процесів і збільшення прибутків, для чого запропоновано використати 

RFM-аналіз – сегментацію клієнтів у аналізі збуту за лояльністю, яка визначає три групи: Recency (давність) – давність 

угоди, Frequency (частота) – кількість транзакцій, Monetary Value (грошова цінність) – сума угод. 

Запропоновано для кластеризації використати метод k найближчих сусідів: створити математичну модель для 

кластеризації наявних і майбутніх клієнтів. 

Взаємозв'язок моделей і методів управління проєктами з процесами електронної комерції у проєктах 

персоналізованих онлайн-замовлень запропоновано розглядати з позиції тріади знань (рис. 2). 

Концептуальну модель управління проєктом створення онлайн-бізнесу персоналізованих замовлень, яка 

заснована на інформаційній аналітиці інформаційного простору проєкту, зображено на рис. 3. Запропонована модель 

містить не тільки процеси структуризації життєвого циклу, календарного плану робіт проєкту й організаційної 

структури, але й базується на інформаційній аналітиці – вивченні особливостей методологій управління проєктами, 

технологічних процесів виробництва та засобів електронної комерції (рис. 2 та 3). 

Наслідком аналізу даних із тріади знань є рекомендації щодо покращення виробництва та роботи сайту, а для 

потенційних споживачів – рекомендації щодо асортименту, ціни тощо. 

Відповідно оцінку рекомендацій можна здійснювати за реакцією проєкту – конверсією сайту – кількістю здійснених 

покупок. 

Результати 

Прикладом реалізації представленої концепції на практиці стала кондитерська сфера. Вона характеризується 

високим рівнем конкуренції на ринку: через активний розвиток компаній-лідерів на ринку більша частина невеликих 

компаній перейшла на виробництво елітної продукції для формування конкурентної переваги. Оскільки продукція 

невеликих пекарень дорожча за продукцію заводів, у великих містах дозволити собі подібну продукцію на постійній 

основі може лише 0,5–1 % населення, водночас невеликі пекарні та пекарні-кафе на кондитерському ринку контро-
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люють приблизно 5–10 %, що відображає тренд до популяризації унікальності продуктів споживання (Юридичний 

супермаркет, 2020; Pro Capital Group, 2020). В умовах пандемії на продуктовому ринку України набули популярності 

продажі онлайн. Зазначимо, що купівля продуктів онлайн характеризується стабільним ростом витрат на преміальні 

продукти. Щодо продуктів кондитерської галузі, то це пояснюється ще й тим, що єдиним товаром, ціна якого 

перевищує його доставку, є торт, зроблений на замовлення. Тістечка, хлібобулочні вироби та вироби з шоколаду на 

замовлення не користуються достатнім попитом у продажу онлайн. Тому перспективним є застосування відкритих 

інновацій [Tanaka, 2010; Rach et al., 2019]. 

 

 

Рис. 2. Тріада знань у розробленні онлайн-проєкту персоналізованих замовлень 

 
Впровадження концептуальної моделі функціонування проєкту електронної комерції включало таке. 
1. Застосування проєктного підходу у виробництві, а саме: формалізація життєвого циклу проєкту, розроблення 

організаційної структури та календарного плану робіт проєкту. 
2. Запровадження інноваційного підходу компанії у вигляді електронної комерції, а саме: 
▪ підбір ключових інструментів конкурентоздатності проєкту з позиції виробництва та специфічних інструментів 

ІТ на основі аналізу конкурентів та експертних методів; 
▪ формування бази даних проєкту онлайн-бізнесу з продажу тортів на замовлення, що стало основою 

моніторингу проєкту та формування його інформаційного стандарту в розрізі інновацій у проєкті; 
▪ системна аналітика статистичної інформації проєкту, яку пропонується відбирати з бази даних і бази знань 

проєкту; 
▪ запровадження моделі формування рекомендацій виробництву, команді проєкту та потенційним споживачам 

щодо проєкту онлайн-продажу тортів на замовлення на базі аналітичної інформації за проєктом. 
Впровадження елементів пропонованої концепції у роботу невеликої пекарні дозволило знизити витрати, 

внаслідок застосування проєктного підходу до розроблення нових позицій асортименту кондитерської та 
забезпечення методологічними рекомендаціями щодо аналізу ринку. На практиці це відобразилось у зростанні 
трафіку на сайті, а саме в категорії тортів для дітей, для якої було створено найбільше нових позицій асортименту. 

Рішення, прийняті на основі запровадженої концепції дозволяють забезпечити функціональність проєкту у розрізі: 
прозорості процесів управління проєктами та компанією в цілому; організації єдиного інформаційного середовища 
управління. 
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Рис. 3. Концептуальна модель функціонування проєкту електронної комерції (персоналізовані замовлення)  

 
Висновки  
Проаналізовано перспективи поєднання проєктного підходу та засобів електронної комерції в умовах трансформації 

бізнесу. Представлено роль знань в управлінні проєктом створення онлайн-бізнесу. Розроблено концептуальну модель 
функціонування проєкту електронної комерції персоналізованих замовлень, яка базується на інформаційній аналітиці 
інформаційного простору проєкту. Наведено приклад застосування концепції у кондитерській сфері. 

 
Внесок авторів: Андрій Хлевний – огляд літературних джерел; Юлія Хлевна – розроблення методів і методології дослідження, 

опис результатів і написання висновків; Лілія Кашапова – збір емпіричних даних і проведення емпіричних досліджень. 
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A CONCEPTUAL MODEL OF FUNCTIONING OF E-COMMERCE PROJECT 
 

B a c k g r o u n d . Management of e-commerce projects, which is aimed at individual orders, is gaining more and more value. This is due to 

the transformation of business and consumer demands. The results of the analysis of literary sources made it possible to establish the openness 

of the issue of combining the project approach and electronic commerce tools. It has been established that for a rational combination it is 

appropriate to form project management tools and e-commerce tools (platforms, design, analytics, etc.) that satisfy the project conditions and 
business models in the network. 

M e t h o d s .  Two stages of selection of tools for online projects of personalized orders are proposed. Expert methods are the basis of the first 
stage of tool selection. Experts are IT and production specialists. The next stage of the analysis of tools that will be timely and ensure the 
competitiveness of the project in the conditions of electronic commerce is the processing of statistical information of the project, which is proposed 
to be selected from the database and knowledge base of the project.  

R e s u l t s . The triad of knowledge in the development of an online project of personalized orders is presented; a conceptual model of  
e-commerce project management aimed at individual orders. This model is based on information analytics of the information space of the project. 
The work presents an example of the application of the presented concept in online projects of personalized orders in the confectionery sector. 

С o n c l u s i o n s . The implementation of the conceptual model will increase the effectiveness of the implementation of small business creation 
projects or the development of existing ones. 

 
K e y w o r d s :  e-commerce projects, project management methodology, tools, information space, expert method. 
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