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ВСТУП 

 

 

Сьогодні активного розвитку набув ринок електронної комерції. Електронна 

комерція – це специфічна економічна діяльність, що розуміє під собою продаж 

товарів чи послуг з використанням інформаційних комунікаційних технологій [1]. 

З 2000-х років, в Україні зростає частка електронної комерції. Все більше людей 

знайомляться з мережею Інтернет та стають її постійними користувачами. За 

різними оцінками експертів, близько 70% населення України користуються 

Інтернетом. Ще у 2010 році цей показник дорівнював 30% [2]. Прилаштовуючись 

до мережі Інтернет, люди звикають і до використання тих послуг, які він 

забезпечує: покупки онлайн – одна з них. Нині ринок електронної комерції активно 

росте та розвивається, залучає все нових продавців та покупців, збільшує технічні 

можливості для обслуговування угод.  

Загальновідомо, що пандемія Covid-19 а також повномасштабне вторгнення 

Росії в Україну вплинули на усю економіку, ринкову ситуацію та кожного із нас 

окремо. Електронна комерція теж не могла залишитися осторонь і надзвичайно 

сильно відчула вплив пандемії та війни, що стали бестерами розвитку інтернет-

торгівлі.  

Компанія IBM підрахувала, що пандемія коронавірусу пришвидшила 

перехід від офлайн-магазинів приблизно на п'ять років. Магазини, що раніше 

працювали лише у фізичних точках почали створювати сайти, прилаштовуватися 

до нових реалій задля збереження прибутків.  

Актуальність розробки інтернет-магазину SHTRYH можна також поєднати 

з попитом серед молоді на дизайнерські, унікальні елементи гардеробу, що зможуть 

показати їх індивідуальність, характеризувати особистість візуальним образом, 

необхідністю яскравих речей для створення шоу, неповторного образу в соціальних 

мережах. 

Об’єктом дослідження виступають процеси обґрунтування 

підприємницької ідеї створення інтернет-магазину одягу. 
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Предметом дослідження є сукупність теоретико-методичних положень і 

прикладних аспектів обґрунтування підприємницької ідеї створення інтернет-

магазину одягу. 

Метою написання кваліфікаційної бакалаврської роботи є обґрунтування 

підприємницької ідеї створення зручного в користуванні, прибуткового інтернет-

магазину одягу SHTRYH з використанням сучасних клієнтоорієнтованих бізнес-

технологій. 

Для досягнення мети було поставлено та вирішено завдання: провести 

аналіз зовнішнього середовища діяльності інтернет-магазину SHTRYH, здійснити 

оцінку попиту на ньому та конкретизувати цільову аудиторію проєкту; здійснити 

аналіз інституційного середовища задля визначення політико-правових, 

економічних, соціо-культурних та техніко-технологічних факторів, що 

безпосередньо впливають на можливість реалізації підприємницької ідеї; здійснити 

аналіз наявних технологій та смарт-інструментів, обрати найоптимальніший із них; 

спроєктувати макет сайту інтернет-магазину SHTRYH, забезпечуючи зручність 

інтерфейсу, та його функціональність, відповідність до усіх вимог потенційних 

клієнтів; визначити місця розташування активів та технологій, які необхідні для 

реалізації проєкту, а також способу їх отримання, здійснити ресурсне забезпечення 

реалізації проєкту SHTRYH; визначити джерела фінансування, що дозволять 

реалізувати підприємницьку ідею; обґрунтувати доцільність реалізації проєкту 

інтернет-магазину SHTRYH через опис економічних та організаційних аспектів 

реалізації підприємницької ідеї. 

У роботі використані методи дослідження: системного аналізу та процесного 

підходу – для розкриття сутності бізнес-процесів діяльності інтернет-магазину; 

структурно-логічного аналізу – визначення особливостей управління онлайн-

бізнесом; порівняння і рядів динаміки – обґрунтування ідеї створення інтернет-

магазину та аналізу середовища його функціонування; логічного узагальнення 

результатів – для формування моделей канви бізнес моделі Остервальдера, SWOT-

аналізу, побудови профілю конкурентів та карти стратегічних груп конкурентів, 

формулювання висновків.  
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Інформаційна база написання кваліфікаційної бакалаврської роботи 

сформована з наукових статей, доповідей конференцій, монографії, даних 

міжнародних рейтингових агентств, матеріалів, опубліковані у наукових, 

періодичних виданнях та у мережі Інтернет, а також даних, отримані у процесі 

власних досліджень. 

Таким чином, проєкт спрямований на створення інтернет-магазину 

«SHTRYH», який спеціалізується на продажу одягу через мережу Інтернет. Надалі 

буде створено три додаткові розділи магазину (асортиментні групи) з різною ціною 

та спрямованістю: «SHTRYH DAY», «SHTRYH NIGHT» та «SHTRYH SPECIAL». 

Спочатку буде запущено перший розділ з повсякденним одягом з унікальними 

акцентами. Пізніше буде додано другий розділ із більш витонченим вечірнім 

одягом такої ж чудової якості. Третій і останній розділ буде зосереджений на 

індивідуальному виготовленні одягу та аксесуарів для спеціальних подій, шоу та 

виступів, створених під кожного замовника індивідуально. 

Метою розробки інтернет-магазину SHTRYH стало бажання забезпечити 

можливість усім і кожному реалізувати своє «Я» через якісний, практичний та 

унікальний одяг. 

Конкретизуємо мету проєкту інтернет-магазину SHTRYH відповідно до 5 її 

параметрів: 

1. Потреба: якісний та зручний одяг українського виробництва, що 

допоможе виразити свою індивідуальність з-поміж інших, показати свою 

приналежність до конкретного соціального кола, буде доступним по ціні, та 

зручним (швидко- і легко- доступним) з точки зору купівлі. 

2. Спосіб задоволення потреби: внаслідок створення інтернет-магазину 

одягу, що буде реалізований з використанням структурованого, логічного, 

простого у використанні сайту. 

3. Час: впродовж 1 року (01.07.2023 – 01.06.2024: з моменту забезпечення 

поточних сумарних інвестицій, і далі по 4 місяці на кожну асортиментну групу). 

4. Витрати: з початковими витратами в сумі 956 880 грн. 
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5. Кількісно визначений результат: що дозволить залучити 3 530 клієнтів 

за рік, повністю покрити інвестиційні вкладення, та отримати чистий прибуток 

через два роки функціонування підприємства у розмірі 392668,17 грн. 

Відповідно до цих елементів, загальна мета створення інтернет-магазину 

SHTRYH – створення інтернет-магазину одягу, що буде реалізований з 

використанням структурованого, логічного, простого у використанні сайту, де буде 

пропонуватися якісний та зручний одяг українського виробництва, що допоможе 

виразити свою індивідуальність з-поміж інших, показати свою приналежність до 

конкретного соціального кола, буде доступним по ціні, та зручним з точки зору 

купівлі, впродовж 1 року з моменту забезпечення необхідних початкових 

інвестицій у розмірі 956 880 грн та через два місяці після публікування сайту 

дозволить залучати 200 клієнтів щомісяця, через рік функціонування дозволить 

повністю покрити інвестиційні вкладення та отримати чистий прибуток через два 

роки функціонування підприємства у розмірі 392668,17 грн. 

Власник інтернет-магазину SHTRYH та його працівники, які мають змогу 

долучитися до високоперспективного бізнесу, є головними бенефіціарами проєкту. 

Клієнти також зможуть придбати товари відповідно до своїх вимог і вподобань і 

отримають доступ до високоякісного, стильного одягу за конкурентними цінами. 

Проєкт також матиме сприятливий вплив на економіку країни, сприяючи 

розширенню онлайн-торгівлі та електронної комерції. 

Основними учасниками проєкту визначено:  

− Замовник, інвестор: особисто зацікавлений в здійснені проєкту, його 

результатах та прибутковості, реалізації проєкту в терміни і з використанням 

ресурсів в запланованих межах. Визначає концепцію проєкту, основні вимоги до 

його реалізації, заключає контракти з контрагентами та несе за них 

відповідальність, управляє процесами взаємодії підприємства та контрагентів, 

інвестує кошти в проєкт, організовує, контролює та управляє процесами на 

підприємстві, здійснює розрахунки зі сторонами, формує фінансову й податкову 

звітність підприємства, іншими правовими питаннями його діяльності, планує, 

координує, управляє й контролює роботу власне підприємства та підрядників, 
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забезпечує виконання планів в термін та дотримання принципів діяльності 

підприємства. Розробляє сайт, його дизайн, управляє маркетингом та командою. 

− Контрактори: 

o SEO-оптимізатор (Search engine optimization - пошукова оптимізація): 

зацікавлений в ефективній роботі сайту підприємства, його простоті пошуку. 

Здійснює SEO-оптимізацію сайту як аутсорсинговий працівник, корегує 

налаштування під потреби підприємства. 

o Виробництво: інтерес у виконанні замовлення, збільшенні обсягу 

поставок. Укладає угоду з підприємством SHTRYH на поставку конкретного одягу, 

конкретної якості в визначений термін, добір та укладання угод із 

субконтракторами, координація їх робіт, вчасна організація доставки замовлення, 

прийняття оплати за товари.  

o Компанії доставки: здійснення доставки вчасно і за місцем 

призначення. Здійснюють доставку відповідно до вказаних параметрів заявок, 

здійснюють угоди із субпідрядниками, здійснюють логістику доставки, приймають 

оплату за свої послуги відповідно до умов доставки (при накладному платежі 

здійснюють передачу коштів за товар нам як продавцю товару, відправнику).  

− Споживачі: отримання якісної послуги й обслуговування, економія 

часу, отримання якісного товару в визначені терміни за прийнятною ціною. 

Здійснюють замовлення й використовують придбаний товар, визначають вимоги 

до продукції підприємства, оформлення сайту, можливостей доставки, оформлення 

пакування тощо, формують попит на одяг, який продає підприємство, формують 

дохід підприємства чим відшкодовують витрати на проєкт, формують прибуток проєкту. 

Наукова новизна одержаних результатів полягає у конкретизації сутності та 

особливостей процесів створення інтернет-магазину одягу, побудові моделі його 

позиціонування на ринку, обґрунтуванні маркетингової стратегії та доцільності 

створення інтернет-магазину SHTRYH. Практичне значення полягає в 

обґрунтуванні бізнес-плану створення інтернет-магазину одягу SHTRYH та 

аспектів його реалізації. 
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РОЗДІЛ 1 

АНАЛІЗ ЗОВНІШНЬОГО СЕРЕДОВИЩА РЕАЛІЗАЦІЇ ІНТЕРНЕТ-

МАГАЗИНУ ОДЯГУ SHTRYH 

 

 

1.1 Маркетинговий аналіз середовища реалізації інтернет-магазину 

одягу SHTRYH 

 

 

Сферою діяльності інтернет-магазину SHTRYH є продаж одягу з 

використанням онлайн платформи – сайту. Проєкт передбачає три асортиментні 

групи з різними характеристиками продукції, які будуть з-поміж іншого 

диференційовані за цільовою ціною, і будуть реалізовані в різні часові проміжки.  

Перш за все необхідно здійснити дослідження ринку онлайн-продажу одягу 

в Україні де у майбутньому функціонуватиме інтернет-магазин SHTRYH задля 

оцінки можливостей його діяльності на даному ринку, визначення стратегічних 

сегментів діяльності та маркетингових сегментів підприємства, окреслення 

основних тенденцій на ринку та наявних на ньому конкурентів, визначення рівня 

насиченості ринку, ідентифікації потреб споживачів та формулювання ціннісної 

пропозиції, що забезпечить попит на продукцію інтернет-магазину SHTRYH, 

формулювання маркетингової стратегії інтернет-магазину SHTRYH. 

Для формування стратегії розвитку інтернет-магазину SHTRYH, а також 

дослідження розміру сегменту, на якому функціонуватиме підприємство та попиту 

на ньому, необхідно визначитися з його цільовою аудиторією. Нею визначено 

креативних хлопців та дівчат, віком 16-30 років, що цікавляться модою, розвивають 

профілі в соціальних мережах, беруть участь в івентах та ведуть активний спосіб 

життя, роблять покупки в інтернеті та проживають в Україні. Для кращого 

представлення цільової аудиторії розроблено два портрети покупців: 

1. Оксана: їй 18 років, навчається на факультеті дизайну КНУТД. Активно 

веде сторінку в Instagram та знімає відео в TikTok. Слідкує за фешн-індустрією, 
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підписана на моделей та дизайнерів. Вечори та вихідні проводить активно: 

зустрічається з друзями, ходить на виставки та презентації колекцій одягу, 

організовує вечірки. Основний заробіток їй приносить фріланс. Полюбляє 

оригінальні речі та не має машини, купує зазвичай в Інтернеті. 

2. Максим: йому 26 років, працює візуалізатором. Має популярні акаунти 

в Instagram та Twitter. У вільний від роботи час пише музику, проводить час з 

друзями та дівчиною, відвідує мистецькі виставки, полюбляє вінтажні магазини. 

Намагається одягатися стильно та водночас зручно. Вважає ТЦ викрадачами часу, 

тому купує онлайн з доставкою під поріг. Бажає отримати персоналізований, 

унікальний та якісний товар. 

Окрім того, враховуючи наявність трьох асортиментних груп продукції 

інтернет-магазину SHTRYH, доцільно здійснити маркетингове сегментування 

цільової аудиторії відповідно до особливостей кожної групи товарів. Оскільки 

кожна група товарів відрізняється рівнем ціни, а також ключовими 

характеристиками, групи клієнтів в межах нашої цільової аудиторії можна 

сформувати наступним чином: 

1. Споживачі з низьким рівнем доходу (менше 12 000 грн. на місяць): 

шукають бюджетний одяг у тому числі купуючи його зі знижками та акціями, що 

відповідатиме їх запиту на унікальність. Представлятимуть цільову аудиторію 

розділу магазину SHTRYH DAY. 

2. Споживачі з середнім рівнем доходу (12 000 - 25 000 грн. на місяць): 

купують одяг, що поєднує в собі якість та помірну, відповідну до характеристик 

товару ціну. Представлятимуть цільову аудиторію розділів магазину SHTRYH 

DAY та SHTRYH NIGHT. 

3. Споживачі з високим рівнем доходу (більше 25 000 грн на місяць): 

мають змогу та готові платити високу ціну за одяг, що відповідає їх конкретним 

запитам та має високу якість. Такі особи зазвичай часто проводять час на 

різноманітних зустрічах, тому часто потребують оновлення гардеробу речами, що 

підходять до їхнього стилю, статусу, та формату івентів. Водночас потребують 
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звичайного одягу для буденних занять. Представлятимуть цільову аудиторію 

розділів магазину SHTRYH DAY та SHTRYH NIGHT та SHRYH SPECIAL. 

Задля розуміння загального стану речей на ринку, здійснимо оцінку ринку 

інтернет-торгівлі в Україні загалом, а згодом визначимо ємність сегменту інтернет-

торгівлі одягом зокрема та оцінку доступного попиту на ньому. Важливо 

проаналізувати зміни на ринку впродовж останніх років, оскільки на ринок 

інтернет-торгівлі в Україні надзвичайно вплинули пандемія COVID-19б а також 

повномасштабне вторгнення Росії в Україну. Ці два аспекти одночасно створили 

неабияку загрозу для ринку торгівлі, а також стали бустером для розвитку 

електронної комерції в Україні. 

Відповідно до дослідження Soul Partners і Baker Tilly Україна [3], обсяг 

ринку електронної комерції в 2020 році зріс на 41% та досягнув $4 млрд, що 

становило 8,8% від загального обсягу роздрібної торгівлі в Україні. Очікувалося, 

що ця частка за підсумками 2021-го буде на рівні 9,2%, або $4,4 млрд. Найкращі 

перспективи для збільшення продажів через онлайн-канал мали споживча 

електроніка та одяг. Онлайн-торгівля одягом в Україні зростала у середньому на 

26% з 2016 року і досягла $291 млн у 2020-му. Тобто близько 7% одягу продавалося 

через інтернет, хоча середній чек був невеликим: $24-31. 

Через три місяці війни фахівці Promodo проаналізували, як змінилися 

ключові показники у сегментах української електронної торгівлі [4]. Сегмент одягу 

та взуття зазнав великих втрат через злам логістики та неможливість ввезти товар, 

який не відносився до критичного імпорту. До того ж від початку війни були 

закриті магазини кількох великих міжнародних операторів, зокрема Inditex (марки 

Zara, Bershka, Oysho, Pull&Bear, Stradivarius) та H&M. Передбачалось, що 

обмеженість можливостей покупців у здійсненні звичного шопінгу буде 

стимулювати розвиток інтернет-торгівлі. Але тут зіграв фактор обмеженого 

асортименту, тобто товар на складах є, але він весь не актуальний. Однак 

український мас-маркет повернувся до роботи за два тижні після початку 

повномасштабної війни. Поки торговельні точки не працювали, частка онлайн-

продажів зросла на 45% і, таким чином, відносно до офлайн, складала 80%. З 
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відновленням кожної офлайн-точки їх частка поступово знижувалась. Таким 

чином, впродовж 2022 року ринок інтернет-торгівлі пережив три стани: величезне 

падіння, зростання попиту на деякі категорії товарів та відносну стабілізацію. 

Ринок одягу та аксесуарів в 2023 році є одним із зростаючих. За прогнозами 

Statista [5] обсяг інтернет-торгівлі одягом в Україні загалом у поточному році 

прогнозується на рівні $3,8 млрд.  

Проаналізуємо попит на обраному сегменті ринку за методом статистичного 

аналізу, оскільки продукт «одяг» уже реалізується на ринку. Як уже зазначалося, 

ринок інтернет-торгівлі одягом зараз є зростаючим. На 2023 рік перебачено 

стрімкий його ріст, який пояснюється продовженням відновлення після застою у 

період початку повномасштабного вторгнення Росії в Україну. Окрім того, 

розвиток інтернет-торгівлі здійснюється в принципі швидше ніж розвиток офлайн-

торгівлі, оскільки споживачам зручніше купувати товари онлайн із зручною 

доставкою на відділення пошти чи додому.  

Конкурентами нашого магазину будуть магазини, що працюють з 

використанням маркетплейсів, з використанням сайтів, або ж ті, що продають свій 

одяг використовуючи соціальні мережі та традиційні (фізичні) магазини. Для 

кращого аналізу конкурентного середовища доцільно здійснити аналіз усіх груп 

конкурентів: новачків (ким буде і наше підприємство), лідерів ринку, непрямих та 

прямих конкурентів. 

Спочатку розглянемо лідерів ринку, для розуміння гравців, що формують 

тенденції на ринку та формують вектор його розвитку. Відповідно до оцінки 

Ukrainian Business Awards [6], найбільшими маркетплейсами України, де можна 

розміщувати одяг є ROZETKA, OLX, Kasta, Prom, Shafa, Zakupka. Окрім того, є й 

менші продавці одягу через інтернет, з якими також доведеться конкурувати: 

Promin, Garne, Lebotique, Dressa, answear.ua, VOVK, а також міжнародні компанії: 

Zara, Mango, New Look, Pull&Bear, Bershka, MustHave, H&M, Primark. Відповідно 

до здійсненого аналізу з використанням інструменту Similarweb, веб-аналітична 

компанія, що спеціалізується на веб-трафіку та продуктивності [7], лідерами в 

сфері моди й одягу серед інтернет-магазинів в Україні за останні 3 місяці (січень - 
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березень 2023 року) за параметром частки трафіку займають reserved.com, 

sinsay.com, answear.ua, puma.ua, та modivo.ua як це показано на рис. 1.1. 

 

 

Рисунок 1.1 – Рейтинг інтернет-магазинів одягу в Україні за період  

січень - березень 2023 р. за параметром частки трафіку 

Джерело: [7] 

 

Показник трафіку є надзвичайно важливим. Він характеризує кількість 

користувачів, що відвідали сайт за певний проміжок часу. Кожен гість сайту – це 

потенційний покупець продукції на ньому. Відповідно чим вищий трафік, тим 

краще для бізнесу [8].  

Оцінимо загальну кількість трафіку в сфері моди й одягу в українському 

веб-просторі використовуючи інструмент Similarweb [7]. Відповідно до аналітики, 

кількість візитів на сайт answear.ua за період лютий – квітень 2023 р. сягнув 6,545 

мільйони осіб. Водночас сайт займає 6,14% усього трафіку в галузі моди й одягу в 

Україні. Розрахуємо загальний обсяг трафіку: 

ОбТрзаг = (ОбТрanswear.ua * 100) / ЧТрanswear.ua (1.1) 

ОбТрзаг = (6,545 * 100) / 6,14 = 106,596 (млн. осіб),  

де ОбТрзаг – загальна кількість трафіку в сфері моди й одягу в українському веб-просторі за період 

січень - березень 2023 р.; 

ОбТрanswear.ua – кількість трафіку на сайті answear.ua за період січень - березень 2023 р.; 

ЧТрanswear.ua – частка трафіку від загального на сайті answear.ua за період січень - березень 2023 р. 

 

Окрім того, доцільно оцінити найближчих конкурентів, тобто інтернет-

магазини одягу, що лише зараз виходять на ринок і борються за виживання і їхні 

частки трафіку на обраному сегменті. Відповідно до аналітики Similarweb, існує 

4 013 інтернет-магазинів, частка трафіку по кожному окремо яких знаходиться на 
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рівні 0,01% від загального по галузі, до прикладу kapkanshop.com, ostriv.ua, 

laluna.com.ua, minova.com.ua, lemanta.com. Можна зробити висновок, що це усе 

новостворені, ми маловідомі магазині, що знаходяться на початковій стадії 

життєвого циклу, а отже є аналогічними за своєю суттю до нашого інтернет-

магазину SHTRYH.  

Відповідно до цієї тези, можна розрахувати очікуваний трафік за місяць для 

інтернет-магазину SHTRYH: 

 

ОчТрSHTRYH = (ОбТрзаг / 3) * 0,01 % (1.2) 

ОчТрSHTRYH = (106,596 / 3) * 0,0001 = 3,553 (тис.осіб),  

де ОчТрSHTRYH – очікуваний трафік на сайті інтернет-магазину SHTRYH за 1 місяць. 

 

В результаті здійснених розрахунків визначено, що очікуваний трафік на 

сайті інтернет-магазину SHTRYH за 1 місяць визначено в розмірі 3 553 особи. Ще 

одним висновком, який можна зробити відповідно до аналізу, є факт високого 

насичення ринку інтернет-торгівлі одягу в Україні, а також велика кількість 

магазинів, що мають схожу стадію життєвого циклу, що і інтернет-магазин SHTRYH. 

Існують чіткі потреби, що споживачі висувають до онлайн-магазинів одягу:  

− різноманітність та актуальність асортименту: потреба в різноманітному 

виборі модних товарів, включаючи різні стилі, розміри та кольори, якість 

продукції: потреба в якісному одязі. Вимога може включати в себе високу якість 

тканин, деталей пошиття, функціональність та довговічність одягу; 

− зручність та простота використання сайту: користувачі потребують 

зручного та інтуїтивно зрозумілого веб-сайту, який дозволяє легко шукати, 

вибирати та замовляти товари, має зрозумілу систему оформлення замовлень та оплати;  

− безпека даних: користувачі вимагають від інтернет-магазину захисту їх 

особистої інформації, такої як дані банківських карт, адреси тощо, від 

несанкціонованого доступу та зловживання; 
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− якість сервісу: споживачі цінують добру комунікацію з 

представниками магазину, швидку відповідь на запитання, професійну підтримку 

під час оформлення замовлення, обробки рекламацій та повернень товарів; 

− низька вартість при високій швидкості доставки: покупці вимагають 

швидкої та надійної доставки з можливістю відстеження замовлення, різних 

варіантів доставки та можливості повернення товарів в разі потреби; 

− соціальна відповідальність бізнесу: все більша кількість споживачів 

цінують магазини, які прагнуть до екологічності та соціальної відповідальності, що 

включає в себе використання екологічно чистих матеріалів, підтримка благодійних 

організацій, допомога місцевим виробникам тощо. 

Якісне дослідження цих потреб дає змогу зрозуміти що саме потрібно 

потенційним клієнтам інтернет-магазину SHTRYH, і на що варто закцентувати 

свою увагу при розробці сайту та створенні продукту, для успішного 

функціонування бізнесу в подальшому. 

Відповідно до основних потреб споживачів, доцільно оцінити потенційних 

конкурентів інтернет-магазинів SHTRYH. Це дозволить конкретизувати 

можливості забезпечення його конкурентних переваг.  

Відповідно до окреслених потреб споживачів (підпункт 1.1.2), сформуємо 

профіль конкурентів: лідерів ринку та найближчих до проєктованого інтернет-

магазину. Побудуємо таблицю із оцінкою параметрів існуючих інтернет-магазинів 

за даними їх сайтів а також відгуків клієнтів (див. таблицю 1.1). Оцінювання 

здійснюється від 0 до 10, де 0 – це найнижчий бал, а 10 – найвищий. Здійснення 

такого аналізу дає змогу оцінити сильні та слабкі сторони конкурентів, створити 

підґрунтя для розвитку власних конкурентних переваг. В результаті стає можливим 

сформулювати якісну стратегію розвитку підприємства, визначити необхідні для 

виживання бізнесу характеристики продукції, найбільш доцільні канали 

комунікації та дистрибуції, підвищити конкурентоспроможність на обраному 

сегменті ринку.  
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Таблиця 1.1 – Оцінка наявних інтернет-магазинів на ринку для побудови 

профілю конкурентів магазину SHTRYH 

 

Джерело: розроблено автором на основі [9 - 18] 

 

За інформацією, згрупованою до таблиці, побудуємо графічну 

імплементацію результатів профілю конкурентів інтернет-магазину SHTRYH (див. 

рис. 1.2). 

З профілю конкурентів видно, що ринок інтернет-торгівлі одягом є 

надзвичайно насиченим, а також, що рівень, заданий конкурентами – високий. 

Необхідно відповідати кожній вимозі споживачів, щоб мати змогу виживати, 

привернути увагу споживачів, та бути конкурентоспроможним.  

 

 

Рисунок 1.2 – Профіль конкурентів інтернет-магазину SHTRYH 

Джерело: побудовано автором на основі [9 - 18] 

Компанія / 

Критерій  
reserved.com sinsay.com answear.ua puma.com modivo.ua kapkanshop.com ostriv.ua laluna.com.ua minova.com.ua lemanta.com

Асортимент 8 8 9 9 9 9 9 8 9 9

Якість 9 7 8 8 8 8 9 9 8 7

Зручність 7 9 9 7 9 9 8 7 9 7

Натуральність 

тканин
8 6 8 8 8 6 9 8 7 6

Зручність сайту 9 9 9 8 9 7 9 6 7 7

Різні варіанти 

оплати
8 8 9 8 8 8 8 8 8 8

Швидкість 

доставки
8 8 8 7 8 8 9 7 8 9

Якість 

обслуговування
9 8 8 8 8 9 9 9 9 9

Соціальна 

відпвідальність
7 7 7 7 7 6 9 8 6 6

Безпека даних 9 9 9 9 9 8 9 9 9 9

Ведення 

соціальних 

сторінок

8 8 8 9 8 2 8 7 10 10
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Побудуємо карту стратегічних груп конкурентів. Вона дозволить наочно 

побачити групи конкурентів, що є найближчими до інтернет-магазину SHTRYH, 

відобразить конкуренцію в галузі одягу загалом, а також основні тенденції на 

обраному ринку. Карта буде побудована відповідно до параметрів частки трафіку, 

що займають магазини, якості їх продукції та середньої ціни, на їх продукцію. Для 

здійснення такої побудови варто оцінити середню по кожному із магазинів ціну. Ці 

данні також будуть корисними, для розуміння середньої ціни для галузі і 

порівняння в подальшому її із нашою, для оцінки конкурентоспроможності ціни на 

одяг SHTRYH. Результати такої оцінки представлені в таблиці 1.2. 

Таблиця 1.2 – Оцінка конкурентів інтернет-магазину SHTRYH за 

параметрами частки трафіку на сайтах, якості та середньої ціни на продукцію 

 

Джерело: розроблено автором на основі [9 - 18] 

Відповідно до цієї оцінки доцільно побудувати карту стратегічних груп 

конкурентів, яка зображена на рисунку 1.3. 

 

 

Рисунок 1.3 – Карта стратегічних груп конкурентів інтернет- 

магазину SHTRYH 

Джерело: побудовано автором на основі [9 - 18] 

Компанія / 

Критерій  
reserved.com answear.ua sinsay.com puma.com modivo.ua lemanta.com laluna.com.ua minova.com.ua ostriv.ua kapkanshop.com

Доля трафіку 6,24% 6,14% 6,02% 4,44% 3,18% 0,63% 0,62% 0,28% 0,20% 0,03%

Якість продукції 5 8 3 9 7 9 9 5 5 4

Середня ціна, грн 1000 - 4000 1200 - 12000 200 - 1200 2000 - 8000 1200 - 12000 2000 - 12000 2000 - 20000 800 - 4000 800 - 6000 1000 - 4000
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На графіку прослідковується чітка тенденція: чим вища якість продукції, 

тим вища на неї ціна. Водночас в секторі висока ціна - висока якість мало гравців. 

В основному в кожному із секторів є по одному великому магазину, які 

переманюють на себе основну масу трафіку, і багато малих, що конкурують між 

собою. Окрім того, можна зробити висновок, що більшість малих магазинів мають 

середню або високу ціну на свою продукцію. Цей висновок дає нам змогу 

формувати цінову політику інтернет-магазину SHTRYH не виходячи із 

необхідності забезпечити її мінімальність, а формувати її відповідно до цін на 

обладнання, якісні матеріали, професійну робочу силу і при тому залишатися 

конкурентоспроможними. Подальший розрахунок ціни на продукцію інтернет-

магазину SHTRYH буде здійснено у наступних розділах відповідно до розрахунку 

собівартості продукції та запланованої маржі на неї. 

Для визначення конкурентних переваг інтернет-магазину SHTRYH, а також 

кращого розуміння галузі, в якому воно функціонуватиме, проведемо аналіз 

зовнішнього середовища за 5 конкурентними силами М. Портера [19]. Відповідно 

до його моделі, такі явища, як темпи зростання галузі, державне регулювання 

економіки, технології та інновації, супутні товари та послуги, що впливають на 

стан конкуренції у галузі, можна назвати лише чинниками, але не конкурентними 

сили. В свою чергу, аналіз п'яти сил Портера оцінює рівень рентабельності, 

можливостей та ризику на основі 5 ключових факторів у галузі. 

Першим таким фактором прийнято розглядати загрозу появи нових 

учасників на ринку. Попередній аналіз ринку показав, що він є надзвичайно 

насиченим. Постійно створюються та закриваються безліч інтернет-магазинів, що 

представлені різними характеристиками і створюються для різних цільових 

аудиторій. Створення інтернет-магазину не потребує значних затрат, однак 

входження на ринок та зайняття там стійких позицій є складним завданням. Лише 

якісно побудована стратегія просування забезпечує магазинам попит на їх 

продукцію. Тому інтернет-магазину SHTRYH доведеться постійно підтримувати 

ринкові позиції рекламними кампаніями, формуванням позитивної репутації тощо, 

а також будувати бізнес-модель у відповідності до потреби залишатися гнучким 
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підприємством, що зможе адаптуватися до різких змін на ринку та потреб 

споживачів. 

Другим фактором є суперництво між уже наявними на ринку конкурентами. 

Як представлено на карті стратегічних груп конкурентів (див. рис. 1.3), 

суперництво на ринку здійснюється між великими інтернет-магазинами, що нібито 

ділять ринок на локальні ціново-якісні ніші, та маленькими інтернет-магазинами, 

що конкурують між собою за частки ринку, які залишилися. Таким чином, ринок 

інтернет-торгівлі одягом має характеристики монополістичної конкуренції: 

ситуація на ринку, за якої на ньому присутні багато малих і середніх підприємств, 

які конкурують між собою. Монополістична конкуренція характерна тим, що 

кожна компанія має обмежений вплив на встановлення цін і диктування умов. 

Таким чином, підприємства зосереджуються на створенні унікальних пропозицій 

для споживачів та залученні їх уваги. У випадку з монополістичною конкуренцією, 

SHTRYH, як інтернет-магазин, буде спрямовувати свої зусилля на нішевий сегмент 

ринку (SHTRYH DAY), що дозволить йому вирізнити себе з-поміж інших інтернет-

магазинів та зарекомендувати себе як постачальника високоякісних товарів серед 

клієнтів. SHTRYH буде використовувати інновації та технології для оптимізації 

своєї роботи, забезпечення ефективної комунікації всередині компанії та розвитку 

каналів комунікації зі споживачами. Основною стратегією SHTRYH буде 

створення цінності для споживачів, яка відповідає їхнім потребам. Крім того, 

магазин активно залучатиме клієнтів за допомогою рекламних кампаній, акцій та 

спеціальних пропозицій, спрямованих на привернення уваги до нового бренду. Всі 

ці дії будуть спрямовані на конкуренцію з уже встановленими гравцями ринку, які 

мають досвід, репутацію та налагоджені постачальницькі мережі. 

Третім фактором відповідно до моделі 5 конкурентних сил М. Портера 

виступає загроза появи товарів-замінників. Загроза замінників є високою, оскільки 

на ринку функціонує багато компаній, які пропонують схожу продукцію. Окрім 

того, на ринку поширено копіювання продукції від одного магазину до іншого, 

шляхом піратського копіювання моделей, або ж замовлення продукції у одних і тих 

самих постачальників. В результаті, клієнти переходять до компаній-конкурентів, 
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які пропонують аналогічний за якістю та характеристиками товар за нижчою 

ціною. Задля боротьби із цією загрозою, інтернет-магазин SHTRYH розроблятиме 

власні моделі одягу, що будуть унікальними на ринку та виготовлятиме їх на 

виробництві-підряднику строго обговорюючи умови договору та права на 

використання лекал. Окрім того, магазин гарантуватиме якість своєї продукції, 

підбираючи матеріали відповідно до ряду вимог, включаючи натуральність, 

зручність, довговічність, стійкість фарбників, надійність фурнітури тощо. Ціна на 

продукцію формуватиметься у відповідності до характеристик продукції, але буде 

адекватною, не завищеною, для формування об’єктивної позитивної оцінки серед 

клієнтів інтернет-магазину SHTRYH. 

Четвертий фактор – це влада постачальників, їх здатність «диктувати власні 

умови» для замовників. Цей фактор немає високої ваги на обраному нами ринку. 

Існує безліч постачальників, що пропонують свої товари: обладнання, тканини, 

фурнітуру, інші матеріали, програмне забезпечення для діяльності сайтів тощо. Усі 

вони диференційовані за ціною, характеристиками продукції та послуг, умовами, 

на яких вони пропонуються, термінами доставки, об’ємами, що вони готові 

мінімально та максимально постачати. Відповідно до цього, інтернет-магазин 

SHTRYH має змогу забезпечити собі розгалужену систему постачання, що 

дозволить зменшити ризик від припинення співпраці із одним із постачальників. 

Тобто, на приклад, наша компанія може мати договір на постачання тканин із трьом 

підрядниками. В разі труднощів із одним із них, дві інші можуть забезпечити 

безперебійне виробництво продукції SHTRYH. 

Останній фактор відповідно до моделі 5 конкурентних сил М. Портера – 

влада клієнтів, тобто здатність клієнтів «диктувати власні умови» на ринку. На 

відміну від влади постачальників, ця характеристика ринку формує певні ризики 

перед інтернет-магазином SHTRYH. Оскільки створюваний магазин буде новим 

суб’єктом ринку, необхідно повністю відповідати вимогам потенційних 

споживачів задля їх переманювання до нашої компанії. Разом з тим, необхідно 

формувати чітку стратегію утримання, оскільки враховуючи насиченість ринку, 

споживачам досить легко піти від нас до наших конкурентів, що матимуть змогу 
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запропонувати нижчу ціну, або ж більш сучасну модифікацію продукції маючи уже 

більш стійку позицію на ринку та можливості до маневрування. 

Резюмуючи, ринок інтернет-торгівлі одягом є надзвичайно насиченим та 

демонструє ознаки монополістичної конкуренціх. Інтернет-магазину SHTRYH 

доведеться зосередитися на нішевому сегменті ринку (SHTRYH DAY), який буде 

не надто популярним серед великих інтернет-магазинів, а також одразу 

зарекомендувати себе як якісного виробника серед клієнтів; використовувати 

інновації та технології для організації своєї роботи; будувати бізнес-модель у 

відповідності до потреби залишатися гнучким підприємством, що зможе 

адаптуватися до різких змін на ринку та потреб споживачів; розвивати канали 

комунікації зі споживачами, формувати омніканальність [20]; створити ціннісну 

пропозицію для споживачів, що відповідатиме їх вимогам; залучати клієнтів 

рекламною кампанією, акціями та спеціальними пропозиціями для привернення 

уваги до молодого бренду; забезпечити розгалужену систему постачання. 

Важливим є те, що у діяльності інтернет-магазину SHTRYH доведеться 

фактично переманювати споживачів від конкурентів та залучати некористувачів. 

Ці два елементи сформують стратегію розвитку попиту для нашого підприємства. 

Це є складною задачею, оскільки ринок, як уже зазначалося, є надзвичайно 

насиченим, а конкуренти – потужними. Необхідно сформувати чіткі конкурентні 

переваги, що дадуть змогу зайняти власну частку ринку. 

Попит на ринку одягу є нерегулярним, оскільки бажання споживачів 

купувати коливається у зв’язку із сезоном, періодом в сезоні тощо. Тому доведеться 

застосовувати методи зниження коливання ціни: стимулювання попиту, 

встановлення гнучких цін, перемикання спонукальних мотивів за допомогою 

сезонних розпродажів, рекламних кампаній. 

Таким чином, профіль ринкового сегмента інтернет-магазину SHTRYH 

можна сформулювати наступним чином (див. таблицю 1.3). 

Отже, продукт інтернет-магазину SHTRYH – це унікальний одяг для 

молодих (18-30) хлопців та дівчат. SHTRYH брендом, що пропонує якісний, 

натуральний одяг, реалізує свій продукт з використанням зручного сайту 
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підприємства, забезпечує безпеку даних клієнтів, простоту замовлення й оплати, 

швидкість доставки, високий сервіс та постійну підтримку наших покупців.  

 

Таблиця 1.3 – Профіль ринкового сегменту інтернет-магазину SHTRYH 

Профіль 

ринкового 

сегмента 

Специфіка 

ринкової 

поведінки 

Специфіка комплексу 

маркетингу 

Сегмент 

ринку 

Ємність 

сегменту 

Елемент Відмінності 
Хлопці та 

дівчата, віком 

16-30 років, що 

цікавляться 

модою, 

розвивають 

профілі в 

соціальних 

мережах, 

беруть участь в 

івентах та 

ведуть 

активний 

спосіб життя, 

роблять 

покупки в 

інтернеті, 

проживають в 

Україні та 

мають середній 

рівень доходу 

Мотиви: 

виокремити 

себе з-поміж 

інших, заявити 

приналежність 

до групи, 

підвищити 

власну 

привабливість 

 

Потреби: 

якість та 

зручність 

одягу, його 

унікальність та 

водночас 

модність, 

можливість 

придбати 

онлайн та 

швидко 

Товар  

 

 

 

Ціна  

 

 

 

 

 

 

Просування 

 

 

 

 

 

 

 

 

Збут 

Унікальні 

моделі товару, 

що відповідає 

тенденціям 

Середня ціна, 

що доступна 

споживачам із 

середнім рівнем 

заробітку, на 

рівні 1000 – 

3000 грн 

Просування з 

використанням 

реклами в 

соціальних 

мережах, емеіл 

розсилки: місць, 

де присутня 

наша цільова 

аудиторія 

Продаж через 

сайт, онлайн-

платформу, яка 

доступна всюди 

3 553 на місяць 

(0,01% від 

загального 

ринку 

інтернет-

торгівлі одягом 

в Україні)  

Середня ціна 

на продукцію * 

величина 

сегменту = 

7 106 000 грн 

на місяць 

Джерело: розроблено автором 

 

Підприємство обирає концепцію вдосконалення товару в поєднанні з 

концепцією інтенсифікації збутових зусиль. Тобто ми одночасно розвиватимемо 

власний товар, підвищуватимемо його якість та відповідність запитам споживачів; 

а також докладатимемо зусиль для проведення якісного просування бренду, 

підвищення впізнаваності та зростання репутації серед потенційних споживачів. 

Для виходу на ринок доцільно обрати стратегію розвитку ринку. Тобто 

тактика інтернет-магазину SHTRYH – це пропонування нового одягу, який є 

чимось незвичним споживачам. Це підвищить інтерес до нашого бренду, однак 

змусить нас здійснювати досить великі витрати на розробку продукції та 

дослідження конкретних запитів цільової аудиторії.  
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Основним каналом збуту стане сайт магазину. Додатковим каналом збуту 

стане соціальна мережа Instagram. Вибір обґрунтовано популярністю даної 

платформи серед потенційних покупців. У Instagram конкуренція серед продавців 

одягу є надзвичайно високою, але профіль в цій соціальній мережі працює також і 

на брендування магазину та його впізнаваність. Також сьогодні потрапити на очі 

майбутньому покупцю простіше саме на цій платформі, ніж змотивувати його в 

Google шукати магазин через пошук. І у цій соціальній мережі людина швидше 

зробить імпульсивну покупку на емоціях, ніж на сайті. 

Важливо також спрогнозувати розвиток інтернет-магазину SHTRYH та 

збільшення його частки ринку. Відповідно до даних, отриманих у ході аналізу 

ринку, тези, що в перший місяць ми не зможемо досягти оптимальної частки ринку, 

а також сезонних тенденцій, що є характерними для ринку одягу, прогнозний попит 

на продукцію інтернет-магазину SHTRYH згруповано у таблицю 1.4. 

 

Таблиця 1.4 – Прогнозований попит на продукцію інтернет- 

магазину SHTRYH 

 

Джерело: розроблено автором 

 

У таблиці також відображено план введення додаткових асортиментних 

груп до продукції магазину. Вибір часу обґрунтовано сезонними тенденціями: 

SHTRYH NIGHT, який міститиме більш витончений вечірній одяг буде випущено 

в передноворічний період, коли усі шукають вбрання на свята, а SHTRYH SPECIAL 

– через рік функціонування магазину, коли його ринкові позиції будуть більш 

стійкими для забезпечення фінансових можливостей розробки індивідуальних 

моделей для конкретних клієнтів. 

Липень Серпень Вересень Жовтень Листопад Грудень Січень Лютий Березень Квітень Травень Червень

Прогнозний попит 100 150 200 200 200 300 280 300 350 400 500 550

Примітки SHTRYH DAY SHTRYH NIGHT

Липень Серпень Вересень Жовтень Листопад Грудень Січень Лютий Березень Квітень Травень Червень

Прогнозний попит 610 640 650 650 670 740 730 740 780 850 910 960

Примітки SHTRYH SPECIAL

Період
2023 рік 2024 рік

Період
2024 рік 2025 рік
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Для просування бренду SHTRYH, буде здійснено рекламну кампанію. Її 

метою буде познайомити потенційних споживачів з продукцією нового інтернет-

магазину та стимулювати купувати наш одяг. Інструментами виступлять 

контекстна реклама (банерна), таргетована реклама, реклама через електронну 

пошту, використання списків розсилання, пошукова оптимізація (SEO). Рекламна 

кампанія здійснена вона буде за таким планом: оцінка цільової аудиторії; оцінка 

цінових пропозицій різних компаній; розробка банерів, системи таргетингу, 

формату розсилки на електронні пошти, зібрання з списків розсилання електронні 

пошти потенційних покупців; проведення SEO оптимізації сайту; запуск пробної 

реклами; запуск контекстної реклами в Instagram, та на інших сайтах; здійснення 

розсилки на електронні пошти; аналіз результатів рекламної кампанії; формування 

звіту та висновків. 

Резюмуючи, діяльність підприємства SHTRYH буде спрямована на 

розробку відносно нових для ринку продуктів. Увага зосереджується на цільовій 

аудиторії, що сформована з споживачів віком 18-30 років. Основна ціннісна 

пропозиція інтернет-магазину – економія часу, зручність та унікальність.  

Просування здійснюватиметься з використанням різноманітних 

інструментів: реклами в соціальних мережах, емеіл розсилки, сарафанного радіо 

тощо. Магазин буде залучати споживачів розповідаючи про зручність здійснення 

покупки в нашому магазині, якість продукції та її відповідність їхнім запитам, 

акцентуватимемо увагу на соціальній відповідальності бізнесу. Для забезпечення 

цих переваг ми ставимо перед собою задачу розробити максимально якісний сайт 

та продукт. 

Керуючись принципом розумності, ставиться ціль за рік функціонування 

сайту залучити 3 530 клієнтів, а через два роки функціонування – 12 460. Окрім 

того, ціллю визначено на кінець п’ятого місяця роботи сайту повністю налагодити 

дистрибуцію першої асортиментної групи SHTRYH DAY та забезпечити підґрунтя 

для виведення другої – SHTRYH Night. 

В контексті стратегій обираємо стратегію розвитку ринку, а також 

вдосконалення товару в поєднанні з концепцією інтенсифікації збутових зусиль. Ці 
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стратегії найкраще підходять для бренду унікального одягу і відповідають вимогам 

його просування. Маркетинговий план включає рекламну компанію перед 

запуском бізнесу, що познайомить потенційних споживачів та підготує їх до появи 

нашого бренду, сформує серед них незабезпечений попит, а також постійну 

підтримку рекламною кампанією попиту на наш продукт, інформування про акції 

та новинки. Цінова політика буде згладжувати сезонні коливання попиту, 

стимулювати клієнтів здійснювати замовлення регулярно Ціна на продукцію 

інтернет-магазину одягу SHTRYH асортиментної групи SHTRYH DAY 

коливатиметься в межах 600 - 1 800 грн. 

 

 

1.2 Інституційний аналіз умов реалізації інтернет-магазину одягу 

SHTRYH 

 

 

Проведемо аналіз зовнішніх факторів діяльності інтернет-магазину 

SHTRYH визначивши політико-правові, економічні, соціо-культурні та техніко-

технологічні фактори середовища та їх вплив на можливість реалізації проєкту. Це 

дозволить оцінити норми, правила, законодавчі акти, що впливатимуть на 

діяльність інтернет-магазину SHTRYH, а також оцінити перешкоди, що 

виникатимуть у ході його заснування, визначити процедуру реєстрації, обрати 

найбільш відповідно до формату проєкту організаційно-правову форму 

підприємства. Інституційний аналіз також дасть змогу визначити інтереси 

зацікавлених сторін: урядових органів, регуляторів, громадських організацій та 

бізнес-структур, а також інших учасників ринку інтернет-торгівлі одягом, що 

впливатимуть на діяльність підприємства. 

Першим аналізованим фактором виступатиме політичний. А саме, факт 

початку діяльності та подальшого функціонування підприємства в умовах війни. 

Це висуває ряд загроз та вимог до бізнесу. Необхідно прогнозувати ситуацію в 

країні та можливі проблеми з логістикою, забезпеченістю в сировині й матеріалах, 
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перебоях електроенергії, простоях виробництва пов’язаних з усіма цими загрозами. 

Водночас дана ситуація дає можливість для українського бізнесу, оскільки в 

суспільстві існує кампанія щодо підтримки України й українського на усіх рівнях 

від політиків та інфлюєнсерів: на рівні країни, на рівні світу, на рівні окремих 

особистостей. Це дає підґрунтя для швидкого старту, привернення уваги до бренду 

через акцент на місце виробництва та створення продукції.  

Також надзвичайно важливо розглянути правові фактори діяльності 

підприємства. Діяльність інтернет-магазину SHTRYH буде регулюватися такими 

нормативно-правовими актами як: Господарський Кодекс України [21], 

Податковий Кодекс України [22] та Цивільний Кодекс України [23], Закон України 

«Про збір та облік єдиного внеску на загальнообов'язкове державне соціальне 

страхування» [24]. Починаючи з 24 лютого 2022 року, ще одним законодавчим 

актом, що буде впливати на діяльність підприємства став Закон України «Про 

правовий режим воєнного стану» [25], що вступив в дію після Указу Президента 

України №64/2022 «Про введення воєнного стану в Україні» [26]. Цей закон 

впливає на усю сферу господарювання в Україні, вимоги та процедуру 

оподаткування, найму та звільнення працівників підприємства а інші аспекти 

діяльності підприємств, на окремих індивідів. 

Відповідно до умов воєнного стану існують певні загрози, що включають 

можливість Національного Банку України обмежувати або зупиняти здійснення 

безготівкових розрахунків у банках, які зареєстровані у місцевостях, у яких введено 

воєнний стан, тобто по всій Україні [27]; окрім того змінено терміни поставок 

товарів цивільного призначення; окрім того, воєнний стан висуває нові умови 

найму трудової сили, а також загрозу, що когось із працівників мобілізують, і 

доведеться терміново шукати заміну задля уникнення простою. Усі ці загрози 

висувають необхідність забезпечення якісного операційного менеджменту та 

швидкого реагування на зміну нормативно-правової бази діяльності підприємства. 

Економічні фактори представлені обережністю інвесторів щодо 

інвестування коштів, яка обумовлена війною в Україні. Разом з тим, формат 

онлайн-бізнесу є підходящим для вкладання коштів, оскільки забезпечує 
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мобільність, гнучкість та відносну автономність бізнесу, зменшує ризик 

пошкодження складу чи магазину, полегшує процедуру управління підприємством. 

Окрім того, було здійснено фіксацію Національним Банком України курсу гривні, 

що є вигідним для закупки обладнання та матеріалів для виготовлення товару. 

Загрозою виступають проблеми логістики товарів, які пов’язані з обстрілами. 

Однак цей ризик уже мінімізований компаніями доставки, які уже навчилися 

страхувати затримки та зменшувати пошкодження при транспортування посилок. 

Наявність розгалуженої системи доставки, що представлена різними 

компаніями, такими як Нова Пошту та Укрпошта, що є найбільшими 

постачальниками подібних послуг в Україні формують інфраструктурний фактор. 

Альтернатив вибору підрядника для доставки закуплених товарів, і замовлень 

клієнтам є достатньо, що спонукає компанії доставок забезпечувати якість своїх 

послуг, і дає інтернет-магазину SHTRYH та його клієнтам, як замовникам, обирати 

найзручніший сервіс. 

Науково-технічний фактор представлений наявністю різноманітних методів 

для покращення роботи онлайн-бізнесу, проведення якісних маркетингових 

кампаній, SEO-оптимізації сайту, управління бізнес-процесами підприємства та 

процесами розробки програмного забезпечення, що забезпечує роботу 

підприємства (до прикладу DevOps оптимізація), наявність в відкритому доступі 

інформації щодо обґрунтованих й перевірених підходів щодо якісного управління 

підприємством, командою, формулювання відповідної цільовій аудиторії ціннісної 

пропозиції тощо. 

Культурологічний фактор можна охарактеризувати спрямуванням 

українського споживача на українські бренди, просування їх, гордість за них; 

цікавість іноземного споживача до українських креативних продуктів. При 

забезпеченій якості продукції та адекватності ціни, це сприятиме розвитку 

інтернет-магазину SHTRYH шляхом сарафанного радіо, тобто від одного 

споживача до іншого. 

Важливим є фактор соціальної відповідальності бізнесу та його 

екологічності. Сьогодні існує висока увага суспільства до екологічності бренду, до 
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матеріалів товарів й пакування, що він використовує, політики, якою керується 

підприємство в контексті сталого розвитку. Потрібно знайти баланс між протидією 

«швидкій моді» і досягненням цілей щодо обсягу продажу, здійснюючи чітке 

позиціонування філософії підприємства. 

Виходячи з аналізу інституційного середовища доцільно обґрунтувати 

організаційно-правову форму інтернет-магазину SHTRYH. Оскільки підприємство 

планує стрімко розвивати свою діяльність, в подальшому залучати інвестиції, та, 

можливо, інших співвласників, найоптимальнішою організаційно-правовою 

формою для інтернет-магазину SHTRYH є Товариство з обмеженою 

відповідальністю (ТОВ). ТОВ має ряд преваг, до яких відносяться обмеженість 

відповідальності учасників по зобов’язаннях підприємства; можливість залучення 

інвестицій; наявність зборів учасників ТОВ, що дає змогу колегіально управляти 

підприємством; а також більш високу довіру банків та стейкхолдерів, ніж до ФОП. 

До недоліків можна віднести відносно складну процедуру заснування й ліквідації 

ТОВ; складніші вимоги, що висуваються до обліку та звітності підприємства; а 

також необхідність якісного юридичного супроводу оформлення й діяльності ТОВ. 

Важливо також звернути увагу на ризики, що можуть виникати при діяльності 

ТОВ. Особливими саме для цієї організаційно-правової форми є ризик 

сповільнення підприємницької активності через бюрократичність процедур; ризик 

виникнення конфліктів між учасниками; а також ризик некваліфікованого 

управління через недостатню залученість співвласників до процедури прийняття рішень. 

Важливою для інтернет-магазину SHTRYH є можливість відкриття ТОВ 

одноосібно, а саме Товариства з обмеженою відповідальністю з одним учасником 

(ТОВ з ОУ), оскільки заснування підприємства здійснюється однією особою. ТОВ 

з ОУ є повністю правоздатним суб’єктом господарювання. Підприємства такої 

форми мають право на здійснення діяльності в межах обраного напрямку, а власник 

такого підприємства має право на відкриття рахунків в банках та створення 

самостійного балансу. Разом з тим, ТОВ з ОУ має виконувати свої зобов’язання та 

нести відповідальність за результати діяльності. 
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Процедура реєстрації ТОВ передбачає обрання виду діяльності відповідно 

до Класифікації видів економічної діяльності (КВЕД). Визначаємо КВЕД для 

інтернет-магазину SHTRYH використовуючи сервіс для визначення кодів видів 

економічної діяльності за КВЕД-2005 та КВЕД-2010. Обрано КВЕД-2010, групу 

47.7, що має назву «Роздрібна торгівля іншими товарами в спеціалізованих 

магазинах» і передбачає «торгівлю в спеціалізованих магазинах із визначеним 

асортиментом товарів, не віднесену до інших угруповань, таких як одяг, взуття й 

шкіряні вироби, фармацевтичні та медичні товари, годинники, сувеніри, матеріали 

для чищення, зброя, квіти і тварини-домашні улюбленці тощо». Обраним класом 

виступає 47.71 «Роздрібна торгівля одягом у спеціалізованих магазинах» [28]. 

Сьогодні існує можливість зареєструвати ТОВ на підставі модельного 

статуту за 20 хвилин з використанням сервісу ДІЯ [29]. Реєстрація може відбутися 

автоматично або ж за участі держреєстратора і є безоплатною. Статутний капітал 

повинен забезпечувати необхідній рівень грошових коштів, що дозволить покрити 

зобов’язання підприємства в разі припинення його діяльності, однак може бути 

визначеним в розмірі навіть 1 гривні. Для інтернет-магазину SHTRYH визначаємо 

розмір статутного капіталу при відкритті на рівні 5 000 грн. 

При відкритті ТОВ автоматично відноситься до загальної системи 

оподаткування. Однак можна подати заявку на перехід до спрощеної системи. 

Відповідно до прогнозованого попиту на продукцію інтернет-магазину SHTRYH, а 

також середньої на неї ціни, доцільно одразу розпочинати діяльність за загальною 

системою оподаткування. Вона передбачає сплату податку на прибуток, ставка 

якого становить 18%, а також податок на дивіденди в розмірі 5%, податок на додану 

вартість (ПДВ) в розмірі 20%, військовий збір (ВЗ) в розмірі 1,5% та єдиний соціальний 

внесок (ЄСВ) в розмірі 22% та податок на доходи фізичних осіб (ПДФО) у розмірі 18%.  

Отже, продукт інтернет-магазину SHTRYH – це унікальний одяг для 

молодих (18-30) хлопців та дівчат. Підприємство є брендом, що пропонує якісний, 

натуральний одяг, реалізує свій продукт з використанням зручного сайту 

підприємства, забезпечує безпеку даних клієнтів, простоту замовлення й оплати, 

швидкість доставки, високий сервіс та постійну підтримку наших покупців. 
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Підприємство функціонуватиме на надзвичайно насиченому ринку, що демонструє 

ознаки монополістичної конкуренції. Інтернет-магазину SHTRYH на початку своєї 

діяльності доведеться зосередитися на нішевому сегменті ринку (SHTRYH DAY), 

який буде не надто популярним серед великих інтернет-магазинів, а також одразу 

зарекомендувати себе як якісного виробника серед клієнтів; використовувати 

інновації та технології для організації своєї роботи; будувати бізнес-модель у 

відповідності до потреби залишатися гнучким підприємством, що зможе 

адаптуватися до різких змін на ринку та потреб споживачів; розвивати канали 

комунікації зі споживачами, формувати омніканальність; створити ціннісну 

пропозицію для споживачів, що відповідатиме їх вимогам; залучати клієнтів 

рекламною кампанією, акціями та спеціальними пропозиціями для привернення 

уваги до молодого бренду; забезпечити розгалужену систему постачання. На 

перший рік діяльності прогнозований попит становить 3 530 споживачів, а ціна на 

продукцію підприємства визначена на рівні 600 - 1 800 грн.  

Відповідно до оцінки інституційного середовища, а також особливостей 

підприємства, організаційно-правовою формою обрано Товариство з обмеженою 

відповідальністю з одним учасником, що буде функціонувати на загальній системі 

оподаткування. Статутний капітал визначено на рівні 5 000 гривень. 
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РОЗДІЛ 2 

ДИЗАЙН БІЗНЕС-ІДЕЇ СТВОРЕННЯ ІНТЕРНЕТ-МАГАЗИНУ  

ОДЯГУ SHTRYH 

 

 

2.1 Опис реалізації бізнес-моделі 

 

 

Бізнес-модель узагальнено визначають як концептуальний спосіб опису 

створення цінності підприємством, вона є логічним та наочним відображенням 

того, як компанія функціонує на всі своїх рівнях і як генерує прибуток [30, 31, 32]. 

Один із способів відображення бізнес-моделі підприємства є канва бізнес моделі 

Остервальдера інструментом стратегічного управління; це структурована 

концептуальна карта з дев'яти блоків, які показують ключові елементи бізнесу: 

ціннісна пропозиція, сегменти клієнтів, канали зв’язку та розповсюдження, 

взаємовідносини з клієнтами, джерела доходу, ключові ресурси, ключові види 

діяльності, ключові партнери та структура витрат. Ця модель допомагає 

аналізувати та оптимізувати бізнес-процеси та стратегії. Розглянемо кожен із 

блоків канви окремо. 

Першим блоком розглянемо сегменти клієнтів. Цей блок описує клієнтів 

компанії, тобто його цільову аудиторію. Як було визначено у розділі 1, цільовою 

аудиторією інтернет-магазину SHTRYH визначено креативних хлопців та дівчат, 

віком 16-30 років, що цікавляться модою, розвивають профілі в соціальних 

мережах, беруть участь в івентах та ведуть активний спосіб життя, роблять покупки 

в інтернеті та проживають в Україні. Для кращого представлення цільової аудиторії 

розроблено два портрети покупців: Оксани та Максима. Окрім того, враховуючи 

наявність трьох асортиментних груп продукції інтернет-магазину SHTRYH, 

здійснено маркетингове сегментування цільової аудиторії відповідно до 

особливостей кожної групи товарів: споживачі з низьким рівнем доходу (менше 
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12 000 грн. на місяць) представлятимуть цільову аудиторію розділу магазину 

SHTRYH DAY; споживачі з середнім рівнем доходу (12 000 - 25 000 грн. на місяць) 

представлятимуть цільову аудиторію розділів магазину SHTRYH DAY та SHTRYH 

NIGHT; а споживачі з високим рівнем доходу (більше 25 000 грн на місяць) 

представлятимуть цільову аудиторію усіх трьох розділів магазину SHTRYH DAY 

та SHTRYH NIGHT та SHRYH SPECIAL. 

Наступним блоком розглянемо ціннісну пропозицію, що інтернет-магазин 

пропонуватиме своїм клієнтам. Формулювання ціннісної пропозиції має велике 

значення для нового підприємства. Вона потрібна, щоб заявити клієнтам, що саме 

пропонує бізнес і які він має конкурентні переваги. Це забезпечить привернення 

уваги до продукції інтернет-магазину SHTRYH та попит на неї. Окрім того ціннісна 

пропозиція виступає стимулом до залучення та утримання співробітників на 

підприємстві. Як було обґрунтовано раніше, діяльність підприємства SHTRYH 

буде спрямована на розробку відносно нових для ринку продуктів. Інтернет-

магазин зосереджує свою увагу на цільовій аудиторії, що сформована з молодих 

хлопців та дівчат. Ціннісною пропозицією, яка сформована на основі аналізу 

цільової аудиторії магазину, потреб потенційних клієнтів та переваг інтернет-

магазину SHTRYH є економія часу, зручність та унікальність.  

Взаємовідносини з клієнтами описують підходи підприємства до 

комунікації із клієнтами, методи їх залучення та утримання. Інтернет-магазин 

SHTRYH пропонуватиме своїм клієнтам високу якість обслуговування та широкий 

асортимент продукції, швидку доставку, зручність оплати, безпеку платіжних 

даних. Окрім того, магазин гарантує унікальність товару та регулярність оновлення 

асортименту для забезпечення його актуальності. Взаємовідносини з клієнтами 

будуть реалізовані на принципі залученості працівників магазину і їх бажанні 

надати найкращий сервіс. На сайті буде забезпечено можливість спілкування через 

форму зворотного зв’язку, а також забезпечено інші канали комунікації. 

Працівники підприємства намагатимуться підтримувати тривалі зв’язки зі 

споживачами, допомагати їм у виборі продукції, вирішенні спірних питань 

пов’язаних із замовленнями в інтернет-магазині SHTRYH, доводити інформацію 
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про новинки та акції в магазині, а також надавати відповіді на часті запитання щодо 

правильної експлуатації одягу, соціальної відповідальності бізнесу тощо. Інтернет-

магазин SHTRYH буде шукати підхід до кожного клієнта і допомагати йому 

забезпечити свою потребу продукцією магазину. 

Канали зв’язку та комунікації будуть поділятися на основні та додаткові. 

Основним каналом комунікації інтернет-магазину SHTRYH виступатиме його 

сайт. Структура сайту буде павутинною. Всі сторінки веб-сайту міститимуть 

посилання на інші сторінки, і користувач зможе легко перейти з будь-якої сторінки 

практично на будь-яку іншу. На сайті будуть розміщені такі сторінки: головна, 

бренд, SHTRYH DAY (надалі додадуться SHTRYH NIGHT та SHTRYH SPECIAL), 

оплата та доставка, Q&A (Запитання та відповідь). В шапці розміщуються лого, 

посилання на інші сторінки, номер телефону, гарячі кнопки зворотного зв’язку, 

входу в особистий кабінет та корзина. В футері розміщені лого, посилання на інші 

сторінки сайту, кнопки до соцмереж, номер телефону. Картки товарів містять 

відгуки до цих товарів. Окрім того, в картках товарів розміщуються: фото товару, 

назва товару, короткий опис та матеріал, розмір (з можливістю вибору), колір, 

вибір типу упаковки, ціна на товар. Акції будуть додаватися до карток товарів та 

будуть виділені розділами на головній сторінці та сторінці SHTRYH DAY. 

На Головній сторінці розміщені такі розділи: оферна конструкція (з 

кнопкою до каталогу), кнопка переходу в розділ SHTRYH DAY, популярне (з 

подальшою можливістю гортання), акції (з подальшою можливістю гортання), 

новинки (з подальшою можливістю гортання), «Ми – це» (коротке узагальнення 

сторінки «Бренд»). На сторінці бренду буде подана інформація за темами «Молода 

команда», «Доступні ціни», «Гарантія якості» та «Виробництво». 

На сторінці SHTRYH DAY розміщені такі розділи: популярне, новинки, 

акції, всі товари, переглянуті раніше. На сторінці «Оплата та доставка» буде два 

пункти відповідно: «Доставка» та «Оплата». На сторінці Q&A буде розміщено 

інформацію про те, як залишити запитання, форма відправки та в подальшому 

будуть розміщені відповіді на типові питання. Макет головної сторінки сайту інтернет-

магазину SHTRYH, а також деяких інших його сторінок із зразковими 
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зображеннями товарів наведено на рисунку 2.1 та у додатку Б. Ознайомитися із ним 

можна за посиланням: http://shrtyh.tilda.ws/. 

 

 

 

 

 

Рисунок 2.1 – Макет сторінок сайту інтернет-магазину SHTRYH 

Джерело: розроблено автором 

 

Із сторінки сайту можна буде скористатися формою зворотного зв’язку на 

сайті. Додатковими каналами комунікації інтернет-магазину SHTRYH буде 

http://shrtyh.tilda.ws/
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телефон та соціальні мережі (Instagram, згодом Facebook). Канал комунікації 

Instagram є надзвичайно важливим для сучасного бізнесу. Щоб почати продавати в 

Instagram, потрібно створити бізнес-акаунт, завантажити фото профілю та створити 

його опис. Також важливо залишити посилання на свій онлайн-магазин. У 

Instagram зазвичай викладають не всі товари і інформація про них недостатньо 

повна. Тому можливість відразу перейти на сайт розширить клієнтам вибір і 

спростить процес покупки.  

Таким чином, клієнт має досить широкий вибір каналу комунікації з 

магазином, а магазин, у свою чергу, каналів розповсюдження інформації про бренд, 

рекламних повідомлень, нагадувань про можливість зробити замовлення. Магазин 

дає змогу покупцям задати запитання перед покупкою, консультує їх під час 

оформлення замовлення та відкритий до післяпродажної комунікації, вирішення 

проблем з браком, обміном, поверненням тощо. 

Визначимо ключові ресурси, що необхідні для забезпечення діяльності 

інтернет-магазину SHTRYH. Ключі ресурси включатимуть матеріальні, 

нематеріальні, трудові та фінансові ресурси.  

Трудові ресурси підприємства представлені його співробітниками. Було 

розроблено два варіанти команди інтернет-магазину SHTRYH: на момент 

відкриття та розширену, через рік функціонування магазину. На момент відкриття 

команда представлена: власником: він керує бізнесом: здійснює планування роботи 

всіх співробітників або відділів магазину і контроль результатів роботи, відповідає 

за кінцевий фінансовий результат, поповнення запасів товару, вибір 

постачальників з найбільш вигідними цінами і умовами поставки, а також ведення 

переговорів з ними, аналіз попиту на товари, а також відстеження асортименту 

товарів, пропонованих постачальниками і найближчими конкурентам, 

затвердження асортименту продукції, аналіз пропозиції і ціни постачальників і 

конкурентів, спілкування з клієнтами, прийняття і оформлення замовлень, збір 

даних про покупців, фіксація інформації на замовлення і запитам клієнтів, 

відстеження оформлених замовлень і їх своєчасна підготовка для відправки, 

організація доставки, управління складом, розробка моделей одягу, розробку та 
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підбір лекал, затвердження тканин; бухгалтером: він допомагає визначитися з 

системою оподаткування, веде своєчасний облік усіх бухгалтерських документів, 

витрат і доходів і вчасно звітує в податковій, оформлює товарні накладні, 

нараховує зарплату працівникам, проводить операції з оплати; маркетологом: він 

відповідає за залучення і утримання клієнтів, оновлення і наповнення товарного 

каталогу, карток товарів, створення і публікацію новин і статей в блог. На аутсорс 

буде віддано вирішення технічних проблем в роботі сайту, а також забезпечення 

безпечного зберігання даних, внесення в код сайту змін необхідних для створення 

нових або зміни існуючих функцій, відповідно до вимог інтернет-магазину, 

тестування і забезпечення безперебійної роботи сайту; а також виробництво одягу, 

що буде здійснюватися на одній із українських швейних фабрик.  

Через рік функціонування інтернет-магазину очікується збільшення 

доходів, уже буде додано 2 нових розділів магазину, тому будуть залучені і 

додаткові співробітники. До команди доєднається менеджер по закупках: він 

відповідатиме за поповнення запасів товару, вибір постачальників з найбільш 

вигідними цінами і умовами поставки, а також ведення переговорів з ними, аналіз 

попиту на товари, а також відстеження асортименту товарів, пропонованих 

постачальниками і найближчими конкурентами, аналіз пропозиції і ціни 

постачальників і конкурентів, управління складом; контент-менеджер: що 

здійснюватиме оновлення і наповнення товарного каталогу, карток товарів, 

створення і публікація новин і статей в блог; менеджер з продажу: він 

здійснюватиме спілкування з клієнтами, прийняття і оформлення замовлень, 

прийом і обробку, фіксацію вхідних дзвінків або листів клієнтів, надаватиме 

оперативний зворотний зв'язок і допомагатиме клієнтам у задоволенні їхніх потреб, 

буде здійснювати збір даних про покупців, фіксацію інформації на замовлення і 

запити клієнтів, відстежуватиме оформлених замовлень і їх своєчасну підготовка 

для відправки, організовуватиме доставку.  

Оскільки штат є достатньо розгалуженим є необхідність розробити критерії 

оцінки ефективності персоналу для кожного окремого співробітника. Ними будуть: 
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− власник: безперервна робота магазину, досягнення фінансових 

результатів, задоволеність роботою інших працівників компанії; 

− бухгалтер: правильність оформлення документів, відсутність затримки 

подання звітності та проблем з податковою, вчасна видача накладних на товари; 

− менеджер по закупках: відсутність надлишкових витрат на сировину, 

наявність необхідної сировини та готової продукції на складах, правильне їх 

зберігання, відсутність браку через неналежні умови на складах, актуальність 

інформації про конкурентів; 

− контент-менеджер: вчасне оновлення і наповнення каталогу, кількість 

створених карток товарів, опублікованих статей, рівень цікавості та корисності 

контенту споживачам; 

− маркетолог: кількість залучених клієнтів, кількість постійних клієнтів;  

− менеджер з продажу: кількість оброблених заявок клієнтів, 

оформлених замовлень, їх співвідношення, відсутність скарг клієнтів на 

менеджера, рівень знань про товари магазину, своєчасність збору клієнтської бази, 

її оформлення; 

− на аутсорс: зручність сайту для клієнтів, ефективність його 

використання, швидкість виправлення багів; 

− виробництво: кількість відшитих одиниць, рівень браку, рівень 

відходів сировини, швидкість виконання завдань. 

Також для ефективної роботи працівників необхідно стимулювати їх 

роботу. Система мотивації включає: премії за якісну роботу, виконання планів 

пошиву, контент-плану, забезпеченням кількості запасів на складах тощо – 

відповідність працівників критеріям; позбавлення премії за незадовільні 

результати; «13 заробітна плата» в залежності від фінансових результатів 

підприємства; для менеджера з продажів – відсоток від оформлених замовлень; 

можливість працювати дистанційно для маркетолога, контент-менеджера та 

менеджера з продажу; формування дружньої атмосфери в колективі, відчуття 

залученості; оплату курсів для підвищення кваліфікації за рахунок підприємства; 
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вітання зі знаменними датами: дні народження, ювілеї підприємства; а також 

комфортні умови праці, можливість організовувати власне робоче місце. 

Нематеріальні ресурси інтернет-магазину SHTRYH включатимуть бренд 

магазину. До нього віднесено назву компанії, її логотип, який відображено на 

рисунку 2.2, фірмові кольори. Також до нематеріальних ресурсів відносимо 

інтелектуальну власність, таку як авторські права на розроблені лекала одягу; 

ключові компетенції співробітників інтернет-магазину, що виступатиме 

внутрішнім ресурсом підприємства; а також зв’язки із контрагентами, 

зацікавленими особами підприємства. 

 

  

 

Рисунок 2.2 – Логотип інтернет-магазину SHTRYH 

Джерело: розроблено автором 

 

Матеріальні ресурси будуть представлені комп’ютером та сервером, 

необхідним для розміщення та підтримки функціонування сайту магазину та 

обробки замовлень. Окрім того, магазин буде винаймати приміщення, що 

виконуватиме одночасно функцію офісу, та складського приміщення. До 

матеріальних ресурсів також варто віднести офісне обладнання: столи (2 од.), 

стільці (4 од.), принтер, та інші малоцінні швидкозношувані предмети.  

Фінансові ресурси забезпечені початковими інвестиціями та грошима, 

вилученими в результаті діяльності підприємства. 

Розглянемо наступний блок канви бізнес-моделі – ключові партнери. Цей 

блок описує ключових стейкхолдерів підприємства, підприємства, які 

забезпечують інтернет-магазин необхідними для нього ресурсами та експертизою, 
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тобто постачальників обладнання й матеріалів, виробників, постачальників 

технологічних рішень, маркетингові агенції тощо.  

У випадку власного виробництва, необхідно знайти постачальника 

виробничих послуг, постачальників сировини: тканини, ниток, голок, фурнітури 

тощо. Було проведено оцінку пропозиції магазинів: Текстиль-Контакт; 

megatex.biz.ua [33]; domtkani.com.ua [34]; rosetex.com.ua [35]. Усі ці магазини 

можуть продавати матеріали на умовах оптових продажів та забезпечують 

доставку. Проаналізувавши ціни та якість продукції за відгуками інших покупців, 

обираємо основним постачальником сировини магазин rosetex.com.ua. 

Також необхідні постачальники упаковки для готової продукції. 

Постачальником обираємо ПапірСток [36]. У них доступна ціна, програма 

лояльності для великих замовлень та різні способи отримання замовлень. 

Важливим є вибір постачальника виробничих послуг. У результаті 

проведеного аналізу можливих постачальників таких послуг обрано швейну 

фабрику KATRINA [37]. Воно пропонує послуги виробництва жіночого та 

чоловічого одягу, співпраця починається з прорахунку вартості замовлення, далі 

компанія надає підтримку у розробці лекал, відшиває зразок товару і узгоджує 

його, відшиває партію одягу, здійснює перевірку якості та відвантаження готових 

виробів замовнику. Середня ціна на виробництво одиниці одягу складає 500 - 1 000 

грн. в залежності від складності пошиття та термінів на виготовлення. 

Ключові види діяльності інтернет-магазину SHTRYH включатимуть 

розробку продукції магазину, обслуговування сайту та комунікацію з клієнтами. 

Бізнес-процеси інтернет-магазину SHTRYH відображено графічним способом на 

рисунку 2.3.  

Основні бізнес-процеси підприємства включають: розміщення клієнтом 

замовлення через кошик на сайті; поступлення замовлення в базу та його 

опрацювання менеджером з продажів (власником); підтвердження замовлення; 

запит до бухгалтера на формування товарної накладної; передачу даних на 

виробництво; виготовлення товарів; комплектацію та пакування товарів на складі; 

передачу замовлення на доставку обраним покупцем способом (Нова Пошта, Укр. 
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пошта) менеджером з продажів (власником), доставку за рахунок покупця; 

отримання клієнтом замовлення.  

 

 

Рисунок 2.3 – Бізнес-процеси інтернет-магазину SHTRYH 

Джерело: розроблено автором 

 

Джерела доходу інтернет-магазину SHTRYH представлені виручкою від 

реалізації продукції. Окрім того, на початку роботи підприємства планується 

залучення інвестиційних коштів у розмірі 956 880 грн. Дохід від реалізації 

продукції можливо спланувати відповідно до прогнозованого попиту (див. 

таблицю 1.4), а також прогнозованої середньої ціни на продукцію інтернет-

магазину. Значення прогнозованого доходу за реалістичним прогнозом згруповано 

в таблицю 2.1. 

 

Таблиця 2.1 – Прогнозований дохід від реалізації продукції інтернет- 

магазину SHTRYH 

 

Джерело: розроблено автором 

Липень Серпень Вересень Жовтень Листопад Грудень Січень Лютий Березень Квітень Травень Червень

Прогнозний попит 100 150 200 200 200 300 280 300 350 400 500 550

Прогнозований дохід 100000 150000 200000 200000 200000 300000 280000 300000 350000 400000 500000 550000

Липень Серпень Вересень Жовтень Листопад Грудень Січень Лютий Березень Квітень Травень Червень

Прогнозний попит 610 640 650 650 670 740 730 740 780 850 910 960

Прогнозований дохід 610000 640000 650000 650000 670000 740000 730000 740000 780000 850000 910000 960000

Період
2023 рік 2024 рік

Період
2024 рік 2025 рік
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Відповідно до розрахунків бачимо досить позитивний прогноз доходів від 

реалізації продукції. Для більш зваженого аналізу необхідно також визначити 

витрати, що будуть пов’язані з виробництвом продукції.  

Структура витрат буде сформована з витрат на розробку сайту, його 

просування та адміністрування, рекламу кампанію, оплату праці працівників 

підприємства, матеріали, необхідні для випуску першої колекції продукції, оплату 

за виробничі послуги. Також доцільно передбачити резервні кошти. 

На забезпечення підприємства матеріальними ресурсами буде витрачено 

10 000 грн на придбання ноутбуку, 20 000 грн на офісне обладнання та інші 

малоцінні і швидкозношувані предмети. На оренду приміщення буде витрачатися 

7 500 грн. щомісяця.  

Для оплати праці штатних працівників передбачаються місячні оклади: 

власник (директор) – 10 000 грн (на етапі виходу магазину на ринок, з метою 

економії витрат); бухгалтер – 20 000 грн, маркетолог – 25 000 грн. Заробітна плата 

визначена з врахуванням середніх рівнів заробітних плат за даними вакансіями на 

основі статистики сайту з пошуку роботи work.ua [38]. В результаті на оплату праці 

штатних працівників щомісяця буде витрачатися 55 000 грн. На хостинг та домен 

буде витрачено 2 400 грн за рік. SEO-просування коштуватиме 20 000 грн. Послуги 

дизайнера сайтів та верстальщика – 57 000 грн для розробки сайту та 10 000 гривень 

щомісячно для його обслуговування. Перша колекція буде випущена в обсязі 400 

одиниць. Собівартість її виготовлення становитиме 357 540грн.  

Окрім того, важливо врахувати витрати на рекламу, що становитимуть 

25 000 грн. Рекламна кампанія буде проведена з використанням онлайн-

інструментів і реалізована за таким планом: розробка банерів, системи таргетингу, 

формату розсилки на електронні пошти, зібрання з списків розсилання електронні 

пошти потенційних покупців; проведення SEO-оптимізації сайту; запуск пробної 

реклами, аналіз результатів, відповідність реклами цільовій аудиторії; запуск 

контекстної реклами в Instagram, та на інших сайтах; розсилка на електронні пошти 

потенційних клієнтів; аналіз результатів рекламної кампанії, написання звіту та 

висновків. Для розрахунку бюджету було обрано модель оплати за кількістю 
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відвідувачів. Дана цінова модель дає змогу вести облік безпосередньо 

рекламодавцю. Ця модель менш поширена порівняно з моделлю за кількістю 

натисків мишею, де їх облік здійснює видавець. Очікуваними результатами такої 

кампанії буде відвідування сайту інтернет-магазину у кількості 4000 осіб та поява 

нових замовлень у кількості 250. Надалі щомісяця буде витрачатися 15 000 грн. на 

підтримувальну рекламу. Рекламна кампанія буде реалізовуватися відповідно до 

контент плану наведеного в додатку А. 

Резюмуючи, разові витрати при започаткуванні бізнесу складуть 

474 540 грн. (див. формулу 2.1). 

 

Разові витрати при започаткуванні інтернет-магазину =  

= Капітальні вкладення + Інвестиційні витрати  
(2.1) 

Разові витрати при започаткуванні інтернет-магазину = 5 000 + (10 000 + 

 + 20 000) + 25 000 + 57 000 + 357 540 = 474 540 грн 
 

 

При визначенні місячних витрат на оплату праці необхідно також 

враховувати її оподаткування. ПДФО та ВЗ – це відрахування із заробітної плати 

працівників, тобто це платежі, що здійснюються з заробітної плати працівників. В 

свою чергу ЄСВ – це нарахування на заробітну плату, тобто він додатково 

сплачується роботодавцем. Розрахунок місячної заробітної плати (ЗП) працівників 

інтернет-магазину SHTRYH із врахуванням штату на перший рік функціонування 

підприємства наведено в таблиці 2.2. 

 

Таблиця 2.2 – Нарахування заробітної плати працівникам підприємства  

 

Джерело: розроблено автором 

Працівник / Нарахування  
Власник 

(директор)
Бухгалтер Маркетолог

Оклад, грн 10000 20000 25000

ЄСВ, грн 2200 4400 5500

ПДФО, грн 1800 3600 4500

ВЗ, грн 150 300 375

ЗП яку отримає працівник, 

грн
8050 16100 20125

ЗП яку необхідно сплатити 

роботодавцю, грн
12200 24400 30500
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Здійснимо розподіл витрат на хостинг та домен помісячно (див. формулу 2.2). 

 

Місячні витрати на хостинг та домен = Річна сума / 12  (2.2) 

Місячні витрати на хостинг та домен = 2 400 / 12 = 200 грн  

 

Таким чином, щомісячні витрати складуть: 

 

Щомісячні витрати = 12 200 + 24 400 + 30 500 + 200 + 20 000 + 10 000 + 15 000 +  

+ 7 500 + 5 000 = 124 800 грн. 

 

Для наочності відображення бізнес-моделі підприємства сформуємо канву 

бізнес моделі Остервальдера в графічному виразі на рисунку 2.4. 

 

 

Рисунок 2.4 – Канва Остервальдера для інтернет-магазину SHTRYH 

Джерело: розроблено автором 
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Отже, за результатами аналізування канви Остервальдера робимо висновок, 

що основна цінність продукту інтернет-магазину формується на основі врахування 

інтересів стейкхолдерів, залучення передових технологій, клієнтоцентрованого 

підходу, омніканальності збуту та комунікацій. З метою виявлення переваг та 

ідентифікування загроз проведемо аналізування бізнес-середовища. 

 

 

2.2 SWOT-аналіз середовища інтернет-магазину 

 

 

Проаналізуємо бізнес модель інтернет-магазину SHTRYH за методом 

SWOT-аналізу. Це інструмент стратегічного планування, який змогу оцінити 

можливості та загрози, що виникатимуть перед підприємством, а також розробити 

рішення для мінімізації наявних ризиків. Перш за все виявимо сильні та слабкі 

сторони магазину SHTRYH, а також можливості та загрози для нього. Результати 

згруповано у таблицю 2.3. 

 

Таблиця 2.3 – Сильні, слабкі сторони, можливості та загрози SHTRYH 

Сильні сторони: 
1) новий продукт 

2) сильне бажання щось створити, 

працювати 

3) відсутня профдеформація 

Слабкі сторони: 
1) відсутність повного розуміння як 

працює ринок 

2) ще не набите око на те, що 

стовідсотково сподобається покупцю 

3) сповільнення процесів необхідністю 

розбиратися у всьому з чистого листа 

4) обмеженість бюджету 

Можливості: 
1) бажання клієнтів спробувати новий 

бренд 

2) тенденція споживачів до обрання 

власного цікавого стилю (на що буде 

спрямований маркетинг) 

3) бажання і одночасно складність купити 

якісний товар (ми забезпечимо цю якість) 

 

Загрози: 
1) небажання робітників співпрацювати з 

новим брендом (немає впевненості що він 

зайде) 

недовіра до нового бренду, не 

напрацювання клієнтська база та база 

відгуків 

2) висока конкуренція на ринку 
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Продовження таблиці 2.3 

Можливості: Загрози: 

4) віяння в світі моди до ощадливого 

споживання (є три колекції, усі вони з 

унікальним товаром, доброї якості. Їх 

можна використовувати довго та вони є 

практичними - це одна тематика в 

просуванні) 

3) швидка зміна тенденцій, необхідність 

одночасно розбиратися у базі, змінах, 

постійно бути в курсі 

4) постачальники, що можуть виявитися 

недоброякісними 

5) можливість позову до суду (якщо 

починати не зареєстрованими) 

6) логістичні, енергетичні та інші 

перешкоди, пов’язані з глобальними 

викликами (пандемія, воєнний стан) 
 

Джерело: розроблено автором 

 

Наступним етапом є побудова матриці SWOT на основі визначених 

факторів (таблиця 2.4). У ході побудови співставляються попарно сильні сторони і 

можливості, слабкі сторони і можливості, сильні сторони і загрози та слабкі 

сторони і загрози. В результаті буде отримано конкретні рішення по використанню 

наявних можливостей і сильних сторін чи оптимізації у кожному квадранті. 

 

Таблиця 2.4 – Матриця SWOT для інтернет-магазину SHTRYH 

 

Сильні сторони Слабкі сторони 

М
о

ж
л

и
в

о
ст

і 

- Працювати на випередження 

тенденціям, створювати нове першими 

- Розробити якісну рекламну кампанію 

разом зі спеціалістами 

- Розписати бюджет та чітко запланувати 

структуру доходів та витрат 

- Сконцентрувати свою увагу на вивченні 

ринку та механізмах коригування 

пропозиції ще до запуску магазину 

- Також провести аналіз товарів інших 

покупців, зрозуміти що цікаво та 

купується людьми 

З
а

г
р

о
зи

 

- Запевнити потенційних робітників в 

успіху компанії, змотивувати їх 

працювати на результат 

- Прописати "неіснуючі" відгуки на 

сайті, створити гарну структуру сайту, 

щоб потенційному покупцю було 

просто знайти потрібну інформацію або 

задати питання та отримати швидкий 

фідбек 

- Відповідально підійти до вибору 

матеріалів: все наперед спробувати 

відлити, випрати, випрасувати тощо 

- Створити рекомендації по догляду 

 

Джерело: розроблено автором 
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За результатами проведеного аналізу, робимо висновок, що реалізація 

бізнес-ідеї – створення інтернет-магазину SHTRYH має передбачати загрози та 

управляти ризиками, сприяти пошуку додаткових можливостей та шляхів розвитку 

бізнесу, використовувати ціннісну пропозицію для позиціонування на ринку та 

просування продукції інтернет-магазину SHTRYH на нові сегменти ринку.  

 

 

2.3 Технічний аналіз бізнес-ідеї створення інтернет-магазину одягу 

 

 

Як було обґрунтовано у пункті 1.3, відповідно до оцінки інституційного 

середовища, а також особливостей підприємства, організаційно-правовою формою 

інтернет-магазину SHTRYH обрано Товариство з обмеженою відповідальністю з 

одним учасником, що буде функціонувати на загальній системі оподаткування. 

Статутний капітал визначено на рівні 5 000 гривень. Така система оподаткування 

передбачає сплату податку на прибуток, ставка якого становить 18%, а також 

податок на дивіденди в розмірі 5%, податок на додану вартість (ПДВ) в розмірі 20%, 

військовий збір (ВЗ) в розмірі 1,5% та єдиний соціальний внесок (ЄСВ) в розмірі 22% 

та податок на доходи фізичних осіб (ПДФО) у розмірі 18%. КВЕД для інтернет-

магазину SHTRYH визначено групу 47.7 «Роздрібна торгівля іншими товарами в 

спеціалізованих магазинах», клас 47.71 «Роздрібна торгівля одягом у 

спеціалізованих магазинах». 

Для здійснення діяльності інтернет-магазину не потрібно отримувати 

спеціальні дозволи та ліцензії. Окрім того, відповідно до статі 9 Закону України 

«Про застосування реєстраторів розрахункових операцій у сфері торгівлі, 

громадського харчування та послуг», підприємствам, які здійснюють розрахунки 

виключно з використанням банківських систем дистанційного обслуговування 

та/або сервісів переказу коштів використовувати реєстратори розрахункових 

операцій та розрахункові книжки не потрібно [39].  
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Проведемо визначення місцезнаходження проєкту інтернет-магазину 

SHTRYH. Проєкт не передбачає будівництва виробничого чи складського об’єкту. 

Для його реалізації необхідно забезпечити офісне приміщення, що одночасно буде 

використовуватися в якості складу. Для реалізації такої багатофункціональності, 

площа офісу повинна бути достатньо великою. Водночас юридична адреса 

підприємства буде закріплена за адресою обраного приміщення, тому договір 

оренди доцільно заключати на довгостроковий період. Оскільки підприємство є 

новим, потреби в придбанні приміщення немає. Підпір площі буде здійснено з 

використанням онлайн-майданчиків пошуку комерційної нерухомості.  

Відповідно до обґрунтувань наведених в пункті 2.1, виробничий підрядник 

інтернет-магазину SHRTYH розташований у місті Київ. Тому для зменшення 

витрат логістики та простоти управління підприємством, офіс компанії також 

доцільно розташовувати в Києві. Відповідно до наявних пропозицій [40] визначено, 

що витрати на оренду необхідного інтернет-магазину SHTRYH приміщення будуть 

на рівні 7 500 гривень. 

Проєкт передбачає передінвестиційну, інвестиційну та експлуатаційну 

фази. Початок функціонування інтернет-магазину заплановано на липень 2023 

року. Задля успішного його виходу на ринок на передінвестиційну фазу 

заплановано формулювання та аналіз альтернативних проєктів (розгляд 

доцільності організації продажів в традиційному форматі, з використанням 

фізичних точок продажу; формат магазину, де продажі будуть здійснюватися 

включно з використанням соціальної мережі Instagram; варіант власного 

виробництва продукції магазину чи модель дропшипінгу); формулювання чіткого 

концепту продукту та визначення організаційно-правової форми підприємства; 

аналіз необхідного обсягу залучення інвестиційних, шляхом аналізування ринку 

постачальників, доставки, праці, технічних потреб підприємства, необхідності 

витрат на маркетингову кампанію тощо; обґрунтування проєкту та детальна 

розробка й планування усіх його аспектів та етапів впровадження; оцінювання 

розробленого проєкту інтернет-магазину, перевірка його на доцільність реалізації, 

розрахунок терміну окупності. В результаті повинне бути прийняте рішення щодо 
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подальшої реалізації інтернет-магазину SHTRYH. Даний етап фактично проведено 

у ході написання цієї роботи, було проаналізовано усі необхідні аспекти та на 

основі аналізування зроблено висновки.  

Наступним інвестиційним етапом передбачено виявлення правової, 

фінансової й організаційної бази проєкту, визначення порядку оподаткування 

підприємства, обліку доходів та витрат, порядку реєстрації підприємства, джерел 

залучення коштів, визначення чіткої структури бізнес-процесів підприємства, та їх 

максимальна оптимізація задля забезпечення економії ресурсів новоствореного 

підприємства; розробка сайту, обґрунтування придбання хостингу й домену, 

послуг з SEO-оптимізації сайту, закупівлі інших технологічних продуктів для 

організації діяльності підприємства в умовах онлайн; розробка маркетингової 

політики, стратегі, та конкретної кампанії, що передуватиме запуску проєкту; 

заключним етапом інвестиційної фази буде здача в експлуатацію сайту з усіма 

повністю налагодженими процесами і вона повинна бути завершена в термін до 1 

липня 2023 року. 

Експлуатаційна фаза діяльності інтернет-магазину SHTRYH передбачає 

початок діяльності сайту продажу одягу та маркетингової кампанії; моніторинг 

діяльності підприємства, виявлення проблемних моментів та їх швидке усунення; 

оптимізацію сайту для підвищення зручності його використання; оцінку діяльності 

підприємства за обраними показниками, їх порівняння, та прийняття рішень щодо 

ефективності обраної стратегії діяльності підприємства і її модернізації; здійснення 

постійної оцінки за усіма аспектами діяльності підприємства, контроль показників 

його роботи, результатів діяльності і їх відповідності планам; оцінка можливостей 

подальшого розвитку інтернет-магазину SHTRYH, доцільності і перспектив його 

масштабування, диверсифікації. 

Виробництво продукції інтернет-магазину SHTRYH буде здійснено 

швейною компанією-підрядником KATRINA. Для його забезпечення буде 

здійснюватися розробка лекал, закупівля необхідних матеріалів у відповідності до 

виробничих потреб наданих інтернет-магазину SHTRYH. 
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Інфраструктура інтернет-магазину буде сформована з його сайту, який 

виступатиме основним елементом інфраструктури і дозволятиме клієнтам 

здійснювати вибір товарів, оформлення та здійснення покупок; хостингу та 

доменного ім’я, що будуть використані для забезпечення функціонування сайту та 

легким пошуком його в мережі Інтернет; платіжної системи, що забезпечить 

можливість клієнтам компанії здійснювати покупки на сайті інтернет-магазину; 

систему управління взаємозв’язками з клієнтами, яка буде реалізована через 

комплекс програмного забезпечення для керування та управління даними клієнтів; 

систему логістики та доставки до якої будуть залучені компанії-підрядники; а 

також аналітичної системи, що дасть змогу фахівцям підприємства збирати і 

аналізувати дані про уже існуючих клієнтів інтернет-магазину, розраховувати 

потенційний попит, створювати прогнози, обчислення для виявлення стану 

підприємства та розробляти подальші стратегії його розвитку. 

Проєктна документація інтернет-магазину SHTRYH включатиме бізнес-

план з описом концепту продукції підприємства, аналізом ринку, розробленою 

маркетинговою стратегією та прогнозними фінансовими результатами діяльності; 

статут Товариства з обмеженою відповідальністю з одним учасником, що 

міститиме інформацію про організаційну структуру інтернет-магазину, права та 

обов’язки учасників ТОВ та процедури прийняття рішень на підприємстві; договір 

оренди приміщень, де буде зареєстровано інтернет-магазин SHTRYH; технічне 

завдання розробки сайту з визначеними вимогами до його дизайну, функціоналу та 

інших технічних питань (в тому числі захисту даних клієнтів); договір з 

провайдерами хостингу та домену; документацію про отримання електронного 

підпису, необхідного для реєстрації ТОВ; правила продажу, які обґрунтують умови 

та положення, які будуть діяти при здійсненні покупок через сайт інтернет-

магазину SHTRYH; політику конфіденційності з визначенням правил збору, 

зберігання та обробки даних клієнтів, яка в подальшому буде розмішена на сайті 

інтернет-магазину; реєстрацію інтернет-магазину SHTRYH в державному реєстрі 

платників податків.  
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Після усіх технічних моментів організації діяльності підприємства та 

початку його функціонування актуалізується проблема контролю якості продукції. 

Для забезпечення заявленого рівня унікальності виробів, зручності та 

натуральності тканин, якості пошиву, необхідно здійснювати постійний 

моніторинг якості продукції, усунення бракованих одиниць тощо. Задля цього буде 

здійснюватися постійний контроль при отриманні та перед передачею на 

виробництво матеріалів для виготовлення одягу, контроль при отримані відшитих 

одиниць від компанії-підрядника, контроль на етапі пакування готових виробів 

клієнтам інтернет-магазину. 

Матеріально-технічне забезпечення проєкту буде здійснюватися у кілька 

етапів. Для забезпечення початку діяльності підприємства буде закуплено 

комп’ютер, офісне устаткування, здійснено закупівлю необхідного програмного 

забезпечення, такого як операційна система, програм для роботи з інтернет-

магазином, антивірусної програми, здійснено закупівлю устаткування для 

зберігання готової продукції, устаткування для збору замовлень.  

 Розрахунок загальних капітальних витрат, необхідних для реалізації 

проєкту інтернет-магазину SHTRYH наведено у таблиці 2.5. 

 

Таблиця 2.5 – Загальні капітальні витрати інтернет-магазину SHTRYH 

 

Джерело: розроблено автором 

 

Окрім капітальних вкладень, для забезпечення діяльності підприємства 

необхідно буде також здійснити інвестиційні. Початкові витрати на реалізацію 

проєкту будуть сформовані з супи капітальних та інвестиційних. Розрахунок 

необхідних інвестиційних витрат наведено в таблиці 2.6. 

 

Назва Кількість Ціна, грн Загальна вартість, грн

Витрати на статутний капітал 1 5000 5000

Придбання ноутбуку з необхідним 

програмним забезпеченням
1 10000 10000

Закупівля офісного обладнання 1 20000 20000

Всього: 35000
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Таблиця 2.6 – Інвестиційні витрати необхідні для реалізації проєкту 

інтернет-магазину SHTRYH 

 

Джерело: розроблено автором 

 

Розрахунок складових поточних витрат інтернет-магазину SHTRYH 

здійснено в пункті 2.1. Загальний прогноз постійних витрат на місяць наведено в 

таблиці 2.7. 

 

Таблиця 2.7 – Прогноз постійних витрат на місяць інтернет-магазину SHTRYH 

 

Джерело: розроблено автором 

 

Задля розрахунку змінних витрат на одиницю продукції потрібно провести 

аналіз потрібних витрати сировини для продукції підприємства, а також витрат на 

виробництво одиниці продукції. Змінні витрати на одиницю продукції розраховано 

у таблиці 2.8. 

 

Таблиця 2.8 – Змінні витрати на одиницю продукції інтернет- 

магазину SHTRYH 

 

Назва Кількість Ціна, грн Загальна вартість, грн

Проведення маркетингової кампанії 1 25000 25000

Розробка дизайну та верстка сайту 1 57000 57000

Витрати на виробництво першої партії 1 357540 357540

Всього: 439540

№ Найментування Витрати на місяць, грн

1 Фонд заробітної плати з урахуванням ЄСВ 67100

2 Рекламні витрати 15000

3 Оренда офісного та складського приміщення 7500

4 Комунальні платежі 5000

5 Оренда хостингу та домену 200

6 SEO-просування сайту 20000

7 Обслуговування сайту 10000

124800Сукупні постійні витрати на місяць:

Товар Складова собівартості Норма витрат Ціна, грн Вартість, грн Собівартість одиниці Обсяг виробництва, од Собівартість першої партії, грн

Тканина, м 1,7 110 187

Виробництво 1 500 500

Пакування (коробка) 1 10 10

Пакування (наклейки) 1 2,4 2,4

699,4 80 55952

Сорочка жіноча
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Продовження таблиця 2.8 

 

Джерело: розроблено автором 

 

Відповідно до технічного аналізу проєкту інтернет-магазину SHTRYH 

визначено організаційно-правову форму підприємства, його місцезнаходження, 

масштаби, етапи та терміни здійснення проєкту, здійснено вибір технології, що 

забезпечуватиме діяльність підприємства, ідентифіковано інфраструктуру 

інтернет-магазину, сформульовано перелік необхідної документації для реалізації 

проєкту, розроблено механізм контролю якості товарів, здійснено оцінку витрат на 

експлуатацію проєкту, спроєктовано механізм матеріально-технічного 

забезпечення діяльності підприємства та розраховано необхідні капітальні, 

інвестиційні витрати, прогнозні постійні витрати на місяць, а також визначено 

змінні витрати на одиницю продукції підприємства та розраховано собівартість 

виробництва першої колекції інтернет-магазину SHTRYH. 

Здійснимо оцінювання доцільності реалізації інтернет-магазину SHRTYH з 

метою визначення ризиків та методів їх мінімізації.  

Товар Складова собівартості Норма витрат Ціна, грн Вартість, грн Собівартість одиниці Обсяг виробництва, од Собівартість першої партії, грн

Тканина, м 2,8 130 364

Виробництво 1 500 500

Пакування (коробка) 1 10 10

Пакування (наклейки) 1 2,4 2,4

Тканина, м 2,3 200 460

Фурнітура 1 5 5

Виробництво 1 600 600

Пакування (коробка) 1 10 10

Пакування (наклейки) 1 2,4 2,4

Тканина, м 2,5 165 412,5

Фурнітура 1 7 7

Виробництво 1 600 600

Пакування (коробка) 1 10 10

Пакування (наклейки) 1 2,4 2,4

Тканина, м 2,1 110 231

Виробництво 1 500 500

Пакування (коробка) 1 10 10

Пакування (наклейки) 1 2,4 2,4

Тканина, м 2,7 200 540

Фурнітура 1 5 5

Виробництво 1 600 600

Пакування (коробка) 1 10 10

Пакування (наклейки) 1 2,4 2,4

Тканина, м 3 165 495

Фурнітура 1 7 7

Виробництво 1 600 600

Пакування (коробка) 1 10 10

Пакування (наклейки) 1 2,4 2,4

Тканина, м 1,2 130 156

Виробництво 1 600 600

Пакування (коробка) 1 10 10

Пакування (наклейки) 1 2,4 2,4

Всього: 400 357540

876,4 50 43820

1077,4 40 43096

1031,9 40 41276

Брюки чоловічі

Піджак чоловічий

743,4 80 59472

1157,4 40 46296

Сукня жіноча

Брюки прямого крою жіночі 

Піджак жіночий

Сорочка чоловіча

Сумка унісекс

768,4 30 23052

1114,4 40 44576
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РОЗДІЛ 3 

ОБҐРУНТУВАННЯ ДОЦІЛЬНОСТІ СТВОРЕННЯ  

ІНТЕРНЕТ-МАГАЗИНУ ОДЯГУ SHTRYH 

 

 

3.1 Розробка організаційних заходів реалізації підприємницької ідеї 

 

 

Ефективна реалізація проєкту – створення інтернет-магазину SHTRYH 

насамперед передбачає формування команди виконавців та розподіл 

функціональних обов’язків між її членами. Команда включатиме в себе 

професіоналів різних сфер діяльності, які забезпечать успішність виходу на ринок 

нового підприємства. Матриця відповідальності (RACI) дасть змогу чітко 

визначити та закріпити функціональні обов’язки і сфери відповідальності за 

кожним членом команди та допоможе забезпечити ефективну комунікацію між 

учасниками команди, що сприятиме успішності проєкту. Матриця відповідальності 

для першого року функціонування інтернет-магазину SHTRYH згрупована в 

таблиці 3.1. 

 

Таблиця 3.1 – Матриця відповідальності працівників (RACI) інтернет- 

магазину SHTRYH 

Працівник / Завдання 
Власник 

(директор) 
Бухгалтер Маркетолог 

Дизайнер та 

верстальщик 
Виробництво 

Планування роботи команди A, R C C I I 

Контроль виконання завдань A, R C C C I 

Матеріальне забезпечення 

діяльності 
A, R C I I C 

Підбір постачальників A, R C C C I 

Формування асортименту A, R I C I C 

Аналіз ринку A, R I C I   

Аналіз фінансових показників 

діяльності 
A, R C C I   

Здійснення переговорів A, R I C I   

Прийом замовлень та їх 

опрацювання 
A, R C C I   

Збір замовлень та їх відправка A, R C I I   

Збір даних про клієнтів A, R I C C   
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Продовження таблиці 3.1 

Працівник / Завдання 
Власник 

(директор) 
Бухгалтер Маркетолог 

Дизайнер та 

верстальщик 
Виробництво 

Розробка моделей продукції A, R I I I   

Підпір персоналу підприємства A, R С       

Управління запасами та 

складом 
A, R C I I   

Визначення системи 

оподаткування 
A R I I   

Здійснення бухгалтерського 

обліку та оподаткування 
A R I I   

Ведення та подання податкової 

звітності  
A R I I   

Оформлення товарних 

накладних 
A R I I   

Здійснення нарахування та 

виплату заробітної плати 
A R I I   

Розробка та здійснення заходів 

залучення клієнтів 
A I R C   

Здійснення оновлення та 

поповнення товарного каталогу 

на сайті 

A I R C   

Створення і публікація статей в 

блог та іншого контентного 

наповнення на сайт 

A I R C   

Здійснення фото товару для 

розміщення на сайті 
A I R C   

Адміністрування соціальних 

мереж компанії 
A I R I   

Розробка дизайну сайту та його 

програмного забезпечення 
A I C R   

Технічна підтримка 

функціонування сайту 
A I I R   

Вибір необхідного хостингу та 

домену 
A C I R   

Виробництво одягу в обсягах 

визначених договором 

відповідно до розроблених 

лекал 

A C I I R 

 

Джерело: розроблено автором  

де R – відповідальна особа, яка буде здійснюватиме виконання завдання; 

A – підзвітна особа, яка несе відповідальність за виконання завдання; 

C – зацікавлена особа, з якою здійснюються консультації щодо завдання; 

I – поінформована особа, яка знаходиться в курсі завдання, але не впливає на його результат. 

 

Така матриця розподілу дає змогу швидко визначати відповідальних осіб, а 

також формувати бачення функціональних обов’язків кожного працівника та 

підрядника інтернет-магазину. Відповідно до матриці відповідальності працівників 

інтернет-магазину SHTRYH можна зробити ряд висновків: директор несе 

відповідальність за всі аспекти діяльності підприємства, включаючи планування 
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роботи команди, контроль результатів діяльності, матеріальне забезпечення 

підприємства тощо; бухгалтер призначений відповідальною особою за здійснення 

бухгалтерського обліку та оподаткування, оформлення та подачу звітності в 

податкову інспекцію, здійснення розрахунків інтернет-магазину, нарахування та 

виплату заробітної плати; маркетолог відповідає за рекламні кампанії, ведення 

сайту та соціальних сторінок підприємства, розробку контенту для забезпечення 

своєї діяльності; дизайнер і верстальщик відповідальні за дизайн та технічну 

розробку і підтримку сайту (можуть бути представлені одним фахівцем, що 

спеціалізуватиметься на двох аспектах); виробництво відповідальне за своєчасне та 

відповідне до вимог виробництво одягу за замовленням. 

Задля забезпечення зрозумілості структури та розподілу відповідальності 

аза виконання завдань проєкту, а також відображення підпорядкованості членів 

команди інтернет-магазину SHTRYH, побудуємо дерево організаційної структури 

підприємства (OBS) (див. рис. 3.1).  

 

 

Рисунок 3.1 – Організаційна структура інтернет-магазину SHTRYH 

Джерело: розроблено автором 

 

Організаційна структура інтернет-магазину SHTRYH є вертикальною, тобто 

усі нижчі рівні контролюються відповідними вищими. При розширенні команди 

підприємства, розподіл буде здійснюватися відповідно до функціональних 

обов’язків: буде створено фінансовий відділ, відділ маркетингу та збуту, відділ 

технічного забезпечення, можливо буде додано виробничий відділ задля 

забезпечення економії ресурсів шляхом організації власного виробництва 

продукції.  

Враховуючи структуру підпорядкування співробітників підприємства, а 

також їх функціональні обов’язки, сформулюю план реалізації підприємницької 

ідеї інтернет-магазину SHTRYH шляхом побудови графіку Ґанта (див. рис. 3.2).  
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Графік Ґанта використовується для планування та контролю реалізації 

проєкту, завдання включено відповідно до передінвестиційної, інвестиційної та 

експлуатаційної фази його реалізації, обґрунтованих в пункті 2.3. Він дозволить 

чітко визначити, коли потрібно починати та закінчувати кожне окреме завдання, та 

в якій послідовності вони повинні бути реалізовані, покаже які завдання можна 

виконувати паралельно, а які залежатимуть від виконання попередніх. 

Відповідно до розробленого графіку, передінвестиційна фаза повинна бути 

завершена до 17 травня 2023 року, інвестиційна – до 1 червня 2023 року, а 1 липня 

2023 року інтернет-магазин SHTRYH розпочне свою діяльність.  

На графіку відображено послідовність виконання завдань, а також 

можливість паралельного здійснення певних із них. Більшість завдань 

передінвестиційної та інвестиційної фази закріплені матрицею відповідальності за 

власником (директором) підприємства. Це вимагатиме його високої концентрації 

на реалізації проєкту, особистого зацікавлення в успішності та своєчасності 

виконання плану. На останніх періодах будуть також залучені профільні 

спеціалісти, які сформують команду інтерне-магазину для планування 

маркетингової стратегії та її реалізації, розробки сайту інтернет-магазину, 

виготовлення продукції підприємства. 

Задля визначення доцільності реалізації такого плану, а також в цілому 

проєкту інтернет-магазину SHTRYH, проведемо оцінку економічних аспектів його 

реалізації.  

 

 

3.2 Економічні аспекти створення інтернет-магазину одягу SHTRYH 

 

 

З метою оцінки фінансової доцільності та прибутковості проєкту, здійснимо 

його економічний аналіз. Він буде реалізовано шляхом розрахунку грошового 

потоку та ряду показників ефективності проєкту.  
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Відповідно до обґрунтованого плану реалізації продукції на перші два роки 

діяльності інтернет-магазину SHTRYH, а також запланованих витрат на його 

діяльність, розрахуємо грошовий потік на заданий період. Результати розрахунків 

представлено в таблиці 3.2. З врахуванням ставки дисконтування, визначеної 

Національним Банком України на 2023 рік у розмірі 25% [41], розрахуємо 

дисконтований грошовий потік та чисту приведену вартість (NPV) проєкту [42]. 

 

Таблиця 3.2 – Розрахунок грошового потоку інтернет-магазину SHTRYH та 

його NPV 

Складові грошового потоку  Грошові потоки по роках 

 0 1 2 

1. Капітальні витрати -474 540   

2. Операційний грошовий потік  646975,80 392668,17 

3. Обсяг реалізації, шт  3430 8930 

4. Ціна одиниці (сер.), грн  1200,00 1200,00 

5. Валовий дохід, грн  4116000 10716000 

6. Змінні витрати, грн  -3202205,13 -8336936,38 

7. Постійні витрати, грн  -124800 -1900200 

8. Валовий прибуток, грн  788994,88 478863,63 

9. Податок на прибуток, грн  142019,078 86195,4525 

10. Чистий прибуток, грн  646975,80 392668,17 

Проєктний грошовий потік, грн -474 540 646975,80 392668,17 

Множник дисконтування 1 0,80 0,64 

Дисконтований грошовий потік, грн -474540 517580,638 251307,63 

Кумулятивний грошовий потік, грн -474540 43040,638 294348,268 

Джерело: розроблено автором 

 

Відповідно до розрахунків чистої теперішньої вартості, NPV = 294 348,268 грн, 

а отже є додатною. Це свідчить про перевищення норми прибутковості проєкту над 

необхідною ставкою прибутковості інвестицій. Тобто інвестиція в інтернет-

магазин SHTRYH є доцільною. 

Окрім того, задля визначення періоду, протягом якого чистий грошовий 

потік досягне рівня капітальних витрат на реалізацію проєкту, розрахуємо 

дисконтований період окупності (DPP) [41] (див. формулу 3.1). 
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DPP =  ∑
CFt

(1−r)t
n
t−1   (3.1) 

DPP = 0 + 474 540 / 294 348,27 = 1,6  

де DPP – дисконтований період окупності;; 

CFt – чистий грошовий потік за рік t; 

n – кількість років життя проєкту. 

 

Тобто через 0,6 року первинні витрати на реалізацію проєкту повністю 

окупляться і почнуть генеруватися чисті грошові надходження. 

Розрахуємо бухгалтерську точку беззбитковості (ТБбух) для визначення 

мінімально допустимого обсягу виробництва продукції [41]. Розрахунок ТБбух 

здійснено за формулою 3.2. 

 

ТБбух_1 = (Постійні витрати + Амортизація) / (Ціна -  

- Змінні витирати на одиницю) 
(3.2) 

ТБбух_1 = 124 800 / (1 200 – 933,58) = 468 штук  

ТБбух_2 = 1 900 200 / (1 200 – 933,58) = 7 132 штук  

 

Отже, в зв’язку із збільшенням фонду оплати праці, передбаченим на другий 

рік діяльності підприємства, потрібно буде забезпечити мінімальний обсяг збуту на 

6 664 одиниці більше в порівнянні з першим роком. Однак враховуючи прогнозний 

попит на продукцію інтернет-магазину SHTRYH, загрози для діяльності 

підприємства така необхідність не становитиме. 

Розрахуємо поріг рентабельності [41] для підприємства відповідно до 

формули 3.3 для першого та другого року діяльності інтернет-магазину. 

 

Поріг рентабельності_1 = ТБбух_1 * Ціна  (3.3) 

Поріг рентабельності_1 = 468 * 1 200 = 561 600 грн  

Поріг рентабельності_2 = 7 132 * 1 200 = 8 558 400 грн  
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Поріг рентабельності – відображує точку беззбитковості в грошовому 

виразі, тобто виторг, який дозволяє повернути всі витрати на випуск продукції. 

Відповідно для інтернет-магазину SHTRYH, щоб прибуток дорівнював 0, дохід за 

перший рік діяльності повинен становити 561 000 грн, а за другий – 8 558 400 грн. 

Здійснимо оцінку запасу фінансової стійкості проєкту [41] задля визначення 

резервних коштів, що знизять ризик збитків внаслідок непередбачуваних змін 

зовнішнього середовища. Розрахунок здійснено для кожного оціночного року за 

формулою 3.4.  

 

Запас фінансової стійкості_1 = Плановий обсяг продажу продукції_1 -  

- ТБбух_1  
(3.4) 

Запас фінансової стійкості_1 = 3 530 - 468 = 3 070 штуки або 86,9% 

Запас фінансової стійкості_2 = 12 460 – 7 132 = 5 328 штуки або 42,76% 

 

Отже, проєктний обсяг випуску перевищує критичний (беззбитковий) на 

86,9% в першому році та 42,76% в другому. Таким чином, обсяги продажу можуть 

зменшуватися на 86,9% та 42,76% відповідно до того, як буде досягнуто точку 

беззбитковості, або точку нульового прибутку. Таким чином, можна зробити 

висновок, що операційний ризик є помірним. 

Задля оціни залежності зміни прибутку від зміни обсягу реалізації 

продукції, розрахуємо операційний леверидж [41]. Він покаже, на скільки відсотків 

зміниться операційний прибуток при зміні виручки на 1%. Розрахунок здійснено за 

формулою 3.5. 

 

Операційний леверидж_1 = Маржинальний дохід_1 / Прибуток_1  (3.5) 

Операційний леверидж_1 = (646 975,8 + 124 800) / 646 975,8 = 1,19 

Операційний леверидж_2 = (392 668,17 + 1 900 200) / 392 668,17 = 5,84 
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Таким чином, якщо у ході реалізації проєкту, обсяг реалізації продукції 

зросте на 1%, прибуток у перший рік функціонування інтернет-магазину зросте на 

1,19%, а у другий рік – на 5,84%. 

Отже, відповідно до розрахунку показників економічної ефективності 

проєкту, робимо висновок про доцільність реалізації підприємницької ідеї 

створення інтернет-магазину SHTRYH. Запаси міцності для проєкту визначені на 

рівні 86,9% та 42,76% для першого та другого року відповідно, що свідчить про 

помірний операційний ризик. А операційний леверидж демонструє, що при 

збільшені обсягу реалізації продукції на 1 %, прибутки інтернет-магазину зростуть 

на 1,19% та 5,84% відповідно у перший та другий роки.  

Водночас, інтернет-магазин SHTRYH все ще знаходиться в залежності від 

змін зовнішнього середовища, що формує ряд загроз для молодого підприємства. 

Задля зниження ризиків до мінімальних та покращення показників проєкту, буде 

застосовано кілька підходів: уникнення обставин та ситуацій, що потенційно 

призводитимуть до зміни показників проєкту; створення системи запобігання 

збиткам та резерви для можливого їх покриття за власні кошти; додатково буде 

здійснюватися постійний аналіз та оптимізація бізнес-процесів підприємства, задля 

зниження часу на обробку операцій, витрат та максимізації прибутку. 
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ВИСНОВКИ 

 

 

Суспільство змінюється під впливом розвитку інформаційних технологій, які 

обумовлюють цифрову трансформацію економічних процесів та відносин, носять 

глобалізаційний характер, сприяють розвитку малого та середнього бізнесу та 

спонукають суб’єктів підприємництва шукати нові форми і методи організації каналів 

комунікації, бізнес-процесів. В умовах пандемії COVID-19 та повномасштабної війни 

в Україні цифровізація та інтернет-комунікації стають умовою виживання бізнес-

структур. Інноваційний розвиток економічних систем вимагає застосування нових 

підходів в управлінні бізнес-процесами, які повинні впроваджуватися на засадах 

наукової обґрунтованості, практичної доцільності та раціонального використання 

ресурсів, досягнення економічних, соціальних і екологічних цілей. 

У ході написання кваліфікаційної бакалаврської роботи було проведено 

аналіз зовнішнього середовища діяльності інтернет-магазину SHTRYH, здійснено 

оцінку попиту на ньому та конкретизовано цільову аудиторію проєкту; здійснено 

аналіз інституційного середовища задля визначення політико-правових, 

економічних, соціо-культурних та техніко-технологічних факторів, що 

безпосередньо впливають на можливість реалізації підприємницької ідеї. 

Продукт інтернет-магазину SHTRYH – це унікальний одяг для молодих (18-

30) хлопців та дівчат. Підприємство є брендом, що пропонує якісний, натуральний 

одяг, реалізує свій продукт з використанням зручного сайту, забезпечує безпеку 

даних клієнтів, простоту замовлення й оплати, швидкість доставки, високий сервіс 

та постійну підтримку наших покупців. Інтернет-магазин функціонуватиме на 

надзвичайно насиченому ринку, що демонструє ознаки монополістичної 

конкуренції. Інтернет-магазину SHTRYH на початку своєї діяльності доведеться 

зосередитися на нішевому сегменті ринку (SHTRYH DAY), який буде не надто 

популярним серед великих інтернет-магазинів, а також одразу зарекомендувати 

себе як якісного виробника серед клієнтів; використовувати інновації та технології 

для організації своєї роботи; будувати бізнес-модель у відповідності до потреби 

залишатися гнучким підприємством, що зможе адаптуватися до різких змін на 
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ринку та потреб споживачів; розвивати канали комунікації зі споживачами, 

формувати омніканальність; створити ціннісну пропозицію для споживачів, що 

відповідатиме їх вимогам; залучати клієнтів рекламною кампанією, акціями та 

спеціальними пропозиціями для привернення уваги до молодого бренду; 

забезпечити розгалужену систему постачання. На перший рік діяльності 

прогнозований попит становить 3 530 споживачів, а ціна на продукцію 

підприємства визначена на рівні 600 - 1 800 грн.  

Відповідно до оцінки інституційного середовища, а також особливостей 

підприємства, організаційно-правовою формою обрано Товариство з обмеженою 

відповідальністю з одним учасником, що буде функціонувати на загальній системі 

оподаткування. Статутний капітал визначено на рівні 5 000 гривень. 

Окрім того, здійснено аналіз наявних технологій та смарт-інструментів, 

обрано найоптимальніші із них; спроєктовано макет сайту інтернет-магазину 

SHTRYH, який забезпечить зручність інтерфейсу, та його функціональність, 

відповідність до усіх визначених вимог потенційних клієнтів; визначено місце 

розташування активів та технологій, які необхідні для реалізації проєкту, а також 

способу їх отримання, здійснено ресурсне забезпечення реалізації проєкту 

SHTRYH. 

За результатами аналізування канви Остервальдера було зроблено висновок, 

що основна цінність продукту інтернет-магазину формується на основі врахування 

інтересів стейкхолдерів, залучення передових технологій, клієнтоцентрованого 

підходу, омніканальності збуту та комунікацій. З метою виявлення переваг та 

ідентифікування загроз проведено аналізування бізнес-середовища. Відповідно до 

технічного аналізу проєкту інтернет-магазину SHTRYH визначено 

місцезнаходження проєкту, масштаби, етапи та терміни його здійснення, здійснено 

вибір технології, що забезпечуватиме діяльність підприємства, ідентифіковано 

інфраструктуру інтернет-магазину, сформульовано перелік необхідної 

документації для реалізації проєкту, розроблено механізм контролю якості товарів, 

здійснено оцінку витрат на експлуатацію проєкту, спроєктовано механізм 

матеріально-технічного забезпечення діяльності підприємства та розраховано 
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необхідні капітальні, інвестиційні витрати, прогнозні постійні витрати на місяць, а 

також визначено змінні витрати на одиницю продукції підприємства та 

розраховано собівартість виробництва першої колекції інтернет-магазину 

SHTRYH. 

У процесі розробки організаційних аспектів реалізації підприємницької ідеї 

створення інтернет-магазину SHRTYH, розроблено матрицю відповідальності 

працівників (RACI), обґрунтовано організаційну структуру інтернет-магазину, 

побудовано графік Ґанта, що розроблено для планування та контролю реалізації 

проєкту, до якого включено завдання його реалізації із врахуванням 

передінвестиційної, інвестиційної та експлуатаційної фази. Обґрунтовані заходи 

дозволять чітко визначити, початок та завершення кожного окремого завдання, та 

послідовність їх виконання. 

Здійснено економічний аналіз проєкту інтернет-магазину SHTRYH з метою 

оцінки його фінансової доцільності та прибутковості. Визначено джерела 

фінансування, що будуть забезпечені власним капіталом, та дозволять реалізувати 

підприємницьку ідею. Необхідні початкові сумарні інвестиції визначено у сумі 

956 880 грн. Відповідно до розрахунку показників економічної ефективності 

проєкту, зроблено висновок про доцільність реалізації підприємницької ідеї 

створення інтернет-магазину SHTRYH. Запаси міцності для проєкту визначені на 

рівні 86,9% та 42,76% для першого та другого року відповідно, що свідчить про 

помірний операційний ризик. А операційний леверидж демонструє, що при 

збільшені обсягу реалізації продукції на 1 %, прибутки інтернет-магазину зростуть 

на 1,19% та 5,84% відповідно у перший та другий роки. Прогнозований чистий 

прибуток на кінець другого року функціонування інтернет-магазину SHTRYH 

визначено на рівні  392 668,17 грн. 

Водночас, здійснено аналіз можливих ризиків для інтернет-магазин 

SHTRYH. Задля управління ними розроблено ряд заходів, що включає: уникнення 

обставин та ситуацій, що потенційно призводитимуть до зміни показників проєкту; 

створення системи запобігання збиткам та резервів для можливого їх покриття за 

власні кошти; заплановано регулярні поточні аналізи для забезпечення оптимізації 
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бізнес-процесів підприємства, зниження часу на обробку операцій, витрат та 

максимізації прибутку, що синергічно знизить рівень ризиків до мінімальних та 

сприятиме покращенню фінансових показників проєкту. 

Таким чином, розроблений проєкт інтернет-магазину одягу SHTRYH має 

переваги: зручність оформлення замовлення, доступність, унікальність, широкий 

асортимент, відповідальне ставлення до якості продукції, повний супровід клієнтів, 

післяпродажне обслуговування, гарантія якості. Задля структуризації різних етапів 

обслуговування клієнтів магазину було розроблено опис бізнес-процесів у 

текстовому і графічному оформленнях та обґрунтовано доцільність та ефективність 

їх реалізації на засадах раціонального використання ресурсів, досягнення 

економічних, соціальних та екологічних цілей. 
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ДОДАТКИ 

 

 

Додаток А 

Фрагмент контент-плану публікацій інтернет магазину SHTRYH 

 

 

ДАТА ПУБЛІКАЦІЇ ЧАС ПУБЛІКАЦІЇ ТИП КОНТЕНТУ РУБРИКА МІСЦЕ РОЗМІЩЕННЯ КЛЮЧОВІ ФРАЗИ ПРИКЛАДИ СТАТУС

30.06.2023 18:00 Продаючий Картка товару Каталог Сорочка класичного крою SHTRYH чорна
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

01.07.2023 18:00 Продаючий Картка товару Головна Сорочка класичного крою SHTRYH чорна
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

02.07.2023 18:00 Продаючий Картка товару Каталог Брюки прямого крою SHTRYH моко
https://romashka.co.ua/odezhda/bryuki-helsinki-s-zaschipami-i-vysokoy-posadkoy-

romashka-temno-bezhevye/ В стадії підготовки

03.07.2023 18:00 Продаючий Картка товару Головна Брюки прямого крою SHTRYH моко
https://romashka.co.ua/odezhda/bryuki-helsinki-s-zaschipami-i-vysokoy-posadkoy-

romashka-temno-bezhevye/ В стадії підготовки

04.07.2023 15:00 Продаючий Картка товару Каталог Сукня вільного крою https://tilda.cc/page/?pageid=22852841&projectid=4663358 В стадії підготовки

05.07.2023 15:00 Продаючий Картка товару Головна Сукня вільного крою https://tilda.cc/page/?pageid=22852841&projectid=4663359 В стадії підготовки

06.07.2023 15:00 Продаючий Картка товару Каталог Жіноче пальто https://tilda.cc/page/?pageid=22852841&projectid=4663360 В стадії підготовки

07.07.2023 15:00 Продаючий Картка товару Головна Жіноче пальто https://tilda.cc/page/?pageid=22852841&projectid=4663361 В стадії підготовки

08.07.2023 15:00 Продаючий Картка товару Каталог Куртка зі штучної шкіри https://tilda.cc/page/?pageid=22852841&projectid=4663362 В стадії підготовки

09.07.2023 15:00 Продаючий Картка товару Головна Куртка зі штучної шкіри https://tilda.cc/page/?pageid=22852841&projectid=4663363 В стадії підготовки

10.07.2023 15:00 Продаючий Картка товару Каталог Джинси boyfriend https://tilda.cc/page/?pageid=22852841&projectid=4663364 В стадії підготовки

11.07.2023 15:00 Продаючий Картка товару Головна Джинси boyfriend https://tilda.cc/page/?pageid=22852841&projectid=4663365 В стадії підготовки

12.07.2023 15:00 Продаючий Картка товару Каталог Класичний піджак https://tilda.cc/page/?pageid=22852841&projectid=4663366 В стадії підготовки

13.07.2023 15:00 Продаючий Картка товару Головна Класичний піджак https://tilda.cc/page/?pageid=22852841&projectid=4663367 В стадії підготовки

14.07.2023 15:00 Продаючий Картка товару Каталог Светр з коміром https://tilda.cc/page/?pageid=22852841&projectid=4663368 В стадії підготовки

15.07.2023 15:00 Продаючий Картка товару Головна Светр з коміром https://tilda.cc/page/?pageid=22852841&projectid=4663369 В стадії підготовки

16.07.2023 15:00 Продаючий Картка товару Каталог Кардиган https://tilda.cc/page/?pageid=22852841&projectid=4663370 В стадії підготовки

17.07.2023 15:00 Продаючий Картка товару Головна Кардиган https://tilda.cc/page/?pageid=22852841&projectid=4663371 В стадії підготовки

18.07.2023 15:00 Інформаційний Стаття Бренд Історія створення https://romashka.co.ua/istoriya-dashi/ В стадії підготовки

19.07.2023 16:00 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

20.07.2023 16:05 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

21.07.2023 16:10 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

22.07.2023 16:15 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

23.07.2023 16:20 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

24.07.2023 16:25 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

25.07.2023 16:30 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

26.07.2023 15:00 Інформаційний Стаття Бренд Засновники https://romashka.co.ua/istoriya-dashi/ В стадії підготовки

27.07.2023 16:00 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

28.07.2023 16:05 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

29.07.2023 16:10 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

30.07.2023 16:15 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

31.07.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

01.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

02.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

03.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

04.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

05.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

06.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

07.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

08.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

09.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

10.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

11.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

12.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

13.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

14.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

15.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

16.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

17.08.2023 14:00 Продаючий Картка товару Картка н-товару Додаткові фото в карусель
https://romashka.co.ua/odezhda/rubashki/rubashka-korfu-klassicheskogo-kroya-s-

nebolshimi-razrezami-romashka-belaya/ В стадії підготовки

18.08.2023 16:00 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

19.08.2023 16:02 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

20.08.2023 16:04 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

21.08.2023 16:06 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

22.08.2023 16:08 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

23.08.2023 16:10 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

24.08.2023 16:12 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

25.08.2023 16:14 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

26.08.2023 16:16 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

27.08.2023 16:18 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

28.08.2023 16:20 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

29.08.2023 16:22 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

30.08.2023 16:24 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

31.08.2023 16:26 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

01.09.2023 15:00 Інформаційний Стаття Бренд Способи обміну https://romashka.co.ua/istoriya-dashi/ В стадії підготовки

02.09.2023 15:00 Інформаційний Стаття Бренд Способи повернення товару https://romashka.co.ua/istoriya-dashi/ В стадії підготовки

03.09.2023 15:00 Інформаційний Відповідь на питання Бренд В стадії підготовки

04.09.2023 15:00 Інформаційний Відповідь на питання Бренд В стадії підготовки

05.09.2023 15:00 Інформаційний Відповідь на питання Бренд В стадії підготовки

06.09.2023 15:00 Інформаційний Відповідь на питання Бренд В стадії підготовки

07.09.2023 15:00 Інформаційний Відповідь на питання Бренд В стадії підготовки

08.09.2023 17:00 Інформаційний Анонс Головна Акції https://rozetka.com.ua/promo/fallsale/?gclid=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo_GBxZs

pA62PLPd5-Ikjx-1rJyF_0Gyfgk2lNuHq-ByZBDqpsQUS9hoCnEkQAvD_BwE
В стадії підготовки

09.09.2023 16:12 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

10.09.2023 16:14 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

11.09.2023 16:16 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

12.09.2023 16:18 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

13.09.2023 16:20 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

14.09.2023 16:22 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

15.09.2023 16:24 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

16.09.2023 16:26 Репутаційний Відгук Відгуки Відгук про товар https://garnamama.com/ua/vashy-vidguky В стадії підготовки

17.09.2023 17:00 Інформаційний Анонс Головна Акції 
https://rozetka.com.ua/promo/fallsale/?gclid=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo_GBxZs

pA62PLPd5-Ikjx-1rJyF_0Gyfgk2lNuHq-ByZBDqpsQUS9hoCnEkQAvD_BwE В стадії підготовки

18.09.2023 16:00 Продаючий Акція Каталог Акція https://rozetka.com.ua/adidas_4064047508932/p306445523/ В стадії підготовки



 

Додаток Б 

Макет другорядних сторінок сайту інтернет-магазину SHTRYH 

 

 

 

 

 



 

 

 



 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 



 

 



 

 

 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

 

 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

 

 

 


