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На основі теоретичних досліджень та емпіричного доведення аргументовано, що розвиток е-комерції у 
сфері діджиталізації вимагає сповідування низки принципів. Усі ці принципи взаємопов'язані та взаємоза-
лежні. Застосування наукових підходів, аналіз даних, співпраця з партнерами, навчання та соціальна від-
повідальність допомагають підприємствам розширити їхні можливості, підвищити користувацький досвід, 
залучити більше клієнтів та збільшити продажі. Ігнорування будь-якого з цих принципів може призвести до 
негативних наслідків, таких як втрата конкурентної переваги, незадоволеності клієнтів, обмеження доступу 
до нових можливостей та технологій. Розвиток е-комерції у сфері діджиталізації є складним та динамічним 
процесом. Наукові дослідження та практичний досвід підтверджують, що успішне функціонування підпри-
ємств у цій галузі вимагає використання комплексу принципів, які взаємопов'язані та взаємозалежні. Засто-
сування наукових підходів, таких як дослідження, аналіз результатів даних, експерименти та оцінка, є ключо-
вим елементом успішного розвитку е-комерції. Ці підходи можуть визначити потреби та вимоги споживачів, 
згенерувати нові можливості та покращити стратегію підприємства. Загалом, розвиток е-комерції вимагає 
сповідування комплексу принципів, які взаємопов'язані та взаємозалежні. Врахування цих принципів є клю-
човим для розвитку е-комерції, тоді як їхнє ігнорування може призвести до негативних наслідків і обмежити 
потенціал розвитку підприємства.

Ключові слова: діджиталізація, е-комерція, стратегія розитку, сфера ритейлу, комплекс принципів.

Based on theoretical research and empirical evidence, it is argued that the development of e-commerce in 
the digitalization sphere requires adherence to a set of principles. All these principles are interconnected and 
interdependent. Applying scientifi c approaches, data analysis, collaboration with partners, learning, and social 
responsibility help businesses expand their capabilities, enhance user experience, attract more customers, and 
increase sales. Ignoring any of these principles can lead to negative consequences such as loss of competitive 
advantage, customer dissatisfaction, restricted access to new opportunities and technologies. The development 
of e-commerce in the digitalization sphere is a complex and dynamic process. Scientifi c research and practical 
experience confi rm that successful operation of businesses in this fi eld requires the use of a complex of principles 
that are interconnected and interdependent. Applying scientifi c approaches such as research, data analysis, 
experiments, and evaluation is a key element of successful e-commerce development. These approaches can 
identify consumer needs and requirements, generate new opportunities, and improve the company's strategy. 
Collaboration with partners also plays an important role in e-commerce development. Partnership relations allow 
businesses to combine their resources and expertise to achieve common goals. This may include joint projects, 
knowledge and resource sharing, as well as partnerships with specialized technological companies. Continuous 
learning and employee development are essential for success in e-commerce. Companies should invest in training 
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their employees, stimulate their professional development, and encourage continuous self-improvement. This allows 
companies to stay abreast of the latest trends and utilize advanced tools and solutions. Social responsibility is also a 
signifi cant aspect of e-commerce development. Companies should address environmental issues, ethical sourcing of 
goods and services, and demonstrate social responsibility in their activities. This can positively impact the company's 
image and enhance the attention of environmentally conscious consumers to the company. Ignoring any of these 
principles can have negative consequences for e-commerce companies. Loss of competitive advantage, customer 
dissatisfaction, and restricted access to new opportunities and technologies are just some of the possible negative 
consequences. Therefore, it is worth adhering to these principles and implementing them in practical activities for 
the successful development of e-commerce in the retail sphere. Overall, the development of e-commerce requires 
adherence to a complex of principles that are interconnected and interdependent. Considering these principles is 
crucial for e-commerce development, while ignoring them can lead to negative consequences and limit the potential 
for business development.

Keywords: digitalization, e-commerce, distribution strategy, retail sphere, set of principles.

Постановка проблеми. Торгівля є най-
більшою складовою економіки, що має зна-
чний вплив на зайнятість та внесок у загаль-
ний економічний розвиток країни. Внутрішня 
торгівля виконує соціальну функцію, забез-
печуючи транспортування товарів від вироб-
ника до споживача. Сектор роздрібної торгівлі 
в Україні є потужним і економічно ефективним 
ринком, особливо в останні роки завдяки його 
розвитку. Проте роздрібний сектор в Україні 
розвивається інакше, ніж у країнах Централь-
ної та Східної Європи. Тому при розгляді 
стану та можливостей розширення торговель-
них шляхів в Україні важливо враховувати 
сучасну ситуацію в країні. 

Аналіз останніх досліджень і публікацій.
Науковці, економісти та практики України про-
являють зацікавленість у вивченні розвитку 
роздрібної торгівлі. Серед вітчизняних дослід-
ників можна виділити Антонюка Я., Шинди-
ровську І., Власову Н., Колючкову О., Каш-
перовську А., Кельмана В., Миколайчука І.,
Силкіну Ю., Сака Т., Грицюка Н., Ганечка І., 
Трубея О., Федулову Л., Загороднього А., 
Вознюка Г., Євтушенка В., Рахмана М., та 
Дяченка Ю. Дослідження зосереджені на ана-
лізі характеристик, сутності та атрибутів роз-
дрібного ринку, а також на вивченні методів 
створення та використання нових механізмів 
у комерційній сфері. Однак залишається від-
критим питання щодо дослідження принципів 
розвитку е-комерції у сфері рітейлу.

Мета статті. Визначення та характерис-
тика принципів розвитку е-комерції у сфері 
ритейлу.

Виклад основного матеріалу дослі-
дження. Критичний огляд та аналіз наукової 
літератури [1–10], а також опрацювання даних 
з відкритих джерел, а саме емпіричних відо-
мостей компаній, що функціонують у сфері 
ритейлу, зокрема, Amazon, Alibaba, Zalando, 
ASOS, JD.com, Woolworths, Countdown, Tmall, 

Rakuten, H&M, Walmart, Tesco, Sephora, Marks 
& Spencer, Nordstrom, Carrefour, Best Buy, 
eBay тощо дозволили виявити і розкрити сут-
ність принципів розвитку е-комерції у сфері 
ритейлу, а саме: принцип дослідження ринку, 
принцип стратегічного планування, принци 
орієнтації на споживача, принцип техноло-
гічного забезпечення, принцип маркетинго-
вої та рекламної активності, принцип аналізу 
та оцінки результатів, принцип застосування 
омніканального підходу, принцип інновацій-
ності та експериментування, принцип постій-
ного навчання та розвитку, принцип соці-
альної відповідальності, принцип постійного 
моніторингу та оновлення, принцип партнер-
ства та співпраці. 

Розглянемо кожен з цих принципів більш 
ретельно. І так, принцип дослідження ринку 
е-комерції є передумовою для успіху підпри-
ємств у сфері ритейлу. Його суть передбачає 
акумулювання об'єктивної інформації про 
споживачів, конкурентів, тенденції та пер-
спективи ринку. Ось деякі приклади успішного 
сповідування цього принципу:

– Amazon, як один із найбільших елек-
тронних роздрібних майданчиків, використо-
вує масштабні дослідження ринку для розу-
міння потреб та уподобання своїх клієнтів. 
Цей ритейлер аналізує покупки, пошукові 
запити, формує рейтинги товарів і вивчає 
запити на ринку для створення нових можли-
востей. Це дозволяє компанії Amazon дивер-
сифікувати свою пропозицію, запроваджувати 
персоналізовані рекомендації та підтриму-
вати високу конкурентоспроможність;

– Alibaba, провідна електронна комер-
ційна компанія в Китаї, використовує широкий 
спектр дослідницьких методів для вивчення 
ринку. Вони організовують фокус-групи зі спо-
живачами, збирають дані про шаблони поку-
пок та поведінку клієнтів, а також виконують 
аналіз соціальних медіа та трендів. Ці дані 
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допомагають їм розробляти ринкові стратегії 
і тактики, пропонуючи споживачам популярні 
товари та адаптуватися до швидкозмінного 
ринкового середовища;

– Walmart, одна з найбільших традицій-
них роздрібних компаній, інтенсивно дослі-
джує ринок для розвитку свого е-бізнесу. 
Вони використовують опитування споживачів, 
аналізують дані про покупки та поведінку клі-
єнтів, а також співпрацюють зі компаніями-
стартаперами та технологічними компані-
ями для вивчення нових трендів в е-торгівлі. 
Це дозволяє їм адаптувати свою стратегію, 
вдосконалювати он-лайн-платформу та під-
тримувати зв'язок з клієнтами.

Сутність принцип стратегічного плану-
вання розвитку е-комерції у сфері ритейлу 
полягає у розробці стратегії, яка відповідає 
візії та місії підприємства і є узгодженою із 
ринковою тактикою. Навдемо деякі приклади 
успішного сповідування даного принципу ком-
паніями, що функціонують у сфері ритейлу:

– Zappos, он-лайн-роздрібний мага-
зин взуття та одягу, розробив стратегію, що 
базується на високій якості обслуговування 
клієнтів. Компанія визначила свою мету – 
стати найкращою у підходах до задоволення 
клієнтів. Застосовуючи наукові методи, вони 
акумулюють відгуки клієнтів, проводять опи-
тування та аналізують дані про покупки, щоб 
зрозуміти потреби та очікування своїх клієнтів. 
Це допомагає їм розробити стратегічні кроки, 
такі як здійснення безкоштовної доставки та 
безкоштовного повернення товарів. Ці сер-
віси стали їхньою конкурентною перевагою;

– Sephora, мережа магазинів з продажу 
косметики, успішно використовує стратегію 
персоналізованого досвіду покупця. Вони 
виконують дослідження ринку, включаючи 
фокус-групи та аналіз поведінки споживачів, 
щоб зібрати оперативну інформацію. За допо-
могою цих даних компанія розробила інтер-
активні он-лайн-інструменти, які дозволяють 
клієнтам підібрати косметику, отримувати 
рекомендації та персоналізовані пропозиції. 
Це стало важливою конкурентною перевагою 
для Sephora і дозволило їй залучати нових та 
втримати існуючих клієнтів.

Принцип орієнтації на споживача є критич-
ним для успіху е-комерції у сфері ритейлу. 
Його сутність полягає у тому, щоб досліджу-
вати поведінку, потреби та вимоги корис-
тувачів і досягати всевищого рівня задово-
лення споживачів. Наведемо кілька прикладів 
успішного дотримння цього принципу підпри-
ємствами у сфері ритейлу:

– Netfl ix, стрімінгова платформа для 
перегляду фільмів і телесеріалів, фор-
мує свою стратегію на глибокому розумінні 
потреб користувачів. Вони акумулюють дані 
про перегляди, аналізують оцінки клієнтів, 
досліджують демографічні характеристики 
та багато іншого, щоб створити персоналізо-
вані рекомендації для кожного користувача. 
Це дозволяє їм забезпечити зручність і задо-
волення користувачів, підвищити їх лояль-
ність і збільшити кількість переглядів;

– ASOS, он-лайн-магазин модного одягу 
та аксесуарів, активно використовує дані та 
аналітику для відстеження змін клієнтських 
потреб. Вони збирають дані про покупки, 
активність браузера, демографічні характе-
ристики для створення персоналізованого 
досвіду покупця. Наприклад, ця компанія 
надає рекомендації щодо стилю, підбирає 
пропозиції під індивідуальні вподобання та 
навіть розміри, які ймовірно підходять клієнту 
на основі його попередніх покупок;

– Amazon активно використовує дані 
та аналітику для вивчення поведінки корис-
тувачів та персоналізації їхнього досвіду. 
На основі історії покупок, переглядів това-
рів та оцінок, вони надають персоналізовані 
рекомендації та створюють пропозиції, що 
підвищує взаємодію з клієнтами та сприяє 
їхній лояльності. Крім того, Amazon залучає 
клієнтів до опитувань з метою отримання їхніх 
відгуків, що сприяє удосконаленню розробки 
рішень щодо покращання якості продукції та 
послуг.

Сутність принципу технологічного забез-
печення розвитку е-комерції у сфері ритейлу 
полягає у створенні належних умов для надій-
ності та масштабності розвитку е-комерції, 
безпечності баз даних, зокрема персональних 
даних клієнтів. Сповідування цього принципу 
вимагає застосування сучасних методів шиф-
рування та захисту інформації. Компанії Ось 
деякі приклади успішного сповідування цього 
принципу підприємства у сфері ритейлу:

– Alibaba використовує масштабне та 
потужне технологічне забезпечення. Вони 
мають великі серверні «ферми», які дозво-
ляють їм обробляти великий обсяг даних і 
забезпечувати швидку та надійну роботу своєї 
платформи. Також вони активно використову-
ють сучасні методи шифрування та захисту 
даних для забезпечення безпеки особистої 
інформації своїх користувачів;

– Американська роздрібна мережа 
Target інвестує в потужне технологічне забез-
печення для свого електронного ритейлу. 
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Компанія має власну систему управління 
запасами, яка дозволяє їй ефективно керу-
вати запасами та забезпечувати швидку 
доставку. Крім того, Target значну увагу при-
діляє безпеці даних своїх клієнтів і викорис-
товує сучасні методи шифрування та захисту 
інформації;

– JD.com, один із найбільших китайських 
он-лайн-роздрібних майданчиків, також воло-
діє потужним технологічним забезпеченням. 
Компанія використовує автоматизовані сис-
теми управління складами, робототехнікою 
та штучним інтелектом для оптимізації проце-
сів зберігання та доставки товарів. Крім того, 
JD.com активно покращує систему захисту 
даних та використовує передові методи шиф-
рування для забезпечення безпеки інформа-
ції своїх клієнтів.

Сутність принципу маркетингової та 
рекламної активності полягає у застосуванні 
технологій маркетингу та реклами для при-
вернення уваги помітних клієнтів і підвищення 
продажів. Це включає вивчення ефективних 
каналів маркетингу, проведення А/Б-тестів 
та аналіз результатів з просування на ринку 
товарів і послуг, які пропонує ритейлор. Ось 
деякі приклади успішного сповідування цього 
принципу підприємствами у сфері ритейлу:

– Nike використовує різноманітні канали 
маркетингу, включаючи соціальні медіа, пошу-
кову рекламу, впливових осіб та спонсорські 
події, для залучення уваги своїх потенційних 
клієнтів. Вони також виконують А/Б-тести для 
оцінки ефективності своїх рекламних захо-
дів та визначення найкращих підходів. Nike 
запускає рекламні кампанії з використанням 
впливових осіб, які мають широке охоплення 
цільової аудиторії;

– Amazon використовує різноманітні 
маркетингові технології та персоналізації для 
просування своїх товарів. Вони вивчають 
поведінку споживачів та інтереси наявних і 
потенційних клієнтів, щоб надавати персона-
лізовані рекомендації, спеціальні пропозиції 
та знижки. Крім того, Amazon активно вико-
ристовує email-маркетинг і ретаргетинг для 
залучення клієнтів і підвищення продажів;

– Coca-Cola має добре диверсифіко-
вані канали маркетингу та реклами для при-
вернення увагу своїх клієнтів. Вони здійсню-
ють креативні та емоційні рекламні кампанії 
через телебачення, соціальні медіа, вуличну 
рекламу та спонсорські події. Крім того, Coca-
Cola активно використовує контент-маркетинг 
та взаємодію зі споживачами в соціальних 
медіа, що сприяє створенню зв'язку зі своєю 

аудиторією та підвищує лояльність до бренду.
Щодо принципу аналізу та оцінки резуль-

татів, то його сутність полягає в застосу-
ванні науково-обгрунтованого підходу до 
збору, аналізу та інтерпретації даних про 
продажі, конверсію, поведінку користувачів 
та інші показники економічної ефективності 
та управлінської раціональності. Наведемо 
декілька прикладів успішного сповідування 
цього принципу підприємствами, які розвива-
ють е-комерцію у сфері ритейлу:

– Zalando, німецький он-лайн-магазин 
одягу та взуття, активно використовує ана-
літику для вдосконалення своїх стратегіч-
них, тактичних та оперативних управлінських 
рішень. Вони аналізують дані про покупців, 
їхню поведінку та попередні покупки, щоб 
надати персоналізовані рекомендації та про-
позиції. Крім того, ця компанія виявляє тренди 
та постійно удосконалює підходи до оптиміза-
ції асортименту товарів;

– ASOS, британський он-лайн-ритейлер 
модного одягу, акумулює та обробляє інфор-
мацію для вивчення поведінки своїх клієнтів 
та оптимізації власної пропозиції товарів на 
основі вивчення набутого досвіду. Вони ана-
лізують дані про перегляди товарів, інформа-
цію про додавання до кошика та завершення 
покупок, щоб визначити чинники, що впли-
вають на конверсію та покращують процес 
покупок;

– H&M, шведська роздрібна мережа 
модного одягу, використовує аналітику для 
визначення попиту та тенденцій у своєму 
асортименті товарів. Вони аналізують дані 
про продажі, поведінку клієнтів та сучасні тен-
денції, щоб прогнозувати попит і відповідно 
розширювати власну пропозицію. Компанія 
також використовує аналітику для визна-
чення ефективності своїх рекламних кампа-
ній та розподілу маркетингового бюджету;

– Tesco, одна із найбільших роздрібних 
мереж у Великобританії, використовує аналі-
тику для збору та аналізу даних про покупки 
своїх клієнтів. Компанія отримує ці дані для 
виявлення покупних звичок та впровадження 
персоналізованих пропозицій і знижок. Tesco 
аналізує ефективність своїх рекламних кам-
паній та маркетингових заходів, щоб опти-
мізувати власну стратегію і тактику ринкової 
поведінки задля досягти кращих результатів.

Принцип омніканального підходу перед-
бачає використання різних каналів продажу 
(магазинів, он-лайн-платформ, мобільних 
додатків тощо) для забезпечення компенсації 
та однорідності досвіду покупців. Цей прин-
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цип ставить за мету забезпечити зручність 
та персоналізований підхід для клієнтів неза-
лежно від того, який канал вони вибирають 
для покупок. Омніканальний підхід означає, 
що клієнти можуть легко переміщатися між 
безкоштовними каналами продажу, зберіга-
ючи послідовність та якість обслуговування. 
Наприклад, клієнт може розпочати перегляд 
товарів на веб-сайті підприємства, додати їх 
до кошика через мобільний додаток і завер-
шити покупку у фізичному магазині, отри-
мавши при цьому однакову інформацію та 
якість обслуговування. 

Одним із прикладів успішного сповідування 
омніканального підходу є компанія H&M. Вони 
успішно інтегрують свої фізичні магазини з 
он-лайн-платформою, що дозволяє клієн-
там робити покупки як у магазині, так і через 
Інтернет. Клієнти можуть перевіряти наявність 
товарів у магазинах, замовляти їх он-лайн та 
вибирати зручний спосіб виконання замов-
лення (самовивіз або доставка). Це надає 
клієнтам більше можливостей і забезпечує їм 
надійний спосіб здійснення покупки в обра-
ному каналі.

Принцип інноваційності та експеримен-
тування надає можливість підприємствам 
впроваджувати нові технології та підходи, 
які можуть сприяти підвищенню ефектив-
ності, зростанню якості обслуговування та 
залученню більшої кількості клієнтів. Наве-
демо приклади успішного дотриммання цього 
принципу підприємствами, які функціонують у 
сфері ритейлу:

– Alibaba, одна з найбільших китайських 
інтернет-компаній, активно використовує 
інновації для розвитку е-комерції. Вони впро-
ваджують технології штучного інтелекту для 
покращення персоналізованого маркетингу, 
прогнозування запиту та підтримки клієнтів. 
Крім того, Alibaba активно експериментує з 
розширеною реальністю (AR) та віртуальною 
реальністю (VR);

– Rakuten, японський он-лайн-рітейлер, 
також відомий своїм інноваційним підходом 
до е-комерції. Вони впроваджують широкий 
спектр технологій, включаючи штучний інте-
лект, блокчейн та Big Data, для підвищення 
ефективності власної інтернет-платформи та 
персоналізованого обслуговування клієнтів.

Принцип постійного навчання та розви-
тку підприємствами, які працюють у сфері 
е-комерції спрямований на забезпечення 
обізнаності підприємства в останніх тенден-
ціях, нових технологіях та стратегіях, а також 
активній участі в інвестуванні в навчання спів-

робітників, стимулювання їх професійного 
розвитку та постійного самовдосконалення. 
Крім того, підтримка культурних інновацій та 
відкритості до змін у колективі є елементом 
цього принципу. Наведемо успішні приклади 
сповідування цього принципу компаніями, які 
функціонують у сфері ритейлу:

– Alibaba активно інвестує в навчання 
та розвиток своїх співробітників. У компа-
нії існує Alibaba Business School, яка пропо-
нує навчальні програми та тренінги для своїх 
співробітників у різних сферах, включаючи 
е-комерцію. Alibaba сприяє професійному 
розвитку своїх працівників, надаючи їм мож-
ливості для самовдосконалення та отримання 
нових навичок;

– Rakuten також приділяє велику увагу 
поточному навчанню та розвитку своїх співро-
бітників. Вони пропонують внутрішні програми 
навчання та тренінгів, а також співпрацюють 
з університетами та навчальними закладами 
для розвитку креативності у галузі е-комерції.

Принцип соціальної відповідальності 
передбачає впровадження соціально відпо-
відальних практик у е-комерцію. Серед ком-
паній, які успішно сповідують цей принцип 
доцільно виділити такі, як:

– Patagonia – відомий виробник одягу та 
спорядження для активного відпочинку. Ком-
панія пропонує різноманітні товари, включа-
ючи куртки, флісові кофти, штани, рюкзаки 
та аксесуари, які призначені для активних 
людей, які проводять багато часу на від-
критому повітрі (альпіністи, скелелази, сно-
убордисти тощо). Компанія активно пропагує 
захист навколишнього середовища та цін-
ності сталого розвитку, використовуючи еко-
логічно чисті матеріали та енергоефективні 
технології. Patagonia активно також підтримує 
місцеві спільноти та займається благодійною 
діяльністю;

– Alibaba Group, китайська інтернет-ком-
панія, прагне до впровадження соціально від-
повідальних практик. Вони здійснюють акцент 
на ефективному використанні ресурсів, впро-
вадженні зелених технологій та зменшенні 
викидів. Крім того, Alibaba Group активно під-
тримує розвиток малого бізнесу та підприєм-
ництва в місцевих спільнотах.

Принцип постійного моніторингу та онов-
лення дає підприємству можливість активно 
спостерігати за змінами та реагувати на них, 
орієнтуватись у технологічних трендах та 
поведінці споживачів. Підприємства, які спо-
відують цей принцип регулярно оновлюють 
свою стратегію, пристосовуються до змін та 
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впроваджують нові підходи, щоб бути конку-
рентоспроможними.

Серед компаній, які відомі у напрямку 
успішного сповідування даного принципу 
доцільно виділити такі, як:

– JD.com, одна з найбільших електро-
нних комерційних платформ у Китаї, активно 
впроваджує систему моніторингу та онов-
лення. JD.com використовує аналітичні 
інструменти та індикатори, щоб слідкувати за 
змінами поведінки споживачів, ринкових умов 
та конкуренції. Це дозволяє JD.com швидко 
реагувати на зміни та адаптувати свою стра-
тегію, щоб задовольнити потреби клієнтів і 
залишитися конкурентоспроможними;

– Tencent, китайська компанія, яка пра-
цює в сфері інтернет-технологій, володіє 
широким портфелем продуктів, зокрема на 
ринку е-комерції. Компанія постійно моніторить 
ринкові тенденції та технологічні інновації, щоб 
оновлювати свої продукти та послуги. Такий 
підхід дозволяє Tencent залишитися на пере-
довій технологічного розвитку та задовольнити 
найбільш актуальні потреби споживачів.

Принцип партнерства та співпраці в 
е-комерції забезпечує співробітництво з 
іншими підприємствами, постачальниками 
та платформами для ефективного розвитку. 
Це включає спільні проекти, обмін знаннями 
та ресурсами, а також партнерство з техноло-
гічними компаніями для впровадження пере-
дових інструментів та рішень. Існують ком-
панії, які доцільно навести у якості прикладу 
успішного сповідування даного принципу, 
зокрема:

– Trade Me – це найбільша он-лайн-
платформа в Новій Зеландії, яка надає 
послуги в різних сферах, включаючи купівлю, 
продаж та аукціон товарів і послуг. Trade Me 
здобула значну популярність серед місце-
вих користувачів та стала популярним кана-
лом для купівлі, продажу та обміну товарів. 
У своїй діяльності Trade Me робить акцент на 

партнерстві, довірі та безпеці, забезпечуючи 
механізми контролю та захисту від шахрай-
ства, а також підтримку спільних користува-
чів. Компанія співпрацює із високо-техноло-
гічними підприємствами та постачальниками, 
щоб забезпечити розмаїття товарів і послуг 
на своїй платформі;

– Kogan – це австралійська електронна 
комерційна платформа, яка спеціалізується 
на продажу електроніки, модних аксесуарів 
та інших товарів. Компанія має партнерські 
відносини із великими виробниками та поста-
чальниками, щоб забезпечити широкий асор-
тимент товарів для своїх клієнтів. Також вони 
співпрацюють з логістичними компаніями 
та постачальниками послуг доставки, щоб 
забезпечити швидку та ефективну доставку 
своїх товарів.

Враховуючи ці фактори, партнерство та 
співпраця є комерційними аспектами для 
успішного розвитку е-комерції. Взаємодія з 
іншими підприємствами та партнерами може 
забезпечити доступ до ресурсів, знань та 
нових можливостей, що сприяють стійкому 
росту та успіху підприємства.

Висновки. На наукових дослідженнях і 
практичному досвіді, можна стверджувати, 
що розвиток електронної комерції в сфері 
діджиталізації потребує відданості певним 
принципам, які взаємопов'язані між собою. 
Застосування наукових методів, аналіз даних, 
співпраця з партнерами, навчання та соці-
альна відповідальність допомагають підпри-
ємствам розширити можливості, підвищити 
рівень задоволеності клієнтів та збільшити 
обсяги продажів. Розвиток е-комерції в цьому 
контексті є складним і динамічним процесом, 
і успішна його реалізація вимагає уваги до 
взаємопов'язаних принципів. Використання 
наукових методів, таких як дослідження, ана-
ліз даних, експерименти та оцінка, визначає 
потреби споживачів, створює нові можливості 
і покращує стратегію підприємства.
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