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П³ä ÷àñ пðîâåäåííÿ äîñë³äæåííÿ бóëî âèÿâëåíî îñíîâí³ òèпè ñó÷àñíîгî öèфðîâîгî ìàð-
êåòèíгîâîгî ³íñòðóìåíòó – ìàðêåòпëåéñó. Дàíî хàðàêòåðèñòèêó пîíÿòòю «ìàðêåòпëåéñ», 
âèä³ëåíî îñíîâí³ éîгî âèäè òà îñîбëèâîñò³ âèêîðèñòàííÿ, íàâåäåí³ пðèêëàäè óñп³шíèх ðåà-
ë³зîâàíèх пðîåêò³â, à òàêîæ íàâåäåíà êëàñèф³êàö³ÿ ìàðêåòпëåéñ³â зà ð³зíèìè êëàñèф³êà-
ö³éíèìè îзíàêàìè. Ðîзгëÿíóòî îñíîâí³ òèпè ìàðêåòпëåéñ³â â зàëåæíîñò³ â³ä âèäó б³зíåñ-
ìîäåë³: B2B (business to business), B2C (business to consumer) òà C2C (consumer to consumer). 
Тàêîæ бóëî ðîзгëÿíóòî îñíîâí³ âèäè ìàðêåòпëåéñ³â зà íàñòóпíèìè îзíàêàìè: îòðèìàííÿ 
пðèбóòêó òà óìîâè ðîбîòè з пîñòà÷àëüíèêàìè пðîäóêö³ї äëÿ пðîäàæó. Îпèñàíî пåðåâàгè ³ 
íåäîë³êè ì³æ êëàñè÷íèì ²íòåðíåò-ìàгàзèíîì ³ ìàðêåòпëåéñîì. Пðèâåäåíî пðèêëàäè ³ñíóю-
÷èх ìàðêåòпëåéñ³â òà ðîзпîä³ëåííÿ їх зà êëàñèф³êàö³éíèìè îзíàêàìè. У ñòàòò³ пðåäñòàâëåíà 
àâòîðñüêà êëàñèф³êàö³ÿ ìàðêåòпëåéñîâ, íàéб³ëüш ÷àñòî зóñòð³÷àºòüñÿ íà ñó÷àñíîìó ðèíêó 
åëåêòðîííîї êîìåðö³ї.
Ключові слова: ìàðêåòèíг, ìàðêåòпëåéñ, öèфðîâèé ìàðêåòèíг, ³íòåðíåò-ìàгàзèí, òîðгîâåëü-
íèé ìàéäàí÷èê.

Постановка проблеми. 2020 ð³ê пîêàзàâ 
б³зíåñó, щî íàÿâí³ñòü ñòàö³îíàðíèх ìàгàзè-
í³â ÷è òî÷îê пðîäàæó íå º зàпîðóêîю óñп³хó 
äëÿ íüîгî. Ñòàëî зðîзóì³ëî, щî äóæå âàæ-
ëèâî ìàòè щå äåê³ëüêà «ìàéäàí÷èê³â» äëÿ 
пðîäàæó âëàñíîгî пðîäóêòó. ² öèì ìàéäàí-
÷èêîì, зâè÷àéíî, ñòàº ³íòåðíåò. У 2020 ðîö³ 
93,5% êîðèñòóâà÷³â âñåñâ³òíüîї ìåðåæ³ ²íòåð-
íåò êóпèëè òîâàðè â ³íòåðíåò-ìàгàзèíàх. 

А îòæå íàðàз³ пðîäàæ³ ÷åðåз ³íòåðíåò ñòð³ìêî 
зðîñòàюòü ³ êîìпàí³ÿì пîòð³бíî ÿêîìîгà ñêî-
ð³шå пåðåíîñèòè ñâîї пðîäàæ³ з îфëàéíó â  
îíëàéí. 

Аналіз останніх досліджень і публікацій. 
Îñòàíí³ìè ðîêàìè пðîбëåìè öèфðîâîгî ìàð-
êåòèíгó àêòèâíî äîñë³äæóюòüñÿ бàгàòüìà 
â³ò÷èзíÿíèìè òà зàðóб³æíèìè ó÷åíèìè. 
Çîêðåìà, Ì. Îêëàíäåð òà Т. Îêëàíäåð [3] 
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äàëè ñóòí³ñí³ хàðàêòåðèñòèêè öèфðîâîгî 
ìàðêåòèíгó, ². Çëàòîâà [3] âèзíà÷èëà îñíîâí³ 
ìåòîäè öèфðîâîгî ìàðêåòèíгó, Ñ. ²ëëÿшåíêî 
[2] ñèñòåìàòèзóâàâ ³íñòðóìåíòè ³íòåðíåò-ìàð-
êåòèíгó òà äîñë³äæåíü â ³íòåðíåò³, Ф. Êîòëåð, 
Х. Êàðòàäæàéÿ, А. Ñåò³àâàí [4] зàпðîпîíó-
âàëè íîâó êîíöåпö³ю ìàðêåòèíгó 3.0, â ÿê³é 
ðîзêðèòî éîгî ì³ñöå â ñîö³àëüíèх ìåðåæàх. 
Дîñë³äæåííÿ òàêèх фàх³âö³â, ÿê Êð³ñ Аíäåð-
ñîí, Аíòîí Пîë³щóê, Гàëèíà Пðèхîäüêî, Ñåð-
г³é Бîгàðàäà, пîëÿгàëè ó ðîзðîбëåíí³ ñóòí³ñ-
íîї хàðàêòåðèñòèêè ìàðêåòпëåéñó, ðîзêðèòò³ 
éîгî òåîðåòè÷íîгî ³ пðàêòè÷íîгî зíà÷åííÿ  
[6, 10–12].

Виділення не вирішених раніше час-
тин загальної проблеми. Бåзóìîâíî, ðèíîê 
åëåêòðîííîї êîìåðö³ї ñüîгîäí³ º îäíèì ³з 
íàéб³ëüш ñòð³ìêî зðîñòàю÷èх. Тîìó äóæå 
шâèäêî íàбóëè пîпóëÿðíîñò³ ð³зí³ ³íòåðíåò-
ìàгàзèíè, òîðгîâåëüí³ пëàòфîðìè, äå ìîæíà 
îзíàéîìèòèñü з ³íфîðìàö³ºю пðî òîâàð òà з 
â³äгóêàìè пîпåðåäí³х пîêóпö³â. Îòæå, òîð-
гîâåëüíèì îðгàí³зàö³ÿì, щîб бóòè ó ðóñë³ 
÷àñó, òðåбà éòè íà êîìпðîì³ñè, зì³íюâàòè 
âëàñí³ пðàâèëà, пåðåбóäîâóâàòè пðèíöèпè 
âåäåííÿ б³зíåñó òà îñâîюâàòè íîâ³ шëÿхè 
ðåàë³зàö³ї òîâàð³â ³ пîñëóг. Ñàìå òîìó âèзíà-
÷åííÿ хàðàêòåðíèх îзíàê äëÿ êëàñèф³êàö³ї 
ìàðêåòпëåéñ³â º âàæëèâîю ÷àñòèíîю ðîбîòè  
п³äпðèºìñòâ.

Мета статті. Ц³ëÿìè ñòàòò³ º äîñë³äæåííÿ 
пîíÿòòÿ “ìàðêåòпëåéñ”, âèñâ³òëåííÿ éîгî 
îñíîâíèх пåðåâàг, íåäîë³ê³â òà îñîбëèâîñòåé 
зàñòîñóâàííÿ äëÿ ðîзâèòêó åëåêòðîííîгî б³з-
íåñó. Дëÿ öüîгî äîö³ëüíî îö³íèòè ñó÷àñíèé 
ñòàí ðîзâèòêó ³íòåðíåò-пëàòфîðì íà â³ò÷èз-
íÿíîìó ðèíêó òà âèзíà÷èòè їх ìîæëèâîñò³ ó 
пåðñпåêòèâ³. А òàêîæ  âèä³ëåííÿ îñíîâíèх 
éîгî òèп³â зà пåâíèìè êëàñèф³êàö³éíèìè 
îзíàêàìè òà îñîбëèâîñò³ âèêîðèñòàííÿ êîæ-
íîгî з òèп³â ìàðêåòпëåéñ³â.

Виклад основного матеріалу. Нà ñüî-
гîäí³шí³é äåíü òîðг³âëÿ â ìåðåæ³ ²íòåðíåò 
ñòàº âñå пîпóëÿðí³шîю. Бàгàòî âèðîбíèê³â 
ðîзóì³юòü, щî пðîäàæ³â îфëàéí íå âèñòà-
÷àº, òîìó пîòð³бíî шóêàòè íîâ³ ñпîñîбè äëÿ 
пðîäàæó òîâàð³â òà ðîзшèðюâàòè ñâîю àóäè-
òîð³ю. Нà äîпîìîгó öèì ñàìèì âèðîбíèêàì 
пðèхîäÿòü íîâ³òí³ ñó÷àñí³ öèфðîâ³ ìàðêå-
òèíгîâ³ ³íñòðóìåíòè ³ îäíèì ³з íèх º ñàìå 
ìàðêåòпëåéñ.

Ìàðêåòпëåéñ  (â³ä àíгë. «Marketplace» – 
«ðèíêîâà пëîщà») – îпòèì³зîâàíà îíëàéí-
пëàòфîðìà, ÿêà íàäàº ëюäÿì пîñëóгè, пðîпî-
íóº ð³зí³ òîâàðè, êîíòåíò, òîщî. Â³äì³ííîю 
ðèñîю ìàðêåòпëåéñó  º òå, щî ëюäèíà ìîæå 
пðèäбàòè òîâàðè â³ä ð³зíèх âèðîбíèê³â íà 
îäí³é пëàòфîðì³, íå âèòðà÷àю÷è ÷àñ íà 
пîшóê îêðåìèх ñàéò³â.

²äåÿ ìàðêåòпëåéñó îòðèìàëà íîâèé âèòîê 
ðîзâèòêó â 2000-х п³ñëÿ âèхîäó êíèгè Êð³ñà 
Аíäåðñîíà “The Long Tail: Why the Future of 
Business is Selling Less of More”. У í³é п³ä-
òâåðäæóâàëîñÿ, щî зàпîðóêîю зб³ëüшåííÿ 
пðîäàæ³â íàñàìпåðåä º шèðîêèé àñîðòèìåíò. 

Тîбòî, ÷èì б³ëüшå òîâàð³â ð³зíèх êàòåгîð³é 
бóäå зàпðîпîíîâàíî ìàгàзèíîì, òèì зб³ëü-
шèòüñÿ шàíñ, щî пîêóпåöü щîñü-òàêè êóпèòü. 
Ñüîгîäí³ äåäàë³ ÷àñò³шå б³зíåñ пî÷èíàº âèхî-
äèòè íà ìàðêåòпëåéñè, бî öå íîâ³ ìîæëèâîñò³ 
äëÿ п³äâèщåííÿ пðîäàæ³â. Цÿ òåíäåíö³ÿ 
ñòîñóºòüñÿ íàâ³òü âåëèêèх ³ óæå пîпóëÿð-
íèх ³íòåðíåò-ìàгàзèí³â з³ ñфîðìîâàíèì ³ì³-
äæåì. Нàпðèêëàä, Moyo âèéшîâ íà Prom.
ua, “Гàðíà ìàìà” пðåäñòàâëåíà íà Lamoda. 
Ìàðêåòпëåéñè äëÿ б³зíåñó – öå íàñàìпåðåä 
ëîÿëüíà àóäèòîð³ÿ. Нå êîæåí ³íòåðíåò-ìàгà-
зèí ìîæå пîхèзóâàòèñÿ òàêîю ê³ëüê³ñòю â³ä-
â³äóâà÷³â. Êîëè ìè пèшåìî â Google зàпèò 
“êóпèòè”, íàì íàé÷àñò³шå пîêàзóюòü ìàð-
êåòпëåéñè. Яêщî âè зàхîäèòå íà ö³ ìàéäàí-
÷èêè з òîâàðîì, âè ìîæåòå пðèâåðíóòè óâàгó 
їхíüîї àóäèòîð³ї. А щå ìàðêåòпëåéñè ñпðè-
ÿюòü âèäèìîñò³ бðåíäó â ³íòåðíåòпðîñòîð³.  
Нà пåðшèх пîзèö³ÿх пîшóêîâèê³â – Olx, 
Rozetka òà ³íш³ âåëèê³ ìàðêåòпëåéñè. Тîìó, 
ðîзì³ñòèâшè òàì òîâàð, âè ìàºòå шàíñ п³äâè-
щèòè âëàñíó âèäèì³ñòü [6].

Ìàðêåòпëåéñè äëÿ âèðîбíèêà – öå íàÿâ-
í³ñòü ëîÿëüíîї àóäèòîð³ї, êîòðà пîñò³éíî â³ä-
â³äóº ñàéò òà щîñü êóпóº. Дëÿ êîìпàí³ї бóäå 
äîñòàòíüî пîð³âíÿòè ê³ëüê³ñòü пåðåгëÿä³â 
їхíüîгî ñàéòó òà ê³ëüê³ñòü пåðåгëÿä³â їхíüîї 
пðîäóêö³ї íà ìàðêåòпëåéñó, щîб зðîзóì³òè, 
íàñê³ëüêè öå º åфåêòèâíèì збóòîâèì ìàéäàí-
÷èêîì äëÿ òîї ÷è ³íшîї пðîäóêö³ї. Аëå пåðåä 
òèì ÿê îбðàòè пîòð³бíó пëàòфîðìó äëÿ ðîзì³-
щåííÿ ñâîїх òîâàð³â, пîòð³бíî з’ÿñóâàòè ÿêèé 
ñàìå òèп ìàðêåòпëåéñó зíàäîбèòüñÿ äëÿ êîì-
пàí³ї.

Гîëîâíèé фàêòîð, зà ÿêèì ³äåíòèф³êóюòü 
ìàðêåòпëåéñ, – бåзë³÷ âåíäîð³â íà îäíîìó 
ñàéò³.

Âåíäîð (vendor, provider) - êîìпàí³ÿ-пîñòà-
÷àëüíèê òîâàð³â àбî пîñëóг, ÿêà âèðîбëÿº ³ 
ðåàë³зóº пðîäóêö³ю.

Çà ðàхóíîê âåëèêîї ê³ëüêîñò³ âåíäîð³â 
ìàðêåòпëåéñ п³äêîðюº êîðèñòóâà÷³â ð³зíî-
ìàí³òí³ñòю пðîпîзèö³é. У êë³ºíòà зàâæäè º 
ìîæëèâ³ñòü âèбðàòè б³ëüшå ³ êðàщå. Çðîñòà-
ю÷à ê³ëüê³ñòü зàö³êàâëåíèх пîêóпö³â, â ñâîю 
÷åðгó, ðîбèòü òîðгîâó пëîщàäêó пðèâàбëèâîю 
äëÿ íîâèх âåíäîð³â.

Щîб òàêà ñхåìà пðàöюâàëà зëàгîäæåíî, 
ìàðêåòпëåéñ пîâèíåí âèêîíàòè 3 фóíêö³ї:

1) пîзíàéîìèòè ñпîæèâà÷³â з пîñòà÷àëüíè-
êàìè;

2) ñпðîñòèòè äëÿ íèх пðîöåñ êîìóí³êàö³ї, 
îбì³íó òîâàðàìè, пîñëóгàìè ³ пëàòåæàìè;

3) зàбåзпå÷èòè íîðìàòèâíî-пðàâîâó бàзó, 
ÿêà ëÿæå â îñíîâó фóíêö³îíóâàííÿ ðèíêó.

Нàбèðàю÷è пîпóëÿðí³ñòü, ìàðêåòпëåéñè 
âèò³ñíÿюòü ³íòåðíåò-ìàгàзèíè ³ öåíòðàë³-
зóюòü íàâêîëî ñåбå òîðг³âëю â ³íòåðíåò³.  
Щîб зîð³ºíòóâàòèñÿ â äîñòàòêó ³ñíóю÷èх 
ìàéäàí÷èê³â, пîäèâ³òüñÿ пðèêëàäè з ð³зíèх 
ðèíê³â.

Âèä³ëÿюòü 4 îñíîâí³ êëàñèф³êàö³éí³ 
îзíàêè äëÿ âèзíà÷åííÿ òèп³â ìàðêåòпëåéñó 
(ðèñ. 1).
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Уìîâíî óñ³ ìàðêåòпëåéñè ìîæíà пîä³ëèòè 
íà äâà òèпè: ò³, щî п³ääàюòüñÿ óпðàâë³ííю, 
³ ò³, щî íå п³ääàюòüñÿ, òàê³ ñîб³ “бåзп³ëîò-
íèêè”. Дî îñòàíí³х íàëåæàòü Lamoda, Rozetka 
òîщî. Тàì ä³юòü ÷³òê³ пðàâèëà ñàìîгî ðèòåé-
ëåðà, ÿê³ âèзíà÷àюòü: ìàðæó; гëèбèíó é 
шèðèíó àñîðòèìåíòíîї ìåðåæ³; îбñÿг òîâàðó, 
ÿêèé пîòð³бíî ìàòè â íàÿâíîñò³; â³äñîòîê â³ä-
ðàхóâàííÿ â³ä пðîäàæ³â [6].

Ìàðêåòпëåéñ зàзâè÷àé ñòâîðюºòüñÿ äëÿ 
âåëèêîї ê³ëüêîñò³ пîñòà÷àëüíèê³â òà ñпî-
æèâà÷³â. Îñíîâíîю éîгî ö³ëëю º зàëó÷åííÿ 
ÿêîìîгà б³ëüшîї ÷àñòèíè ëюäåé äëÿ êóп³âë³-
пðîäàæó пðîäóêö³ї ÷è пîñëóг òà ñòâîðåííÿ 
êîìфîðòó ÿê äëÿ пîêóпö³â, òàê ³ äëÿ âèðîб-
íèê³â òîâàð³â. 

У зâ’ÿзêó з öèì âèíèêàюòü 3 òèпè ìàðêåò-
пëåéñ³â (ðèñ. 2):

Â2Â – ñèñòåìà «б³зíåñ-б³зíåñ». Нà öèх 
ìàðêåòпëåéñàх б³зíåñ пðîäàº б³зíåñó. П³ä 
÷àñ êóп³âë³ ÷è пðîäàæó ñòîðîíè àбñîëюòíî 
ð³âí³ ì³æ ñîбîю, â³äíîñèíè ì³æ пðîäàâöåì òà 
пîêóпöåì ëèшå фîðìàëüí³ òà зàñíîâóюòüñÿ 
íà äîгîâîðàх, зàòâåðäæåíèх îбîìà ñòîðîíàìè. 
Â2Â ìàðêåòпëåéñè – öå àбñîëюòíà íîâèíêà 
äëÿ ðèíêó, ÿêà щå íå ÿ íàñò³ëüêè пîшèðåíîю. 
Пðèêëàäàìè öüîгî òèпó ìàðêåòпëåéñó ìîæóòü 
бóòè Alibaba.com, Made-in-china.com òîщî.

Тðàäèö³éíî п³ä òåðì³íîì «åëåêòðîííèé 
òîðгîâåëüíèé ìàéäàí÷èê» (ЕТП), àбî «B2B-
ìàéäàí÷èê» (Business to business marketplace) 
ðîзóì³ºòüñÿ ì³ñöå, äå óêëàäàюòüñÿ óгîäè 
êóп³âë³-пðîäàæó ì³æ п³äпðèºìñòâàìè. 

Â2C – öå ñèñòåìà «б³зíåñ-êë³ºíò». Â òàêîìó 
âèпàäêó ñòâîðюºòüñÿ «³ºðàðх³ÿ», äå ñòîðîíè 
íå ð³âí³ ì³æ ñîбîю. П³äпðèºìåöü ìàéæå 
í³êîëè íå зíèæóº ö³íó òà íå éäå íà пîñòóпêè 
пîêóпöю, íàâ³òü ÿêщî éîгî ñèëüíî пîпðîñÿòü 
пðî öå. Â³äíîñèíè ñòîð³í зàзâè÷àé ðåгóëю-
юòüñÿ äîгîâîðîì з³ ñòîðîíè пðîäàâöÿ òà íå 
п³äëÿгàюòü îñêàðæåííю з³ ñòîðîíè пîêóпöÿ. 

Пåðåâàгà òàêèх ìàéäàí÷èê³â – âåëèêèé 
âèб³ð êîìåðö³éíèх пðîпîзèö³é íà îäíîìó 
ñàéò³. Цå «one stop shop» – ì³ñöå, äå ìîæíà 
зíàéòè âñå, щî ö³êàâèòü.

Â ÿêîñò³ пðèêëàä³â ìîæíà пðåäñòàâèòè 
âñ³ì â³äîìèé Amazon, Aliexpress, TaoBao òà 
óêðàїíñüêèé ìàðêåòпëåéñ Rozetka.

Ñ2Ñ – ñèñòåìà «ñпîæèâà÷-ñпîæèâà÷».  
Цå íàéäåìîêðàòè÷í³шèé ñåðåä âñ³х âèä³â 
ìàðêåòпëåéñ³â зà òèпîì ó÷àñíèê³â. 

Ìàðêåòпëåéñè Ñ2Ñ пåðåäбà÷àюòü, щî âñ³ 
ó÷àñíèêè ð³âí³. Тîìó ìîäåëü щå íàзèâàюòü 
P2P:

– peer-to-peer – ðîâåñíèê ðîâåñíèêó,
– people-to-people – ëюäè ëюäÿì,
– person-to-person (human-to-human) – ëю- 

äèíà ëюäèí³.

Рис. 1. Основні класифікаційні ознаки  
для визначення типів маркетплейсу

Джерело: сформовано на основі [1]
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Рис. 2. Приклади компаній за типами маркетплейсів
Джерело: авторська розробка
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Люäè, ÿê³ збèðàюòüñÿ íà пëàòфîðì³ íå º 
п³äпðèºìöÿìè. Âîíè ñхîæ³ зà ³íòåðåñàìè, 
ñòèëåì æèòòÿ, ñ³ìåéíèì ñòàíîì òà äîñòàòêîì. 
Âèêîðèñòîâóю÷è öåé âèä ìàðêåòпëåéñó ëюäè 
ìîæóòü äîìîâëÿòèñÿ пðî зíèæåííÿ ö³íè, 
òîбòî бóäóòü åêîíîìèòè, ì³íÿюòüñÿ ðîëÿìè 
(îäèí äåíü ÷îëîâ³ê ìîæå бóòè пîêóпöåì, à íà 
íàñòóпíèé äåíü â³í âæå бóäå пðîäàâöåì), à 
òàêîæ пîºäíóâàòèñÿ â гðóпè зà ñâîїìè ³íòåð-
åñàìè òà бàæàííÿìè. Пðèêëàäàìè öüîгî âèäó 
ìàðêåòпëåéñ³â ìîæóòü ñëóгóâàòè BlaBlaCar, 
couchsurfing.com, íàш â³ò÷èзíÿíèé ñàéò olx.
com òà ³íш³. 

Ìàðêåòпëåéñè ð³зíÿòüñÿ ì³æ ñîбîю зà 
âèäàìè пðîäóêö³ї, ÿêà íà íèх пðîпîíóºòüñÿ. 
Âèä³ëÿюòü íàñòóпí³ 4 òèпè ìàðêåòпëåéñ³â зà 
òåìàòèêîю:

– пðîäóêòîâ³;
– ñåðâ³ñí³;
– ³íфîðìàö³éí³;
– ³íâåñòèö³éí³ òà êðàóäфàíäèíгîâ³.
Пðîäóêòîâ³ ìàðêåòпëåéñè – öå пëàòфîðìè, 

íà ÿêèх пðîäàюòüñÿ ð³зí³ òîâàðè. Яê пðè-
êëàä ìîæíà пðèâåñòè ebay àбî AppStore, äå 
â пåðшîìó ëюäè ìîæóòü êóпèòè âñå – â³ä 
пðîäóêò³â хàð÷óâàííÿ äî åëåêòðîí³êè, â äðó-
гîìó ìîæíà пðèäбàòè ð³зí³ ³гðè òà пðîгðàìè 
äëÿ ñìàðòфîí³â, à òàêîæ âñ³ ³íш³ ³íòåðíåò-
ìàгàзèíè, äå òîâàðíèé àñîðòèìåíò пðîпîíó-
ºòüñÿ â³ä ð³зíèх пðîäàâö³â òà пðåäñòàâíèê³â  
бðåíä³â.

Ñåðâ³ñí³ ìàðêåòпëåéñè ñëóгóюòü äëÿ пðè-
äбàííÿ пîñëóг: âèêëèê òàêñ³, бðîíюâàííÿ 
гîòåëю. Ñюäè â³äíîñÿòüñÿ òàêîæ б³ðæ³ фð³-
ëàíñó, äå êîæíà ëюäèíà ìîæå зàìîâèòè 
âèêîíàííÿ бóäü ÿêîї ðîбîòè ³íшîю ëюäèíîю. 
Нàéâ³äîì³шèìè пðèêëàäàìè ìîæóòü бóòè 
Uklon, Uber, Airbnb òà ³íш³.

²íфîðìàö³éí³ ìàðêåòпëåéñè âèêîðèñòîâó-
юòü äëÿ пåðåгëÿäó êîíòåíòó. Нà òàê³ ìàé-
äàí÷èêè âèхîäèòü ÿê б³зíåñ, òàê ³ ñпîæèâà÷³ 

êîíòåíòó, зàзâè÷àé ³íфîðìàö³éíîгî àбî ðîз-
âàæàëüíîгî. 

Тàêîæ ñюäè â³äíîñÿòüñÿ ð³зí³ ìóзè÷í³ 
ìàéäàí÷èêè òà ñàéòè, íà ÿêèх â³äîбðàæà-
юòüñÿ â³äгóêè, ÿê íàпðèêëàä TripAdvisor. 

²íâåñòèö³éí³ àбî êðàóäфàíäèíгîâ³ пëàò-
фîðìè – öå пëàòфîðìè, íà ÿêèх ëюäèíà ìîæå 
³íâåñòóâàòèгðîш³ щî-íåбóäü. Цå íå îбîâ’ÿзêî- 
âî пîâèíí³ бóòè àêö³ї òà êðèпòîâàëюòà.  
Цå ìîæóòü бóòè ³íâåñòèö³ї â òâîð÷ó ä³ÿëüí³ñòü 
пåâíîї ìóзè÷íîї гðóпè àбî æ пîæåðòâóâàííÿ 
íà ñòâîðåííÿ êîìп’юòåðíèх ³гîð. 

Цåé âèä ìàðêåòпëåéñ³â º íàéìåíш ðîзпî-
âñюäæåíèì â Уêðàїí³. Нàéâ³äîì³шèìè пëàò-
фîðìàìè öüîгî òèпó º Binance, Kickstarter. 

Тàêîæ ìàðêåòпëåéñè êëàñèф³êóюòü зà 
ñпîñîбîì êîìóí³êàö³ї з êë³ºíòîì. ²ñíóº ëèшå 
2 âèäè – Î2Î òà Online commerce.

Î2Î, òîбòî Online to offline, хàðàêòåðè-
зóºòüñÿ òèì, щî пîêóпåöü бà÷èòü òîâàð ÷è 
пîñëóгó îíëàéí, à îòðèìóº її îфëàéí. 

Нàпðèêëàä, êîëè ëюäèíà êóпëÿº ÷è зàìîâ-
ëÿº òîâàð â ³íòåðíåò-ìàгàзèí³ îäÿгó ³ îòðèìóº 
її â ðåàëüíîìó æèòò³, àбî æ êîëè, íàпðèêëàä, 
ëюäèíà êóпóº êóпîí íà âå÷åðю â ðåñòîðàí³ 
îíëàéí ³ пîò³ì пðèхîäèòü бåзпîñåðåäíüî ó 
ñàì ðåñòîðàí ³ îбì³íюº êóпîí íà âå÷åðю âæå 
îфëàéí. 

Online commerce – öå êîëè âñ³ åòàпè: â³ä 
êóп³âë³ äî âèêîðèñòàííÿ, â³äбóâàюòüñÿ â 
îíëàéí ðåæèì³. 

Нàпðèêëàä, êîëè ñпîæèâà÷ êóпóº êâèòêè 
íà ë³òàê â Aviasales, òî ö³ êâèòêè îфîðìëю-
юòüñÿ ³ пîò³ì âèêîðèñòîâóюòüñÿ â ðåæèì³ 
îíëàéí. Тàê ñàìî ³ з Megogo, êîëè ëюäèíà 
êóпóº п³äпèñêó íà пåâíèé пàêåò пîñëóг ÷è 
ф³ëüì äëÿ пåðåгëÿäó, òî âñå â³äбóâàºòüñÿ â 
îíëàéí³: âîíà êóпóº ф³ëüì, îíëàéí ñпëà÷óº зà 
íüîгî òà äèâèòüñÿ âæå éîгî òàêîæ â îíëàéí³. 

Êîìпàí³ÿ пîâèííà ìîíåòèзóâàòè ñâ³é 
ðåñóðñ äëÿ îòðèìàííÿ пðèбóòêó. Â зâ’ÿзêó з 

Рис. 3. Приклади маркетплейсів за тематикою
Джерело: авторська розробка
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öèì ³ñíóº 5 âèä³â ìàðêåòпëåéñ³â зà ñпîñîбîì 
ìîíåòèзàö³ї âëàñíèх ðåñóðñ³â:

– ìîíåòèзàö³ÿ ÷åðåз пðîäàæ òîâàð³â òà 
пîñëóг;

– ìîíåòèзàö³ÿ зà ðàхóíîê òðàф³êó;
– ìîíåòèзàö³ÿ зà ðàхóíîê ä³é, ÿê³ âèêîíóº 

пîêóпåöü ÷è пðîäàâåöü;
– ìîíåòèзàö³ÿ зà ðàхóíîê ðåêëàìè;
– ìîíåòèзàö³ÿ зà ðàхóíîê äîäàòêîâèх 

пîñëóг.
Ìîíåòèзàö³ÿ зà ðàхóíîê пðîäàæó òîâàð³â 

òà пîñëóг – öå îñíîâíèé ñпîñ³б îòðèìàííÿ 
пðèбóòêó. Ñюäè âхîäÿòü âñ³ îíëàéí-ìàгà-
зèíè, à òàêîæ îíëàéí-ñåðâ³ñè, ÿê³ ìàюòü 
ñòðóêòóðó ìàðêåòпëåéñó. 

²ñíóюòü òàê³ ìàðêåòпëåéñè, ÿê³ ñòÿгóюòü 
êîшòè з пðîäàâö³â зà êîæíå â³äâ³äóâàííÿ ñòî-
ð³íêè їхíüîгî òîâàðó àбî æ зà êîæíîгî íîâîгî 
êë³ºíòà êîìпàí³ї. Аëå пðè âèêîðèñòàíí³ 
òàêîгî òèпó ìàðêåòпëåéñ³â пîòð³бíî îðгàí³зó-
âàòè êîíòðîëü пðîäàâö³â пðè пðîäàæ³ òîâà-
ð³â, îñê³ëüêè âîíè ìîæóòü ðîбèòè öå пîзà 
ìåæàìè пëàòфîðìè.

Ìîíåòèзàö³ÿ ä³é – öå ñòÿгóâàííÿ êîшò³â 
з êîðèñòóâà÷à зà ðîзì³щåííÿ îб’ÿâè пðî 
êóп³âëю ÷è пðîäàæ, ÷è пîâ³äîìëåííÿ, щî â³í 
гîòîâèé âзÿòèñü зà пåâíó ðîбîòó.

Ìîíåòèзàö³ÿ зà ðàхóíîê ðåêëàìè íàé÷àñ-
ò³шå зóñòð³÷àºòüñÿ íà ³íфîðìàö³éíèх ìàð-
êòпëåéñàх. Âîíà º îñíîâíèì äæåðåëîì äîхîäó 
äëÿ öèх ìàðêåòпëåéñ³â. Ìè ÷àñòî бà÷èìî íà 

òîìó ñàìîìó YouTube ðåêëàìí³ âñòàâêè â ðîëè-
êàх: äëÿ ñпîæèâà÷à пåðåгëÿä ðîëèêó º бåзêî-
шòîâíèì, à ñàì ìàðêåòпëåéñ îòðèìóº äîх³ä зà 
ðàхóíîê êîíòðàêò³â з ðåêëàìîäàâöÿìè.

Ìîíåòèзàö³ÿ зà ðàхóíîê äîäàòêîâèх 
пîñëóг â³äбóâàºòüñÿ êîëè êîðèñòóâà÷ ñåðâ³-
ñîì, íàпðèêëàä, хî÷å п³äíÿòè ñâîю îб’ÿâó 
íà пåðшå ì³ñöå àбî æ óòðèìóâàòè її òàì, àëå 
зà öå éîìó пîòð³бíî äîпëàòèòè пåâí³ êîшòè. 
Яñêðàâèì пðèêëàäîì òàêîї ìîíåòèзàö³ї º 
óêðàїíñüê³ ñàéòè OLX òà Shafa.

Висновки і пропозиції. У ñóñп³ëüñòâ³ 
íàшîгî ÷àñó âñåñâ³òíÿ ìåðåæà ²íòåðíåò íàбè-
ðàº âñå б³ëüшîї пîпóëÿðíîñò³ òà äîпîìàгàº 
б³зíåñó ðîзâèâàòèñÿ òà пðîäàâàòè âñå б³ëüшå 
òà б³ëüшå òîâàð³â òà пîñëóг. Ñòâîðåííÿ ìàð-
êåòпëåéñó ìîæå âèÿâèòèñÿ пðèбóòêîâîю ³í³-
ö³àòèâîю äëÿ б³зíåñó. 

Дàíà â ñòàòò³ êëàñèф³êàö³ÿ ìàðêåòпëåéñ³â 
äàº зìîгó б³зíåñó пðàâèëüíî зðîзóì³òè, äî 
ÿêîгî òèпó âîíè â³äíîñÿòüñÿ òà îбðàòè пðà-
âèëüíèé шëÿх äî ñâîгî пîäàëüшîгî ðîзâèòêó 
òà зб³ëüшåííÿ пðèбóòêó. 

Нàпðÿìêàìè пîäàëüшèх äîñë³äæåíü ìîæå 
бóòè пèòàííÿ íåäîñòàòíüîгî âèêîðèñòàííÿ 
пîòåíö³àëó ³íòåðíåò-ìàðêåòèíгó â³ò÷èзíÿ-
íèìè п³äпðèºìñòâàìè, àíàë³зóâàííÿ ðåзóëü-
òàòèâíîñò³ ìàðêåòèíгîâîї ä³ÿëüíîñò³ ó 
ñîö³àëüíèх ìåðåæàх, îö³íюâàííÿ ñîö³àëüíî-
åêîíîì³÷íîї åфåêòèâíîñò³ ecommerce äëÿ ð³з-
íèх гîñпîäàðñüêèх ñфåð.
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Нàöèîíàëüíыé óíèâåðñèòåò пèщåâых òåхíîëîгèé

ÊËÀÑÑÈФÈÊÀÖÈЯ МÀÐÊÅÒПËÅЙÑÎÂ ПÎ ХÀÐÀÊÒÅÐÍЫМ ПÐÈЗÍÀÊÀМ

Резюме
Âî âðåìÿ пðîâåäåíèÿ èññëåäîâàíèÿ быëî âыÿâëåíî îñíîâíыå òèпы ñîâðåìåííîгî öèфðîâîгî 
ìàðêåòèíгîâîгî èíñòðóìåíòà - ìàðêåòпëåéñó. Дàíà хàðàêòåðèñòèêà пîíÿòèю «ìàðêåòпëåéñ», 
âыäåëåíы îñíîâíыå åгî âèäы è îñîбåííîñòè èñпîëüзîâàíèÿ, пðèâåäåíы пðèìåðы óñпåшíых 
ðåàëèзîâàííых пðîåêòîâ, à òàêæå пðèâåäåíà êëàññèфèêàöèÿ ìàðêåòпëåéñèâ пî ðàзëè÷íыì 
êëàññèфèêàöèîííыì пðèзíàêàì. Ðàññìîòðåíы îñíîâíыå òèпы ìàðêåòпëåéñèâ â зàâèñèìîñòè 
îò âèäà бèзíåñ-ìîäåëè: B2B (business to business), B2C (business to consumer) è C2C (consumer 
to consumer). Тàêæå быëè ðàññìîòðåíы îñíîâíыå âèäы ìàðêåòпëåéñèâ пî ñëåäóющèì пðè-
зíàêàì: пîëó÷åíèå пðèбыëè è óñëîâèÿ ðàбîòы ñ пîñòàâщèêàìè пðîäóêöèè äëÿ пðîäàæè. Îпè-
ñàíы пðåèìóщåñòâà è íåäîñòàòêè ìåæäó êëàññè÷åñêèì Иíòåðíåò-ìàгàзèíîì è ìàðêåòпëåéñîì. 
Пðèâåäåíы пðèìåðы ñóщåñòâóющèх ìàðêåòпëåéñèâ è ðàñпðåäåëåíèå èх пî êëàññèфèêàöèîí-
íыì пðèзíàêàì. Â ñòàòüå пðåäñòàâëåíà àâòîðñêàÿ êëàññèфèêàöèÿ ìàðêåòпëåéñîâ, íàèбîëåå 
÷àñòî âñòðå÷àåòñÿ íà ñîâðåìåííîì ðыíêå эëåêòðîííîé êîììåðöèè.
Ключевые слова: ìàðêåòèíг, ìàðêåòпëåéñ, öèфðîâîé ìàðêåòèíг, èíòåðíåò-ìàгàзèí, òîðгîâàÿ 
пëîщàäêà.
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ÑLASSIFICATION OF MARKETPLACES BY CHARACTERISTIC FEATURES

Summary
The study identified the main types of modern digital marketing tool - the marketplace. A descrip-
tion of the concept of "marketplace" is given, its main types and features of use are highlighted, 
examples of successful implemented projects are given, as well as the classification of market-
places according to different classification features is given. The main types of marketplaces 
depending on the type of business model are considered: B2B (business to business), B2C (business 
to consumer) and C2C (consumer to consumer). The main types of marketplaces were also consid-
ered on the following grounds: making a profit and working conditions with suppliers of products 
for sale. The advantages and disadvantages between a classic online store and a marketplace are 
described. Examples of existing marketplaces and their distribution by classification are given. 
The article presents the author's classification of marketplaces, the most common in today's 
e-commerce market. The objectives of the study are to define the concept of "marketplace", the 
selection of its main types according to certain classification features and features of the use of 
each of the types of marketplaces. World experience shows that only by creating a marketplace 
can retail scale. That is why the classification of marketplaces by characteristics is an important 
topic for research. The main factor that identifies the marketplace – the many vendors on one 
site. Gaining popularity, marketplaces are displacing online stores and centralizing online shop-
ping around them. To navigate the abundance of existing sites, look at examples from different 
markets. The classification of marketplaces given in the article allows businesses to correctly 
understand what type they belong to and choose the right path to their further development and 
increase profits. As they gain popularity, marketplaces are gradually displacing online stores 
and centralizing online commerce around them. Therefore, every entrepreneur should not lose 
his chance to develop his own business by increasing its visibility and profit. Areas of further 
research may be the issue of insufficient use of the potential of Internet marketing by domestic 
enterprises, analysis of the effectiveness of marketing activities in social networks, evaluation of 
socio-economic efficiency of ecommerce for various economic spheres.
Keywords: marketing, marketplace, digital marketing, online market, trading platform.


