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ПРОДАЖІ В МЕРЕЖІ ІНТЕРНЕТ ЯК СУЧАСНИЙ
ТА ЕФЕКТИВНИЙ МЕТОД


Постановка проблеми. Усі пам’ятають часи пандемії COVID-19, коли багатьом бізнесам довелось зробити великі зусилля, щоб перевести свою діяльність в онлайн формат, що дозволило почати активно використовувати інструменти інтернет-маркетингу. Вплив повномасштабного вторгнення також вніс зміни до представлення продажу в онлайн середовищі. Стали додаватися патріотичні мотиви до реклами продукту, підтримка армії купівлею звичайних недорогих побутових товарів. Зміна попиту на певні групи актуальних товарів через загрозу безпеці та нестачі ресурсів.
Головна увага дослідження приділятиметься інтернет-маркетингу та розкриватиме його як систему інструментів, які допомагають створювати рекламу, просувати продукт, збирати аудиторію та привертати інтерес задля збуту товарів та завоювання впізнаваності бренду. 
Аналіз досліджень і публікацій останніх років. Питанням дослідження використання інтернет-маркетингу займалися наші науковці, а саме: Храпкіна В., Брюшко Н.
Мета статті. Дослідити та зробити оцінку методів просування товару, використовуючи сучасні прийоми маркетингу. Розглянути окремі аспекти та принципи вдалої торгівлі в онлайн середовищі. 
Виклад основного матеріалу. Концепція електронного бізнесу (е-бізнесу) зародилася в Сполучених Штатах у 1980-х роках XX століття, як наслідок еволюції ідеї глобальної інформаційної економіки. Ця ідея стала теоретичним підґрунтям для створення локальних та корпоративних інформаційних мереж, інтегруючи використання інформаційних технологій (ІТ) у діяльність компаній. Електронний бізнес включає чотири ключові етапи: просування, виробничий процес, реалізація товарів і здійснення платежів. Якщо дві чи більше з цих фаз виконуються за допомогою цифрових систем, то цей бізнес є електронним. У більш вузькому значенні, е-бізнес  – це трансформація бізнес-процесів за допомогою Інтернет-технологій, що забезпечує підвищення ефективності та продуктивності.
К Келлі було сформульовано головні фактори життєдіяльності е-економіки, але серед них виберемо ті, що найбільше відповідають порушуваним питанням у цьому дослідженні. За принципом повноти цінність товару чи послуги визначається широким спектром пропозицій. Чим більше товарів представлено в мережі, тим більша їх цінність для споживачів. Це пов'язано з тим, що широкий асортимент дозволяє користувачам знайти саме те, що вони шукають, а також створює конкурентне середовище, що підвищує загальну привабливість і якість пропозицій.
Принцип зростаючого ефекту полягає в тому, що ціни на найкращі товари та послуги в електронній економіці мають явну тенденцію до зниження з кожним роком. Інтернет-компанії, щоб залишитися конкурентоспроможними, змушені регулярно представляти нові продукти на ринок. Через це в Інтернет-економіці зростає роль банерної реклами, яка стає важливим інструментом для залучення уваги до нових пропозицій і підтримки видимості бренду серед споживачів. 
Система зворотного ціноутворення стосується таких сфер, як мікропроцесори, телекомунікації, мікросхеми та подібні технології. Ціни на телекомунікаційні послуги мають тенденцію до зниження, тоді як обсяги телекомунікаційних потужностей зростають швидкими темпами.
Принцип переоцінки цінностей полягає в поступовій заміні матеріальних цінностей на знання та інформаційні цінності. Частка вартості інформаційної складової у вартості сучасних товарів постійно зростає. Згідно з цим принципом, постачальники продукції в Інтернеті змушені створювати каталоги-пропозиції враховуючи окремі потреби особливих груп клієнтів або ринкових частки.
Науковці виділяють правила, згідно яким товари та послуги продаються значно ефективніше та швидше. Зміст цих правил полягає в пропонуванні спочатку безкоштовного товару чи послуги, які модернізовані для забезпечення стабільної присутності на ринку та вдалого функціонування підприємства на Інтернет-ринку [1, с. 23-27].
Існують різні підходи до визначення поняття «інтернет-маркетинг». Через постійне використання цього поняття підприємцями та компаніями створюються нові грані розуміння процесу просування продукту онлайн. Ф. Котлер дав характеристику цьому терміну, що грунтується на створенні відносин із клієнтами та продаж товарів і послуг мережею Інтернет. Іншу точку зору висловлює С. Шпилик, називаючи це теоретичними основами та методологічними ознаками організації маркетингових процесів у гіпермедійному колі Інтернету. Семенова А. В. характеризує дослідженнями на онлайн-ринку та приділяє увагу споживчому попиту, що насамперед, впливає на збут товарів та послуг підприємствами.
З метою підвищення результативності роботи промислових компаній, варто постійно відстежувати нові маркетингові тренди та розглядати можливість їх впровадження у бізнес-процеси. До таких трендів можна віднести:
· Чат-боти корисно мати для виявлення потреб клієнтів та для створення ефективного механізму виробництва, маркетингу та управлінських процесів промислового підприємства.
· Персоналізація клієнтів штучним інтелектом використовує маркетинговий підхід, спрямований на надання клієнтам індивідуального сервісу. Він поєднує у собі створення персоналізованих пропозицій і знижок [3, с. 29-30].
Бренд компанії відіграє провідну роль у зв’язках між потенційними покупцями та власником.  Під цим розуміють набір характеристик, які виділяють продукт або послугу серед конкурентів на ринку і створюють емоційний зв’язок з аудиторією. Це дозволяє підприємствам виділятися серед суперників, роблячи увагу на унікальній цінності та перевагах своїх продуктів, що допомагає формувати довіру та лояльність споживачів до бренду [3, с. 74].
Для того, щоб підвищити впізнаваність сайту, необхідно використовувати інструменти оптимізації пошуку (SEO). Завдяки цьому позиції сайту займають верхні позиції у пошуку, збільшується об’єм трафіку, продукти продаються швидше. Соціальні мережі сьогодні мають значний вплив на те, як себе веде споживач. Тому найприбутковіші підприємства активно використовують ці мережі та постійно вдосконалюють свої знання, збираючи дані про відвідування та захоплення споживачів.
Використання CRM-системи дозволяє ефективно управляти інформацією про клієнтів, автоматизувати процеси взаємодії та покращувати обслуговування. Ці системи допомагають зберігати історію взаємодій, відстежувати продажі, управляти маркетинговими кампаніями та забезпечувати персоналізований підхід до кожного клієнта, що, в свою чергу, підвищує лояльність, задоволеність клієнтів і загальну ефективність бізнесу.
Головною перевагою соціального медіа-маркетингу (SMM) є можливість оцінювати ефективність діяльності будь-яким часом і стежити за впливом контенту, реклами та інших активностей у соціальних мережах на маркетингові показники [3, с. 103-104].
У сучасній електронній комерції машинне навчання відіграє ключову роль у зборі та аналізі великих обсягів даних, що дозволяє прогнозувати та оптимізувати бізнес-процеси. Інтеграція машинного навчання у діяльність компаній дозволяє прогнозувати попит на товари і оптимізувати запаси, що зменшує витрати та підвищує ефективність їхнього управління [3, с. 86].
Представлення товару у рекламі має відмінності після повномасштабного вторгнення. Якщо раніше показ простого недокучливого контенту викликало захват аудиторії, то зараз люди більше звертають увагу на те, де є мотиви патріотизму у непрості часи. Більшість компаній почали займатися волонтерською діяльністю та стали створювати рекламу з воєнним контекстом для підтримки армії, використовуючи вірусний маркетинг, який має значний вплив на налякану аудиторію.
Під час війни потреби суспільства зазнали змін і це призвело зростання попиту на певні товари, які спрощують виживання. Через руйнування інфраструктури, що стало причиною довготривалих періодів відключення світла значно допомагають портативні зарядні пристрої з великим об’ємом ємності, генератори, сонячні батареї та інші автономні джерела енергії для забезпечення світла і тепла. Адже у сучасному світі люді відчувають постійну потребу залишатися на зв’язку та знаходитись у курсі новин. Без тривалого постачання електроенергії продукти у холодильнику залишаються певний час без належної температури зберігання і швидко псуються. Консерви та сухпайки, як відомо, можуть зберігатись довготривалий час при кімнатній температурі, тому попит на цю групу товарів значно зріс. У холодні пори року люди страждають від холоду через відсутність опалення. Термобілизна дозволяє не відчувати дискомфорту від цих умов, тому попит на товар набув великої актуальності, ніж раніше. Відсутність світла стає приводом до припинення постачання води у домівки, тому у нагоді знаходяться антисептики, вологі серветки та інші засоби для очищення, що забезпечує базову гігієну здоров’я [2, с. 2].
Висновок. Цифрові технології є важливою і невід'ємною частиною для ефективної взаємодії між споживачами та брендами. Завдяки аналітиці великих даних, штучному інтелекту та машинному навчанню компанії отримують можливість глибше зрозуміти потреби та очікування своїх клієнтів. Це дозволяє створювати більш індивідуалізовані пропозиції, покращувати рівень обслуговування та збільшувати залученість споживачів через різноманітні цифрові канали, такі як соціальні мережі, мобільні додатки і онлайн-платформи.
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