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Abstract. Setting objectives. With the development of digital technologies, the endless possibilities of the World 

Wide Web are actively used in trade, marketing, promotion. Internet sales simplify and reduce the cost of finding the 

necessary product, expand the geography of sales, increase the range of potential consumers. At the same time, compe-

tition is growing, sellers are forced to find new effective means of promotion and innovative ways to sell goods.  

The aim of the work is to study dropshipping as one of the effective ways of e-commerce, to determine its role in 

providing additional income to young people and to develop proposals to promote the development of this type of trade 

as a starting position in future business.  

Results of the research. In e-commerce, dropshipping is a special type of retail trade in which goods are sold by an 

intermediary, but the sold products are shipped from the warehouse of the manufacturer or wholesaler directly to the 

final consumer. This method is extremely attractive for anyone who wants to start their own business without start-up 

capital, as well as theoretical knowledge and practical skills in trade and entrepreneurship.  

Dropshipping provides good starting prospects that can be consolidated and improved through a detailed analysis 

of this type of business. The weakest positions are indicated in the field "Organization" and "Marketing". Accordingly, 

the main directions of development are: organization of the correct selection of suppliers and cooperation with them; 

improvement of marketing activities; diversification; increase in sales volumes. Conducting a SWOT analysis will allow 

a novice businessman to identify the strengths and weaknesses of this type of business, as well as opportunities and 

threats from the external environment.  

Conclusions. Dropshipping is best suited for starting a business for young people and students because of the op-

portunity to start their own business without significant financial investment, the need for special knowledge and skills 

at first, the opportunity to continuously learn and improve their skills.  

 

Keywords: goods, promotion, dropshipping, supplier, buyer, delivery, electronic trading. 

 

Постановка проблеми. Цифрові техноло-

гії стали невід’ємною частиною сучасного 

життя. Безмежні можливості Всесвітньої 

мережі вже активно використовуються в 

економічній діяльності господарюючих 

суб’єктів і фізичних осіб. Значного розвитку 

отримують інтернет-продажі, маркетинг, 

просування. Реалізація товарів та послуг за-
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собами електронної комерції – зручний та 

ефективний спосіб взаємодії продавців та 

покупців. Інтернет-продажі спрощують та 

здешевлюють пошук необхідного товару, 

розширюють географію продаж, збільшують 

коло потенційних споживачів. Водночас зро-

стає конкуренція, продавці вимушені знахо-

дити нові дієві засоби просування та іннова-

ційні способи реалізації товарів. 

Аналіз останніх наукових досліджень. 

Питання розвитку електронної комерції 

з’явилися в переліку наукових інтересів по-

рівняно недавно. Дослідження інтернет-

бізнесу ведуться як зарубіжними, так і вітчи-

зняними науковцями. Широке коло питань 

висвітлюється в працях таких фахівців, як А. 

Саммер, Гр. Дункан, П. Бертон, Ж. Зінхан, Л. 

Стюарт.  Українські вчені також приділяють 

значну увагу проблемам та перспективам 

онлайн-торгівлі. Різноманітні аспекти елект-

ронної комерції досліджено М. Возним, Г. 

Лозіковою, Л. Патраманською, Т. Тардаскі-

ною, О. Шалєвою. Однак інтернет-продажі в 

Україні стрімко зростають та потребують 

подальшого дослідження. 

Мета роботи. Метою роботи є вивчення 

дропшиппінгу як одного з ефективних спо-

собів електронної торгівлі, визначення його 

ролі в забезпеченні додаткових доходів мо-

лоді (зокрема, тієї, що навчається) та розроб-

ка пропозицій щодо сприяння розвитку да-

ного виду торгівлі як стартової позиції в 

майбутній підприємницькій діяльності. 

Викладення основного матеріалу дослі-

дження. Успішність та ефективність комер-

ційної діяльності великою мірою залежить 

від здатності до креативу та продукування 

нових конкурентоздатних способів торгівлі. 

Як і у традиційній оффлайн-торговельній 

діяльності, в електронній комерції досягає 

успіху той, хто здатний привернути увагу та 

переконати споживача у необхідності прид-

бати його товар. Торгівля не стоїть на місці, 

змінюються мотиви поведінки покупців та 

структура кінцевого попиту, удосконалю-

ються методи просування продукції. Тради-

ційні методики просування та позиціювання 

продукції втрачають ефективність, проте 

з’являються нові, більш успішні та результа-

тивні. Серед способів торгівлі, в яких на пе-

рший план виходять не властивості товару, а 

мистецтво продаж, вміння просувати, можна 

виділити дропшиппінг. 

Dropshipping на даний момент є одним з 

перспективних способів електронної торгів-

лі. Drop – в перекладі з англійської – крапля, 

shipping – доставка, тобто в буквальному 

перекладі це «точкова доставка», доставка 

одиничних товарів. Під дропшиппінгом ро-

зуміють прямі поставки товару від виробни-

ка до конкретного покупця. 

В електронній комерції дропшиппінг – це 

особливий вид роздрібної торгівлі, при яко-

му відбувається продаж товарів посередни-

ком, проте реалізована продукція відванта-

жується зі складу виробника чи оптового 

торговця безпосередньо кінцевому спожива-

чеві (рис.1). 

Таким чином, учасниками дропшиппінгу 

виступають:  

✓ постачальник – великий дистриб'ю-

тор, до функцій якого відносяться виробниц-

тво або оптовий продаж товарів, зберігання 

на складі, відправлення покупки споживачу;  

✓ посередник – власник інтернет-

магазину (сторінки в соціальній мережі то-

що), що працює з декількома постачальни-

ками, займається просуванням та рекламою, 

веде безпосереднє спілкування з покупцем;  

✓ покупець – замовляє товар через по-

середника, вносить передплату або оплачує 

товар при одержанні. 
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Рис. 1 Побудова торгівлі в системі дропшиппінгу. 
Джерело: складено автором  

 
Покроково організація дропшипінгу ви-

глядає наступним чином (рис.2): 

1. Вибір унікальної ніші для ведення біз-

несу. 

Перший крок в дропшипінгу найважливі-

ший. Від того, наскільки успішно буде обра-

но продукт для реалізації, залежатиме пода-

льше існування даного бізнесу. Починаючо-

му підприємцю необхідно розуміти, що про-

даж товару, який легко придбати в сусідньо-

му магазині, не увінчається успіхом. Необхі-

дно знайти унікальну пропозицію, що заці-

кавить необхідну кількість споживачів. То-

вар має задовольняти певну потребу, мовою 

маркетологів – «біль покупця». Не 

обов’язково це має бути потреба в продукті, 

іноді «болем» може бути бажання належати 

до певного соціального прошарку, прагнення 

наслідувати кумиру, модні тенденції тощо. 

 
Рис. 2 Схема організації торгівлі за системою дропшипінгу. 

Джерело: складено автором  

Вибір унікальної ніші для ведення бізнесу 

Пошук постачальників, укладання домовленостей щодо співпраці 

Організація торговельного майданчика в мережі 

Створення цінності для клієнта. Ціноутворення 

Просування та реклама 
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У разі відсутності ідеї що продавати ре-

комендується скористатись професійними 

інструментами для пошуку нових продуктів: 

✓ інтернет-платформи, що досліджують 

світові ринки та виявляють тренди (Trend 

Watching, Trend Hunter, PSFK). Тут публіку-

ються рейтинги найбільш популярних това-

рів та огляди новинок, які невдовзі можуть 

стати перспективним напрямком бізнесу; 

✓ сайти-огляди інноваційних продуктів 

(Bless This Stuff, Cool Material, Gear Moose, 

Werd та інші) стануть джерелом натхнення; 

✓ інтернет-магазини Amazon, 

AliExpress, Jet, eBay, на яких представлені 

сотні тисяч найменувань різноманітних про-

дуктів; 

✓ інструменти Google, які дозволяють 

досліджувати тенденції засобами пошукової 

оптимізації SEO (Google Trends, Google 

Keyword Planner та Google Analytics); 

✓ вузькоспеціалізовані сайти за сферами 

інтересів (Megagoods, Born Pretty тощо); 

✓ публікації в соціальних мережах 

(Pinterest, Instagram  та Facebook), відгуки та 

коментарі дозволяють виявити потребу в тих 

чи інших продуктах. 

2. Пошук постачальників, укладання до-

мовленостей щодо співпраці. 

Знайти надійних постачальників не надто 

просто. Партнерами можуть стати виробники 

товару, або оптові фірми. В Інтернеті безліч 

пропозицій співпраці по системі дропшипін-

гу, проте добитися успіху можливо тільки 

знайшовши дійсно унікальних партнерів. 

Початківець має розглянути пропозиції ком-

паній, що пропонують вибраний товар, про-

вести розрахунки ефективності співпраці, 

проаналізувати рейтинги та відгуки і вибрати 

найкращих.  

Виважений підхід до пошуку постачаль-

ників допоможе уникнути проблем у майбу-

тньому: 

✓ обов’язково мати запасні варіанти (1-

2 компанії) співробітництва на випадок рап-

тових проблем із теперішніми партнерами; 

✓ звернути увагу на строки формування 

замовлень та строки поставки. Саме з цієї 

причини складно співпрацювати з китайсь-

кими постачальниками, терміни доставки в 

яких починаються від 3-х тижнів; 

✓ саме дропшипер надає гарантії якості 

товару та вчасної доставки, проте ці процеси 

не входять в його зону відповідальності. Та-

ким чином, невдалий вибір постачальників 

може стати проблемою та причиною негати-

вних відгуків.  

3. Організація торговельного майданчика 

в мережі. 

Успіх бізнесу залежить також від можли-

востей торгівельної площадки. Гарних ре-

зультатів можна досягти при використанні 

власного сайту інтернет-магазину або пра-

цюючи на маркет-плейсах (наприклад, 

Prom.ua), аукціонах (як Кабанчик або OLX) 

чи в соціальних мережах (переважно 

Instagram  та Facebook, рідше – Telegram). 

Вибір залежатиме від виду товару та ці-

льової аудиторії:  

✓ для вузького асортименту товарів пі-

дійдуть і соціальні мережі, і маркетплейси, 

широку номенклатуру краще представляти 

на власному сайті. Якщо товар складається з 

1-2 найменувань, рекомендується створити 

для його просування лендінг – одно сторін-

ковий сайт; 

✓ Instagram вважається молодіжним се-

редовищем, Facebook – для старшого поко-

ління, проте останнім часом ці відмінності 

згладжуються. 

Незважаючи на різноманіття способів 

представлення товару у мережі, вимоги до 

оформлення торговельного майданчика схо-

жі – клієнта привабить зручність пошуку та 

замовлення товару, простота користування 

та привабливий зовнішній вигляд. Важливо 

передбачити декілька каналів комунікації з 

замовниками, наприклад, месенжер, теле-

фонні дзвінки та електронна пошта. 

4. Створення цінності для клієнта. Ціноу-

творення. 

Оскільки під час купівлі товарів в мережі 

покупці мають ширші можливості для порів-

няння, варто приділити увагу ціноутворен-

ню. Ціна відіграє важливу роль у створенні 

цінності товару для споживача. Головне за-

вдання продавця – знайти оптимальну ціну, 

яка забезпечить баланс між бажаними дохо-

дами від реалізації товару та привабливістю 

для покупця. 

Проте не лише ціна бере участь у ство-

ренні цінності. Механічна передача замов-

лень від покупця постачальнику навряд буде 

успішною. Дропшипер має чітко усвідомлю-

вати, який «біль», потребу клієнта він закри-
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ває, продаючи даний товар. З цієї причини 

купівлею товару взаємодія з клієнтом не по-

винна закінчуватися. Важливо отримати зво-

ротній зв’язок, проаналізувати рівень задо-

воленості клієнта. Для створення цінності 

використовують такі інструменти, як особи-

ста увага, консультування, експертна допо-

мога тощо. 

5. Просування та реклама. 

Найважливіший та найскладніший еле-

мент системи дропшипінгу. Саме пошук по-

купців, знайомство споживачів з продуктом 

складають зміст підприємницької діяльності 

дропшипера. Завдання – збільшення прода-

жів за допомогою усіх можливих інструмен-

тів маркетингу. Для цього обов’язково мати 

план рекламної кампанії. Універсальних ре-

цептів вдалого просування продукту не іс-

нує. Продавці використовують просування 

через соціальні мережі, ремаркетинг, кон-

текстну рекламу, пошукову SEO оптиміза-

цію тощо.  

В переважній більшості випадків не мож-

ливо попередньо визначити, який інструмент 

дозволить забезпечити максимальні продажі. 

Єдиний варіант – тестування. Підприємець 

розробляє декілька версій рекламних кампа-

ній, запускає та в реальному часі визначає їх 

ефективність. В подальшому використову-

ється краща з них. 

Для успішного просування необхідно пос-

тійно аналізувати результати рекламної кам-

панії та, за необхідності, вносити корективи. 

Важливі дані щодо попиту, конкуренції та 

цінових пропозицій.  

Таким чином, торгівля за допомогою дро-

пшипінгу має певні особливості, що виріз-

няють її поміж інших способів торгівлі: 

1. Розпочати підприємницьку діяльність 

можна з дому або будь-якого іншого місця. 

Єдина умова – наявність комп’ютера, ноут-

бука чи смартфона та доступу до мережі Ін-

тернет.  

2. Не потрібні значні вкладення капіталу. 

На відміну від інших способів, для успішної 

торгівлі не потрібна торгова точка, складські 

та офісні приміщення. Оскільки задача дро-

пшипера – це пошук покупців та передача 

замовлень безпосереднім виробникам чи 

крупним оптовим торговцям, оборотні кош-

ти на закупівлю товарів також не потрібні. 

3. Транспортування та зберігання товару – 

це функції постачальника, що також спро-

щує ведення бізнесу. 

4. За системою дропшипінгу можна одно-

часно співпрацювати з великою кількістю 

постачальників, а можливості щодо розши-

рення асортименту є практично необмеже-

ними. 

Вказані особливості роблять дропшипінг 

надзвичайно привабливим для усіх, хто ба-

жає розпочати власну справу, не маючи ста-

ртового капіталу, а також теоретичних знань 

та практичних навичок в галузі торгівлі та 

підприємницької діяльності. Однак, досвід 

показує, що лише 10% учасників добивають-

ся успіху протягом першого року. 

Для досягнення поставлених цілей при 

організації дропшиппінгу важливо знати по-

тенційні можливості, а також слабкі сторони 

цього способу торгівлі. Внутрішні сильні 

сторони дозволяють підприємцю використо-

вувати можливості зовнішнього середовища, 

а слабкі сторони вказують на можливі небез-

пеки з боку зовнішнього оточення, які мо-

жуть виникнути, якщо не передбачити запо-

біжних заходів. 

Сильні сторони служать базою, на яку 

підприємець спирається в конкурентній бо-

ротьбі і яку він повинен прагнути розширю-

вати. Це досвід і ресурси, стратегічно важли-

ві сфери діяльності. Слабкі сторони - це не-

доліки та обмеження, що перешкоджають 

успіху і що є предметом пильної уваги -   

потрібно робити все можливе, щоб позбави-

тися від них. Визначення сильних і слабких 

сторін слід проводити за всіма напрямками 

діяльності: організація; кадри; виробництво; 

маркетинг; фінанси. Набір факторів предста-

влений в таблиці 1. 

Аналізуючи дані внутрішнього середови-

ща, можна зробити висновок, що дропшип-

пінг дає досить непогані стартові перспекти-

ви, які можна закріпити і покращити завдяки 

детальному аналізу цього виду бізнесу.  
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Таблиця 1 

Сильні та слабкі сторони дропшиппінгу 

Аспект 

середовища 
Сильні сторони Слабкі сторони 

Організація 1. Відсутність географічних обме-

жень 

2. Відсутність офісу, складу, торго-

вого приміщення. 

3. Вільний вибір найбільш ефектив-

них торговельних інтернет-

майданчиків 

4. Бізнес здійснюється безпосеред-

ньо власником.  

5. Готовність до ризику. 

6. Готовий каталог товарів у поста-

чальників 

1. Невисока частка ринку, щоб 

впливати на ринкову ситуацію. 

2. Складно (іноді неможливо) про-

контролювати якість товару, строки 

відправлення, інші аспекти із зони 

відповідальності постачальника. 

3. На репутацію впливають як власні 

прорахунки, так і вади постачальни-

ка.  

Кадри 1. Висока мотивація до праці 1. Відсутність на перших етапах 

спеціальних знань та досвіду 

Маркетинг 1. Є можливості тестування  нових 

продуктів та методів реклами і 

просування 

2. Можливості для охоплення нових 

ринків. 

3. Позитивний імідж. 

1. Недостатні маркетингові дослі-

дження. 

2. Недостатньо кваліфікована марке-

тингова політика. 

3. Низький рівень рекламної компа-

нії 

Фінанси 1. Фінансова незалежність 

2. Мінімальні початкові інвестиції. 

1. Потреба в передплаті відштовхує 

частину покупців. 

Джерело: складено автором  

 

Найбільш слабких позицій зазначено в 

полі «Організація» та «Маркетинг», тому на 

них потрібно зосереджувати увагу в першу 

чергу. 

Основними напрямами розвитку є: 

✓ організація правильного підбору пос-

тачальників та співробітництва з ними; 

✓ вдосконалення маркетингової діяль-

ності; 

✓ розширення асортименту; 

✓ збільшення обсягів реалізованої про-

дукції. 

Для того, щоб впровадити стратегію в 
життя, підприємець повинен мати глибоке 

уявлення про зовнішнє середовище власного 

бізнесу, його стан, тенденції розвитку. Ана-

ліз зовнішнього середовища здійснюється за 

трьома параметрами: 

1) оцінка змін, що впливають на різні ас-

пекти поточної стратегії; 

2) визначення факторів, що становлять за-

грозу для поточної стратегії; 

3) визначення факторів, які надають біль-

ше можливостей для досягнення загальних 

цілей. 

Дослідження дропшиппінгу на стратегіч-

ному рівні з метою визначення можливостей 

для його подальшого розвитку та основних 

напрямів вдосконалення діяльності можна 

проводити за допомогою SWOT-аналізу, 

який дозволяє провести спільне вивчення 
зовнішнього і внутрішнього середовища. 

Цей спосіб добре підходить для самоаналізу 

- оцінювання перспективних сторін в розви-

тку того чи іншого виду підприємницької 

діяльності. 
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Застосовуючи метод SWOT, вдається 

встановити лінії зв'язку між силою і слабкіс-

тю, які притаманні організації, і зовнішніми 

загрозами і можливостями. 

Сила компанії – це те, в чому підприємст-

во досягло успіхів або якась особливість, 

надає їй додаткові можливості. Сила може 

полягати в навичках, значному досвіді, орга-

нізаційних ресурсах чи конкурентних мож-

ливостях, досягненнях, які дають підприємс-

тву переваги на ринку (Наприклад, кращий 

товар, досконала технологія, краще обслуго-

вування клієнтів, велика впізнаваність това-

рної марки). Сила може також бути резуль-

татом створення альянсу або об'єднання з 

партнером, що має досвід або потенційні 

можливості для посилення конкурентоспро-

можності бізнесу. 

Слабкість – це відсутність чогось важли-

вого для функціонування підприємства або 

те, що їй не вдається (порівняно з іншими), 

або те, що ставить її в несприятливі умови. 

Слабка сторона, в залежності від того, наскі-

льки вона важлива в конкурентній боротьбі, 

може зробити бізнес вразливим, а може і не 

зробити. 

Можливості – це ті події або фактори зов-

нішнього середовища, існування яких пози-

тивно позначилося на стані бізнесу, його 

фінансовому та конкурентному становищі. 

Настанню цих подій необхідно сприяти усі-

ма засобами. 

Загрози - це ті події або фактори зовніш-

нього середовища, настання яких було б не-

бажано для підприємства. Ці події самим 

негативним чином можуть вплинути на стан 

підприємства, тому необхідно вжити всіх 

можливих заходів для запобігання або, при-

наймні, пом'якшити результат їх настання. 

 

Таблиця 2 

Матриця SWOT - аналізу  

Сильні сторони Можливості 
1. Власний бізнес – висока мотивація 

2. Мінімум вкладень для початку роботи 

3. Вільний вибір місця для інтернет-

торгівлі 

4. Індивідуальний підхід до кожного клі-

єнта 

5. Ціни, нижчі, ніж в офлайн-торгівлі  

1. Можливість збільшення асортименту това-

рів 

2. Співпраця в декількома постачальниками 

3. Тестування товарів, методів реклами і про-

сування товарів і відбір кращих варіантів 

4. Безпосередній вплив на цільову аудиторію 

засобами таргетингу 

5. Великий вибір постачальників 

6. Постійне підвищення теоретичних знань і 

практичних навичок на курсах, вебінарах у 

кращих бізнес-тренерів 

Слабкі сторони Загрози 
1. Залежність бізнесу від особистих фак-

торів – стан здоров’я, сімейні проблеми 

тощо 

2. Недостатня кваліфікація в маркетингу 

3. Ненормований робочий день 

4. Недостатньо знань про конкурентів 

5. Залежність від постачальників 

6. Необхідність передплати за товар від-

штовхує частину покупців 

1. Недобросовістність постачальників 

2. Кризові явища в економіці, зниження дохо-

дів населення 

3. Зростання числа конкурентів 

4. Залежність від політики соціальних мереж – 

вірогідність блокування сторінки чи реклам-

ного кабінету 

5. Різкі зміни попиту чи споживчих настроїв 

6. Нестабільність цін постачальників 

7. Атаки хейтерів, зниження репутації 
Джерело: складено автором  

 

Проведений аналіз виявив слабкі та сильні 

сторони дропшиппінгу, а також які можли-

вості та загрози існують для нього з боку 

зовнішнього середовища. Використовуючи 



                                                           Збірник наукових праць ТДАТУ імені Дмитра Моторного (економічні науки) №2(42), 2020 

90 

 

даний інструментарій, підприємцю вдається 

побачити тенденції і стан ринку, зрозуміти 

перспективи дропшиппінгу, визначити необ-

хідні для розвитку ресурси, підібрати опти-

мальні варіанти для досягнення цілей, запо-

бігти можливим проблемам.  

Висновки. Результати показують, що 

дропшиппінг як спосіб інтернет-торгівлі є 

привабливим для молоді та починаючих під-

приємців. До переваг, які зумовлюють вибір 

саме цього виду бізнесу, можна віднести 

можливість розпочати власну справу без 

значних фінансових вкладень, не-

обов’язковість на перших порах спеціальних 

знань та вмінь, можливість безперервно на-

вчатися та підвищувати рівень кваліфікації. 

Саме так молоді люди можуть спробувати 

власні сили в підприємництві, а невеликий 

підробіток в студентські роки стане почат-

ком великого бізнесу. 
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