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РЕФЕРАТ 

Текстова частина кваліфікаційної роботи на здобуття освітнього ступеня 

бакалавра: 51 стор., 8 рис., 3 табл., 40 джерел. 

Об’єктом дослідження є електронна комерція та веб-застосунки. 

Предметом дослідження є оптимізація електронної комерції через 

розробку веб-застосунку на Javascript з використанням штучного інтелекту для 

персоналізованих рекомендацій аксесуарів. 

Мета кваліфікаційної роботи полягає у розробці та дослідженні 

ефективних методів оптимізації електронної комерції шляхом використання 

веб-застосунків на Javascript із використанням штучного інтелекту для 

персоналізованих рекомендацій аксесуарів. 

Методи дослідження включають в себе аналіз літературних джерел, 

розробку програмного забезпечення, емпіричне тестування та валідацію. 

Теоретичні дослідження складалися з аналізу сучасних підходів до 

електронної комерції, веб-розробки та застосування штучного інтелекту в е-

бізнесі. 

Наукова новизна одержаних результатів визначається розробкою та 

імплементацією інноваційних методів оптимізації електронної комерції на 

основі веб-застосунків та штучного інтелекту. 

Практичне значення одержаних результатів роботи охоплює 

покращення ефективності та користувацького досвіду в електронній комерції, 

збільшення конверсії та залучення нових клієнтів, а також розвиток 

інноваційних технологій у сфері е-бізнесу. 
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ПЕРЕЛІК УМОВНИХ СКОРОЧЕНЬ  
 

API – Application Programming Interface 

IT – Informaition Technology 

IM – Instant Messaging 

MDM – Mobile device management 

MC – Microsoft Corporation 

OS/ОС – Operation System 

SMB – Server Message Block 

Win. NT – Windows New Technology  

WBS – Work Breakdown Structure 

WMI – Windows Management Instrumentation 

AC – Автоматизована система 

БД –База даних   

ЕОМ – Електроно Обчислювальна Машина 

СУБД – Система управління базами даних 

ПЗ – Програмне забезпечення 

ПБ – Політика безпеки 

ПП – Програмний продукт 

ПС – Програмне середовище 

ШНМ – Штучні нейроні мережі 



ВСТУП 
 

Електронна комерція (e-commerce) є одним з найдинамічніших секторів 

сучасної економіки, який продовжує зростати з кожним роком. Зі збільшенням 

кількості онлайн-покупок і розвитку технологій споживачі очікують 

персоналізованого досвіду, що базується на їхніх уподобаннях і поведінці. 

Оптимізація електронної комерції за допомогою веб-застосунків на JavaScript з 

використанням штучного інтелекту (AI) для персоналізованих рекомендацій 

аксесуарів є одним із ключових напрямків для компаній, що прагнуть залишатися 

конкурентоспроможними та пропонувати клієнтам найкращий досвід.  

Споживачі відчувають себе більш залученими і задоволеними, коли 

отримують індивідуальні рекомендації, які відповідають їхнім інтересам і 

потребам. Використання штучного інтелекту дозволяє компаніям аналізувати 

великі обсяги даних і створювати складні моделі, які генерують точні 

рекомендації для користувачів. JavaScript є однією з найпопулярніших мов 

програмування для розробки веб-застосунків, і його використання у фронтенді 

дозволяє створювати інтерактивні та динамічні інтерфейси користувача. Завдяки 

фреймворкам і бібліотекам, таким як React веб-застосунки можуть бути не лише 

функціональними, а й зручними для користувачів. Штучний інтелект і машинне 

навчання відкривають нові можливості для персоналізації в електронній комерції. 

Використовуючи AI, можна генерувати персоналізовані рекомендації аксесуарів 

на основі аналізу поведінки користувачів, історії покупок, демографічних даних 

та інших факторів. Це дозволяє не тільки підвищити рівень задоволення клієнтів, 

а й збільшити продажі через крос-продажі та додаткові пропозиції. 

Основна мета цієї роботи полягає в розробці веб-застосунку для електронної 

комерції з використанням JavaScript, який інтегрує штучний інтелект для 

персоналізованих рекомендацій аксесуарів. Це спрямовано на покращення 

досвіду користувачів, підвищення залученості клієнтів і збільшення продажів 

шляхом надання релевантних і індивідуальних рекомендацій. Ця мета також 

включає оптимізацію процесів, пов'язаних з електронною комерцією, щоб 

забезпечити ефективне та зручне використання веб-застосунку.  



Методологія розробки веб-застосунку на JavaScript з використанням 

штучного інтелекту (AI) для персоналізованих рекомендацій аксесуарів включає: 

1. Визначення функціональних вимог та складання технічного завдання. 

2. Розробка макетів інтерфейсу користувача та створення схеми бази даних. 

3. Написання клієнтського та серверного коду з використанням JavaScript, 

HTML, CSS та Node.js. 

4. Проведення модульних, інтеграційних та функціональних тестів. 

5. Розгортання веб-застосунку на сервері та підготовка документації. 

6. Вирішення заявок користувачів та впровадження нового функціоналу. 

Важливо враховувати вимоги користувачів і використовувати AI для 

персоналізації рекомендацій аксесуарів, що підвищує ефективність електронної 

комерції. У наступних розділах цієї роботи розглядаються теоретичні основи, 

описується процес проектування та реалізації додатку, а результати та практичні 

рекомендації для подальшого розвитку та оптимізації систем. 
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1 ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ ЕЛЕКТРОННОЇ КОМЕРЦІЇ ТА 
РЕКОМЕНДАЦІЙНИХ СИСТЕМ 

  

1.1   Історія розвитку електронної комерції [1,2] 

 
Історія розвитку електронної комерції (e-commerce) розпочалася ще в 1960-

х роках і пройшла через низку важливих етапів, щоб досягти сучасного стану.  

У 1960-х роках, ще до інтернету, великі компанії почали використовувати 

EDI для обміну комерційною інформацією, такою як замовлення та рахунки. Це 

був початок електронної комерції. У 1970-х роках банки почали використовувати 

електронні системи для обробки фінансових транзакцій, закладаючи основи для 

сучасних електронних платежів. У 1980-х роках з'явилися стандартні мережеві 

протоколи, такі як TCP/IP, що дозволили створити більш надійну інфраструктуру 

для Інтернету. Хоча Інтернет був створений у 1960-х, його використання для 

комерційних цілей стало можливим лише в 1980-х. Перша інтернет-комерція була 

обмежена дослідницькими та військовими установами.  У 1990-х роках з'явилися 

веб-браузери, такі як Mosaic і Netscape Navigator, що спростили доступ до 

Інтернету для звичайних користувачів. У 1995 році Джефф Безос заснував 

Amazon як онлайн-книгарню, яка згодом розвинулася в одного з найбільших 

рітейлерів у світі. У тому ж році П'єр Омідяр заснував eBay, створивши першу 

масштабну платформу для онлайн-аукціонів. Компанії, такі як PayPal, почали 

надавати простіші та безпечніші методи здійснення платежів в Інтернеті, що 

стимулювало зростання електронної комерції.  

  З розвитком мобільних технологій з'явилися нові можливості для 

електронної комерції. Компанії почали розробляти мобільні застосунки для 

онлайн-покупок. Соціальні медіа, такі як Facebook і Twitter, надали нові 

можливості для маркетингу та взаємодії з клієнтами, що вплинуло на розвиток 

електронної комерції. Компанії зрозуміли важливість пошукових систем для 

залучення клієнтів і почали активно використовувати SEO-стратегії для 

підвищення видимості своїх сайтів. 
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  Ці технології почали широко використовуватися в електронній комерції 

для персоналізації, рекомендаційних систем, прогнозування попиту та 

автоматизації процесів. Завдяки Інтернету компанії отримали можливість 

продавати свої товари та послуги на міжнародному рівні. Глобальні платформи, 

такі як Alibaba, сприяли розвитку транскордонної електронної комерції. 

Зростання електронної комерції призвело до розвитку інноваційних рішень у 

логістиці та експрес-доставці, що зробило онлайн-покупки ще зручнішими для 

споживачів.  

  Пандемія суттєво вплинула на електронну комерцію, змусивши компанії 

швидко адаптуватися до нових умов. Онлайн-покупки стали популярнішими, а 

багато компаній прискорили свої цифрові трансформації. З розвитком голосових 

асистентів, таких як Amazon Alexa та Google Assistant, електронна комерція 

почала використовувати нові інтерфейси для взаємодії з клієнтами. Ці технології 

почали впливати на електронну комерцію, відкриваючи нові можливості для 

безпечних транзакцій і смарт-контрактів. Зростає інтерес до сталого розвитку та 

екологічної відповідальності в електронній комерції, що впливає на вибір 

продуктів і бізнес-процесів.    

  Еволюція бізнес-моделей та екосистем електронної комерції: [6] 

1. Різноманітність бізнес-моделей призвела до різних підходів у 

електронній комерції. Наприклад, B2B (бізнес-бізнес) відрізняється від B2C 

(бізнес-споживач), а C2C (споживач-споживач), характерний для платформ як 

eBay, є окремою моделлю. D2C (прямо до споживача) дозволяє виробникам 

продавати безпосередньо, минаючи традиційних посередників. 

2. Компанії електронної комерції почали формувати власні екосистеми, 

залучаючи партнерів та третіх сторін. Наприклад, Amazon має мережу партнерів, 

які постачають товари та послуги через їх платформу. 

3. Сучасна електронна комерція розвивається у напрямку омніканальності, 

де клієнти можуть взаємодіяти з брендами через різні канали, включаючи 

вебсайти, мобільні застосунки, соціальні медіа, фізичні магазини та інші. 
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4. Досвід користувачів (UX) і дизайн інтерфейсу (UI) стали ключовими для 

успішної електронної комерції. Компанії витрачають значні ресурси на створення 

зручних, інтуїтивних інтерфейсів для покращення взаємодії з клієнтами. 

5. У галузі логістики та постачання спостерігається зростання 

використання автоматизації та роботизації. Системи складування, використання 

дронів для доставки та роботизовані системи обробки товарів є прикладами цих 

інновацій. 

6. Транспортування «останньої милі» є критичним для швидкої доставки 

товарів. Компанії експериментують з різними підходами, такими як спільне 

використання ресурсів, мікроцентри розподілу, або застосування альтернативних 

транспортних засобів. 

7. Зі збільшенням обсягу електронної комерції виникають нові загрози 

щодо кібербезпеки та захисту даних. Компанії застосовують передові технології, 

такі як шифрування, багатофакторна автентифікація та системи виявлення 

вторгнень, щоб забезпечити безпеку. 

8. Регулятори по всьому світу встановлюють нові вимоги щодо захисту 

приватності та безпеки даних. Наприклад, Європейський Союз запровадив 

Загальний регламент про захист даних (GDPR), який вплинув на електронну 

комерцію в усьому світі. 

9. Компанії електронної комерції все частіше створюють власні платформи 

та маркетплейси, де продавці та покупці можуть взаємодіяти. Це дає змогу 

розширити асортимент товарів і залучити більше клієнтів. 

10. Деякі платформи електронної комерції спеціалізуються на певних 

нішах, таких як вінтажні товари, екологічні продукти або мистецтво. Це дозволяє 

цим платформам знайти свою цільову аудиторію і вирізнитися на ринку. 

11. Електронна комерція стає дедалі більш інтернаціональною. Крос-

кордонна електронна комерція відкриває нові ринки для компаній, але також 

приносить нові виклики, такі як митні правила, податки та питання доставки. 
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12. Щоб успішно проникати на нові ринки, компанії змушені 

локалізувати свої продукти та послуги, враховуючи культурні відмінності, мови 

та місцеві уподобання. 

13. Соціальна відповідальність та сталий розвиток: Сучасні споживачі все 

більше очікують, що компанії електронної комерції будуть відповідальними щодо 

екології та соціальних питань. Це стимулює компанії впроваджувати сталий 

розвиток, зменшувати відходи та підтримувати соціальні ініціативи. 

14.  Генерація контенту користувачами (UGC): Споживачі мають більший 

вплив на електронну комерцію через соціальні медіа та генерацію контенту 

користувачами. Компанії використовують цей контент для просування своїх 

продуктів і створення взаємодії з клієнтами. 

 

 
 

Рис. 1.1 Розподіл впливу різних аспектів електронної комерції 

 

1.2 Основні види електронної комерції 

 

Основні види електронної комерції класифікуються залежно від взаємодії 

між учасниками комерційних угод. Головні категорії електронної комерції, кожна 

з яких має свої унікальні характеристики. 
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1. B2C (Business to Consumer) 

− Опис: Угоди між бізнесом і кінцевими споживачами. Це модель електронної 

комерції, в якій бізнес укладає угоди безпосередньо з кінцевими 

споживачами. 

− Приклади: Amazon, eBay, Walmart, інші онлайн-рітейлери. 

− Особливості: Широкий асортимент товарів, зручність покупок та 

використання маркетингових стратегій для залучення споживачів. 

2. B2B (Business to Business) 

− Опис: Угоди, що відбуваються між двома бізнесами. Це можуть бути 

виробники та постачальники, дистриб'ютори, оптовики тощо. 

− Приклади: Промислові постачальники, платформи електронної торгівлі такі 

як Alibaba, які з'єднують виробників з оптовиками та дистриб'юторами. 

− Особливості: Великі обсяги товарів та послуг, масштабні торгові операції та 

використання спеціалізованих платформ для обміну товарами та послугами. 

3. C2C (Consumer to Consumer) 

− Опис: Угоди між приватними особами, які обмінюються товарами на 

платформах. 

− Приклади: eBay, Craigslist. 

− Особливості: Можливості особистого обміну товарами без посередництва 

бізнесу. 

4. C2B (Consumer to Business) 

− Опис: Угоди, де споживачі пропонують товари або послуги бізнесу. 

− Приклади: Фрілансерські платформи такі як Upwork, Fiverr, де 

індивідуальні фрілансери пропонують свої послуги компаніям. 

− Особливості: Споживачі виступають як постачальники товарів або послуг, а 

бізнеси - як покупці. 

5. G2C (Government to Consumer) 

− Опис: Тип електронної комерції, що охоплює взаємодію між урядом і 

громадянами, включає надання державних послуг через Інтернет. 
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− Приклади: Сайти для оплати податків, онлайн-портали для державних 

послуг. 

− Особливості: Урядові структури виступають як постачальники послуг для 

громадян. 

6. G2B (Government to Business) 

− Опис: Угода між урядом і бізнесом для надання державних послуг бізнесам. 

− Приклади: Видача ліцензій, онлайн-тендери для бізнесів, реєстрація 

бізнесів. 

− Особливості: Урядові структури виступають як постачальники послуг для 

бізнес-сектору. 

  Вищевказані види електронної комерції охоплюють широкий спектр 

взаємодій між підприємствами, споживачами та урядовими установами. Кожен з 

цих видів має свої унікальні особливості, які формують підхід до розвитку 

електронної комерції в сучасному світі. 

 

1.3 Тенденції та перспективи розвитку галузі[9,28] 

  Розвиток електронної комерції є швидкоплинним та інноваційним 

процесом, який постійно змінюється під впливом технологій, ринкових тенденцій 

і споживацьких уподобань. Технологічні тенденції включають:     штучний 

інтелект (AI стає все більш значущим у електронній комерції, що 

використовується для персоналізації користувацького досвіду, створення 

рекомендаційних систем, прогнозування попиту та автоматизації бізнес-процесів), 

розширена реальність та віртуальна реальність (AR та VR пропонують нові 

можливості для електронної комерції, дозволяючи клієнтам протестувати або 

розмістити товари у своїх приміщеннях перед покупкою), інтернет речей (IoT 

дозволяє створювати розумні пристрої, які можуть здійснювати покупки або 

взаємодіяти з платформами електронної комерції, надаючи нові можливості для 

бізнесу), голосові інтерфейси ( з поширенням голосових асистентів, як-от Amazon 
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Alexa та Google Assistant, користувачі можуть здійснювати покупки через 

голосові команди). 

  До споживацьких тенденцій можна віднести: мобільну електронну 

комерцію (мобільні пристрої стають основним засобом для покупок в Інтернеті, 

що означає, що компанії повинні адаптувати свої сайти та застосунки для 

мобільних користувачів), соціальна електронна комерція (соціальні медіа, такі як 

Instagram та Facebook, стають платформами для електронної комерції, 

дозволяючи компаніям взаємодіяти з клієнтами та просувати товари через 

соціальні канали), клієнтоорієнтованість (споживачі очікують персоналізованого 

та високоякісного досвіду, так як компанії електронної комерції фокусуються на 

створенні зручних інтерфейсів, надійної підтримки та швидкої доставки). 

  Бізнес-тенденції: омніканальність (підприємтсва намагаються створити 

узгоджений досвід для клієнтів через різні канали, включаючи вебсайти, мобільні 

застосунки, фізичні магазини та соціальні медіа), глобалізація (крос-кордонна 

електронна комерція стає все більш доступною завдяки вдосконаленню логістики 

та технологій, відкриваючи нові ринки для компаній, але також створює нові 

виклики, такі як митні правила та валюти), стійкість та екологічна 

відповідальність (компанії електронної комерції все більше орієнтуються на 

сталий розвиток, впроваджуючи екологічно дружні практики та продукти, щоб 

задовольнити вимоги споживачів та зменшити екологічний вплив). 

  Зі зростанням обсягу електронної комерції зростають ризики кіберзагроз. 

Компанії повинні інвестувати в технології безпеки та дотримуватися 

регуляторних вимог щодо захисту даних. У логістиці та обробці замовлень 

автоматизація стає дедалі більш поширеною. Це підвищує ефективність, але 

вимагає інвестицій у технології. Починаючи з пандемії COVID-19, електронна 

комерція може різко змінюватися. Підприємства мають бути гнучкими та 

готовими до швидких змін. 

  Глибоке навчання та обробка природної мови допомагають покращити 

взаємодію з клієнтами. З їх допомогою компанії можуть створювати чат-боти, які 
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здатні розуміти запити клієнтів і надавати індивідуальні відповіді. 

  Поширення голосових асистентів, як-от Amazon Alexa та Google Assistant, 

змінює спосіб взаємодії користувачів з електронною комерцією. Компанії 

починають адаптувати свої платформи для голосових команд.  

  За допомогою машинного навчання та AI, компанії електронної комерції 

можуть пропонувати персоналізовані рекомендації, що підвищує ймовірність 

здійснення покупки. 

  Сучасні споживачі все більше орієнтовані на зручність, швидкість та 

персоналізацію. Це змушує компанії електронної комерції інвестувати в 

покращення досвіду клієнтів, впроваджувати швидку доставку та розробляти 

інтуїтивно зрозумілі інтерфейси. Соціальні медіа стають ключовим каналом для 

просування товарів та послуг. Компанії електронної комерції використовують 

платформи, як-от Instagram, TikTok та Facebook, для створення брендових 

спільнот та взаємодії з клієнтами. 

  Ці тенденції та перспективи розвитку електронної комерції вказують на те, 

що галузь продовжуватиме еволюціонувати та адаптуватися до нових технологій, 

ринкових вимог і споживацьких уподобань. Тому бізнеси, які прагнуть 

залишатися конкурентоспроможними, мають бути готовими до постійного 

вдосконалення та інновацій. 

  Підприємства прагнуть створити безперервний досвід для клієнтів через 

різні канали, включаючи фізичні магазини, вебсайти, мобільні застосунки та 

соціальні медіа. Омніканальний підхід допомагає зберігати клієнтів та підвищує 

їхню лояльність. Швидка доставка та ефективна логістика стають ключовими 

конкурентними перевагами. Компанії експериментують з інноваціями, такими як 

використання дронів, роботизовані системи на складах та розподільчих центрах. 

Споживачі все більше цікавляться питаннями екології. Компанії електронної 

комерції відповідають на ці вимоги, впроваджуючи екологічно дружні практики, 

такі як використання біорозкладних пакувальних матеріалів та зменшення викидів 

вуглекислого газу. [6] 
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Рис. 1.2 Розвиток електронної комерції 
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Рис.. 1.3 Тенденції та перспективи розвитку галузі електронної комерції 

 



 
 

21 
 

   
 

 

 

Рис. 1.4 Тенденції розвитку електронної комерції  
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1.4 Види рекомендаційних систем 

 
  Рекомендаційні системи є невід'ємною частиною сучасної електронної 

комерції, дозволяючи надавати персоналізовані рекомендації користувачам, що 

підвищує їхній досвід та збільшує продажі. Існує кілька основних видів 

рекомендаційних систем, кожен з яких має свої унікальні особливості та 

застосування: 

1. Колаборативна фільтрація (Collaborative Filtering) 

− Опис: Фільтрація базується на аналізі поведінки користувачів та визначенні 

подібностей між ними. Якщо двоє користувачів мають схожі смаки, система 

може запропонувати їм однакові товари або послуги. 

− Приклади: Netflix використовує колаборативну фільтрацію для 

рекомендації фільмів та серіалів на основі переглядів інших користувачів із 

подібними вподобаннями. Amazon пропонує продукти, які часто купують 

разом, базуючись на поведінці інших користувачів. 

− Особливості: Існують два основних підходи до колаборативної фільтрації 

— на основі користувачів (user-based) та на основі елементів (item-based). 

Перший підхід визначає схожість між користувачами, а другий — між 

товарами чи послугами. 

2. Контентна фільтрація (Content-Based Filtering) 

− Опис: Контентна фільтрація базується на аналізі характеристик товарів чи 

послуг. Система рекомендує продукти, які мають схожі властивості з тим, 

що користувач уже переглядав або купував. 

− Приклади: Платформи для потокової музики, як-от Spotify, рекомендують 

пісні або виконавців, які схожі на ті, що користувач слухав раніше. 

− Особливості: Контентна фільтрація використовує атрибути товарів, такі як 

категорія, опис, жанр тощо, для пошуку схожих товарів. Вона не залежить 

від даних інших користувачів, що робить її менш схильною до "ефекту 

замкнутого кола", але й потенційно менш різноманітною в рекомендаціях. 

3. Гібридні системи (Hybrid Systems) 
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− Опис: Гібридні системи поєднують різні методи рекомендацій для 

отримання більш точних та різноманітних рекомендацій. Вони можуть 

комбінувати колаборативну та контентну фільтрацію або використовувати 

інші підходи разом. 

− Приклади: Netflix та Amazon використовують гібридні системи, щоб 

поєднати переваги колаборативної та контентної фільтрації, надаючи більш 

точні та релевантні рекомендації. 

− Особливості: Гібридні системи можуть бути складнішими у розробці та 

налаштуванні, але вони здатні забезпечити кращу продуктивність, оскільки 

комбінують сильні сторони різних підходів. 

4. Рекомендаційні системи на основі знань (Knowledge-Based Systems) 

− Опис: Системи використовують попередньо встановлені правила, знання 

експертів або логічні відносини для надання рекомендацій. Вони часто 

використовуються, коли дані про попередню поведінку користувачів 

обмежені або коли потрібно враховувати особливі вимоги. 

− Приклади: Системи рекомендацій для туристичних послуг або складних 

продуктів, де рекомендації базуються на спеціалізованих знаннях про 

продукт, потреби клієнтів та логічні відносини між атрибутами. 

− Особливості: Рекомендаційні системи на основі знань дозволяють 

враховувати складні критерії та параметри, але можуть бути менш 

гнучкими порівняно з колаборативними або контентними підходами. 

5. Системи на основі штучного інтелекту (AI-Based Systems) 

− Опис: Системи використовують передові методи штучного інтелекту, такі 

як глибоке навчання та нейронні мережі, для надання рекомендацій. Вони 

здатні аналізувати великі обсяги даних і знаходити складні патерни. 

− Приклади: Рекомендаційні системи на платформах потокового відео, таких 

як YouTube, використовують AI для аналізу великих обсягів контенту і 

знаходження зв'язків між відео та користувачами. 

− Особливості: AI-Based системи можуть бути дуже потужними та гнучкими, 

але вимагають значних обчислювальних ресурсів та складних моделей. 
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Вони здатні навчатися та адаптуватися з часом, що дозволяє їм постійно 

покращувати свої рекомендації.. 

6. Системи на основі ранжування (Ranking-Based Systems) 

− Опис: Системи використовують методи ранжування, щоб визначити 

найкращі елементи для рекомендацій. Вони можуть враховувати різні 

параметри, такі як популярність, оцінки користувачів, частоту взаємодії 

тощо. 

− Приклади: Системи рекомендацій для новин або статей, які ранжують 

контент за популярністю, релевантністю або кількістю взаємодій. 

− Особливості: Системи на основі ранжування можуть комбінувати кілька 

критеріїв для створення загального рейтингу, який визначає порядок 

рекомендацій. Вони часто використовують комплексні алгоритми для 

обробки великої кількості даних. 

7.  Часові рекомендаційні системи (Temporal-Based Systems) 

− Опис: Системи враховують фактор часу при наданні рекомендацій. Вони 

можуть враховувати тренди, сезонність, або аналізувати зміни в поведінці 

користувачів з плином часу. 

− Приклади: Системи рекомендацій для потокової музики або відео, які 

враховують популярні тренди, або платформи електронної комерції, що 

пропонують товари, пов'язані з сезонними подіями (наприклад, святкові 

товари). 

− Особливості: Часові рекомендаційні системи можуть бути складними у 

розробці, оскільки вимагають аналізу змін у часі. Вони можуть 

адаптуватися до швидких змін у поведінці користувачів та враховувати 

фактор сезонності. 

8. Геолокаційні рекомендаційні системи (Location-Based Systems) 

− Опис: Системи використовують інформацію про географічне розташування 

користувачів для надання рекомендацій. Вони можуть враховувати 

близькість до певних місць, регіональні вподобання та інші фактори. 
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− Приклади: Додатки для рекомендації ресторанів або подій, які базуються на 

поточному місцезнаходженні користувача, або системи рекомендацій для 

подорожей, що пропонують визначні місця та пам'ятки. 

− Особливості: Геолокаційні системи можуть підвищити релевантність 

рекомендацій, але потребують обережного поводження з даними про 

місцезнаходження користувачів для забезпечення приватності та безпеки. 

9. Системи, що враховують соціальні зв'язки (Social-Based Systems) 

− Опис: Ці системи враховують соціальні зв'язки та взаємодії між 

користувачами. Вони можуть пропонувати товари чи послуги, що були 

рекомендовані друзями або людьми, з якими користувач взаємодіє у 

соціальних мережах.. 

− Приклади: Платформи електронної комерції, що використовують соціальні 

мережі для рекомендацій товарів, або сервіси потокової музики, які 

показують, що слухають друзі користувача. 

− Особливості: Системи, що враховують соціальні зв'язки, використовують 

дані соціальних мереж або взаємодії між користувачами. Вони можуть 

покращити релевантність рекомендацій, але вимагають захисту даних та 

дотримання приватності..   

10.  Рекомендаційні системи на основі багатокритерійного аналізу (Multi-

Criteria Systems) 

− Опис: Системи використовують кілька критеріїв для надання рекомендацій. 

Вони можуть враховувати різні аспекти товарів чи послуг, а також переваги 

користувачів. 

− Приклади: Системи рекомендацій для складних продуктів, таких як техніка 

або автомобілі, які враховують різні параметри, такі як ціна, 

функціональність, бренд і так далі. 

− Особливості: Багатокритерійні системи можуть бути складними у розробці, 

оскільки вони враховують багато факторів. Вони дозволяють надавати 

більш індивідуальні та комплексні рекомендації, враховуючи різноманітні 

аспекти. 
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  Вищевказані види рекомендаційних систем демонструють різноманітні 

підходи до персоналізації та покращення досвіду користувачів у електронній 

комерції. Вибір підходу залежить від контексту, доступних даних та цілей, які 

прагне досягти бізнес. Рекомендаційні системи відіграють критичну роль у 

багатьох галузях, не лише в електронній комерції. Вони застосовуються в різних 

контекстах і використовують різні методи для надання персоналізованих 

рекомендацій.  

 

  1.5 Використання рекомендаційних систем для підвищення продажів та 

покращення досвіду користувачів[7] 

 

Рекомендаційні системи є потужним інструментом у електронній комерції, 

який допомагає підвищити продажі та покращити досвід користувачів. Їхнє 

використання дозволяє персоналізувати контент, підвищити ефективність 

маркетингу та стимулювати повторні покупки.  

 Рекомендаційні системи аналізують поведінку користувачів та пропонують 

їм товари, які відповідають їхнім інтересам. Це збільшує ймовірність того, що 

користувачі знайдуть те, що їм потрібно, і здійснять покупку. Рекомендаційні 

системи можуть стимулювати додаткові продажі за допомогою методів, таких як 

перехресний продаж (cross-selling) і додатковий продаж (upselling). Наприклад, 

система може рекомендувати аксесуари до основного продукту або більш дорогий 

варіант того самого товару. Персоналізовані рекомендації допомагають 

користувачам швидше знайти те, що вони шукають, що сприяє вищому 

коефіцієнту конверсії та зменшує показник відмов. Рекомендаційні системи 

можуть допомогти підтримувати зв'язок з клієнтами після покупки, пропонуючи 

їм релевантні товари або послуги, тим самим стимулюючи повторні покупки. 

 Рекомендаційні системи дозволяють персоналізувати досвід на основі 

попередньої поведінки, уподобань та інтересів, що створює більш приємний 

досвід. З широким асортиментом товарів у електронній комерції вибір може бути 
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складним. Рекомендаційні системи допомагають користувачам знайти найбільш 

релевантні товари, що зменшує когнітивне навантаження та спрощує процес 

прийняття рішень. Коли користувачі отримують рекомендації, що відповідають 

їхнім потребам, рівень їхнього задоволення зростає. Це підвищує лояльність до 

бренду і може призвести до позитивних відгуків і рекомендацій іншим. 

Рекомендаційні системи стимулюють користувачів залишатися на сайті довше та 

досліджувати більше товарів, що підвищує залученість та зменшує показник 

відмов. Їх можна інтегрувати в різні канали, такі як електронна пошта, соціальні 

медіа, мобільні застосунки, що дозволяє забезпечити комніканальний досвід. 

Рекомендаційні системи можуть використовуватися для пропозиції товарів і 

послуг після покупки, що допомагає підтримувати відносини з клієнтами та 

стимулювати їх повернення. 

  AI та машинне навчання відкривають нові можливості для рекомендаційних 

систем, дозволяючи їм бути більш точними та ефективними. Однак ці технології 

вимагають значних обчислювальних ресурсів та інвестицій. Оскільки 

рекомендаційні системи збирають і аналізують дані про користувачів, важливо 

забезпечити дотримання законів про приватність і безпеку даних. Відповідність 

регуляторним вимогам, таким як GDPR, є критичною. Однією з проблем 

рекомендаційних систем може бути схильність до одноманітності. Компанії 

повинні знаходити баланс між персоналізацією та наданням різноманітних 

варіантів, щоб користувачі не відчували обмеженості у виборі. 

  Враховуючи вищевикладене, використання рекомендаційних систем може 

сприяти підвищенню продажів та покращенню досвіду користувачів у 

електронній комерції. Важливо враховувати баланс між індивідуалізацією та 

різноманітністю, а також забезпечувати захист даних та відповідність 

регуляторним вимогам. 
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Рис 1.5 Вплив рекомендаційних систем на підвищення продажів та покращення 
досвіду користувачів 

 

1.6 Вплив персоналізованих рекомендацій на рівень задоволення 

клієнтів[3] 

 

  Персоналізовані рекомендації є важливим інструментом, який може значно 

підвищити рівень задоволення клієнтів у електронній комерції та інших сферах, 

де важливі персоналізований досвід і відносини з клієнтами, як показано в Табл. 

1.1  
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Таблиця 1.1  
ؘ Ключові аспекти впливу персоналізованих рекомендацій  

на рівень задоволення клієнтів 

Критерій Індивідуальний підхід Спрощення вибору 

Персоналізація 

і зручність 

Персоналізовані рекомендації 

дозволяють надати клієнтам 

індивідуальні пропозиції, що 

відповідають їхнім 

уподобанням та поведінці. Це 

створює відчуття, що 

компанія розуміє потреби 

клієнтів, що підвищує їхню 

задоволеність. 

В умовах великого вибору 

товарів і послуг, 

персоналізовані рекомендації 

допомагають клієнтам 

швидко знайти те, що їм 

потрібно. Це зменшує 

когнітивне навантаження і 

робить процес покупок більш 

приємним та зручним. 

Підвищення 

залученості 

клієнтів 

Персоналізовані рекомендації 

забезпечують більш 

релевантний контент, що 

підвищує залученість 

клієнтів. Вони з більшою 

ймовірністю взаємодіють з 

продуктами та послугами, 

коли рекомендації 

відповідають їхнім інтересам. 

Коли клієнти отримують 

персоналізовані рекомендації, 

вони схильні проводити 

більше часу на веб-сайті або у 

застосунку, досліджуючи 

різні продукти та послуги. Це 

сприяє збільшенню продажів і 

підвищенню лояльності 

клієнтів. 
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Продовження таблиці 1.1 

Зміцнення 

відносин з 

клієнтами 

Персоналізовані рекомендації 

дозволяють компаніям 

отримувати зворотний зв'язок 

від клієнтів і адаптувати свої 

пропозиції відповідно до їхніх 

змінних вподобань. Це 

створює відчуття, що 

компанія цінує думку клієнтів 

і готова змінюватися 

відповідно до їхніх потреб. 

Клієнти, які отримують 

персоналізований досвід, 

частіше стають лояльними до 

бренду і готові рекомендувати 

його іншим. Вони відчувають, 

що компанія піклується про 

їхні потреби, що підвищує 

їхню довіру. 

Зменшення 

відсотка відмов 

Персоналізовані рекомендації 

зменшують кількість 

непотрібних пропозицій, які 

можуть відлякати клієнтів. Це 

знижує ймовірність того, що 

клієнти покинуть веб-сайт або 

застосунок через 

нерелевантний контент. 

Коли рекомендації 

відповідають потребам 

клієнтів, вони з більшою 

ймовірністю здійснюють 

покупки. Це зменшує відсоток 

відмов та підвищує 

коефіцієнт конверсії, що 

позитивно впливає на бізнес. 
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Продовження таблиці 1.1 

Виклики та 

ризики 

Якщо персоналізовані 

рекомендації занадто вузькі, 

клієнти можуть відчувати, що 

їм пропонують лише 

обмежений вибір. Це може 

знизити їхню задоволеність та 

зменшити ймовірність 

відкриття нових продуктів. 

Використання 

персоналізованих 

рекомендацій вимагає 

обережного поводження з 

даними клієнтів. 

Недотримання правил 

приватності може призвести 

до втрати довіри та 

негативного впливу на 

задоволення клієнтів. 

 

Персоналізовані рекомендації можуть значно підвищити рівень задоволення 

клієнтів, забезпечуючи індивідуальний підхід, підвищуючи залученість і 

зміцнюючи відносини з клієнтами. Однак важливо враховувати виклики, пов'язані 

з приватністю даних та необхідністю підтримувати різноманітність рекомендацій. 

З правильним підходом персоналізовані рекомендації можуть стати потужним 

інструментом для підвищення задоволення клієнтів і успіху бізнесу. 

 

1.7 Види алгоритмів машинного навчання 
 

Алгоритми машинного навчання є основою багатьох сучасних технологій, 

включаючи штучний інтелект, рекомендаційні системи, аналіз даних та інші 

області. Є кілька різних підходів до машинного навчання, кожен з яких має свої 

унікальні особливості та застосування. Основні види алгоритмів машинного 

навчання та їхні підкатегорії: 
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1. Навчання з учителем передбачає навчання моделі на основі даних з 

відомими мітками, мета полягає в тому, щоб навчити модель прогнозувати мітки 

для нових даних. 

2. Навчання без учителя передбачає, що моделі навчаються без міток, вони 

використовуються для виявлення структур та закономірностей у даних. 

3. Напівавчення з учителем використовує як мітки, так і немітки для 

навчання, що дозволяє підвищити точність при обмеженій кількості міток. 

4. Навчання з підкріпленням передбачає, що агент взаємодіє з 

середовищем і отримує підкріплення за свої дії, навчаючись оптимальної 

стратегії.  

Основні види алгоритмів машинного навчання та їхні підкатегорії, такі як 

навчання з учителем, без учителя, напівавчання з учителем і навчання з 

підкріпленням мають свої унікальні особливості і застосування, і вони є основою 

для багатьох сучасних технологій, включаючи штучний інтелект, рекомендаційні 

системи, аналіз даних та інші області. 

 

1.8 Застосування AI в електронній комерції[13] 
 
 Застосування штучного інтелекту (AI) в електронній комерції охоплює 

широкий спектр можливостей, які допомагають покращити досвід користувачів, 

оптимізувати бізнес-процеси та підвищити ефективність продажів. AI 

використовується для створення персоналізованих рекомендацій, що дозволяє 

пропонувати клієнтам товари та послуги на основі їхньої попередньої поведінки, 

уподобань і інтересів. Це підвищує ймовірність продажу і збільшує задоволеність 

клієнтів. AI дозволяє аналізувати великі обсяги даних, щоб знайти закономірності 

та створити точні рекомендації для клієнтів. AI допомагає прогнозувати попит на 

основі історичних даних та інших факторів. Це дозволяє компаніям краще 

керувати запасами та зменшувати надлишкові запаси. AI може оптимізувати 

маршрути доставки, враховуючи трафік, географію та інші фактори. Це сприяє 

швидшій та ефективнішій доставці. AI вимагає значних обчислювальних ресурсів 
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та інвестицій. Це може бути викликом для компаній, які прагнуть 

використовувати AI у своїх бізнес-процесах. Використання AI в електронній 

комерції вимагає обережного поводження з персональними даними та дотримання 

етичних принципів. Компанії повинні забезпечити дотримання правил 

приватності та етичного використання AI. 

  Загалом, застосування AI в електронній комерції відкриває широкі 

можливості для покращення досвіду користувачів, оптимізації бізнес-процесів та 

підвищення ефективності продажів. Однак важливо враховувати виклики та 

етичні питання, пов'язані з використанням AI, щоб забезпечити відповідність 

законодавству та збереження довіри клієнтів. 

 

1.9 Використання AI для персоналізації та рекомендацій аксесуарів[17] 

 
 Використання штучного інтелекту (AI) для персоналізації та надання 

рекомендацій аксесуарів має велике значення для електронної комерції, оскільки 

дозволяє компаніям надавати індивідуальний досвід клієнтам, підвищуючи тим 

самим їхню залученість і рівень задоволення.  

  AI використовує дані про попередні покупки, перегляди, взаємодії з 

вебсайтом або мобільним застосунком, щоб зрозуміти вподобання користувачів. 

AI може генерувати рекомендації аксесуарів на основі профілю клієнта, 

враховуючи такі фактори, як стать, вік, стиль, уподобання в кольорах, а також 

інші параметри. AI може аналізувати дані про попередні покупки і визначати 

аксесуари, які часто купуються разом з іншими товарами. Це допомагає 

пропонувати клієнтам додаткові товари, які можуть їх зацікавити. Глибоке 

навчання застосовується для аналізу великих обсягів даних і виявлення складних 

патернів у поведінці клієнтів. Це допомагає створювати рекомендації, які 

враховують багатошарові взаємозв'язки між товарами та клієнтами. Це не лише 

підвищує рівень задоволення клієнтів, але й стимулює збільшення продажів через 

персоналізовані крос-продажі, підвищення середнього чека та інші ефекти. 

Завдяки AI компанії можуть забезпечити більш інтерактивний та індивідуальний 
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досвід, покращуючи свою конкурентоспроможність в електронній комерції.  При 

впровадженні AI для рекомендацій аксесуарів можуть виникати такі виклики: 

– Збір великого обсягу даних про покупців та їхніх виборів може бути 

складним завданням, особливо якщо дані розподілені по різних джерелах та 

форматах. 

– Дані про покупців можуть бути неоднорідними за різними параметрами, 

такими як різноманітність виборів, попередній досвід покупок, культурні впливи 

тощо, що ускладнює розробку ефективних рекомендаційних алгоритмів. 

– Для нових користувачів або товарів може бути складно надати 

рекомендації через обмежену кількість вихідних даних. 

– Деякі AI-моделі можуть бути складними для інтерпретації та розуміння, 

що ускладнює пояснення рекомендацій користувачам або виявлення причин 

рекомендацій. 

– Збір та аналіз особистих даних користувачів може викликати проблеми з 

конфіденційністю та порушенням етичних стандартів. 

– Деякі системи можуть потребувати надзвичайно швидкого аналізу даних 

та надання рекомендацій у реальному часі, що може бути викликом з точки зору 

обробки обсягу даних та відповідності часовим обмеженням. 
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Рис 1.6 Використання AI для персоналізації та рекомендацій аксесуарів 
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2 РОЗРОБКА ВЕБ-ЗАСТОСУНКУ ДЛЯ ЕЛЕКТРОННОЇ КОМЕРЦІЇ 
 

2.1 Вибір технологій для розробки[18,19] 

 
  Вибір технологій для розробки веб-застосунку для електронної комерції на 

JavaScript залежав від багатьох факторів, включаючи масштаб проекту, вимоги до 

продуктивності, складність функціональності, потреби в інтерфейсі користувача 

та бекенді, а також знання та досвід вашої команди.  

 React добре підходить для веб-застосунків електронної комерції, оскільки 

дозволяє створювати динамічні та інтерактивні інтерфейси. React був обраний для 

створення компонентних інтерфейсів користувача через його популярність та 

здатність до створення динамічних та інтерактивних інтерфейсів. Він дозволяє 

легко керувати станом додатку та ефективно перевикористовувати компоненти, 

що є важливими аспектами для веб-застосунків електронної комерції. 

 Node.js з Express.js. Node.js забезпечує серверну частину з використанням 

JavaScript, що дозволяє уніфікувати кодову базу. Express.js — це легкий і простий 

у використанні фреймворк для розробки RESTful API. Це ідеальний вибір для 

створення бекенду, який потребує швидкого відгуку та масштабованості. Node.js 

разом з Express.js були обрані для створення серверної частини додатку через 

їхню простоту використання та швидкість відгуку. Використання JavaScript на 

фронтенді та бекенді дозволяє уніфікувати кодову базу та полегшити розробку. 

 MongoDB забезпечує гнучке зберігання даних у форматі документів. Добре 

підходить для застосунків електронної комерції завдяки своїй масштабованості та 

простоті інтеграції з Node.js. Був обраний для зберігання даних через його 

гнучкість та простоту інтеграції з Node.js. Він дозволяє зберігати дані у форматі 

документів, що дозволяє ефективно працювати з даними у веб-застосунках 

електронної комерції.  

Docker є потужним інструментом для контейнеризації, який спрощує 

розгортання та підтримку веб-застосунків електронної комерції. Платформа для 
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контейнеризації, що дозволяє розробникам створювати та запускати застосунки в 

ізольованому середовищі. Підходить для розробки та розгортання веб-застосунків 

електронної комерції. Docker дозволяє упаковувати додаток та всі його залежності 

у контейнер, що забезпечує ізольоване середовище виконання. Це дозволяє 

уникнути конфліктів між різними версіями залежностей та забезпечує 

стабільність додатку. Контейнери Docker можна легко переносити між різними 

середовищами, такими як розробка, тестування та виробництво. Docker був 

обраний для контейнеризації додатку через його можливість створювати та 

запускати застосунки в ізольованому середовищі. Це полегшує розробку та 

розгортання веб-застосунків електронної комерції та забезпечує стабільність 

середовища виконання.  

  Інструменти CI/CD, такі як Jenkins, GitHub Actions або GitLab CI, були 

обрані для автоматизації процесів розробки, тестування та розгортання, що 

дозволяє забезпечити якість та швидкість розробки веб-застосунків електронної 

комерції. 

  Використання комбінації технологій, таких як React для фронтенду, Node.js 

з Express.js для бекенду, MongoDB для зберігання даних, Docker для 

контейнеризації та інструментів CI/CD, таких як Jenkins, GitHub Actions або 

GitLab CI, дозволяє створювати ефективні веб-застосунки для електронної 

комерції. Поєднання цих технологій дозволяє створювати ефективні та 

масштабовані веб-застосунки, які можуть задовольняти потреби електронної 

комерції та забезпечувати високу якість обслуговування користувачів. 

 

2.2 Інструменти та середовища для розробки веб-застосунків[5,7,11,15] 
 
  Інструменти та середовища для розробки веб-застосунків відіграють 

важливу роль у підвищенні продуктивності розробників, забезпеченні якості коду 

та зручності управління проектами. VS Code — це інтегроване середовище 

розробки (IDE), яке широко використовується програмістами для написання коду, 

відлагодження програм та керування проектами. Воно надає зручний та потужний 
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інтерфейс для розробки програм на різних мовах програмування, включаючи 

JavaScript, Python, HTML/CSS та багато інших. VS Code служить зручним 

інструментом для створення, редагування та організації кодової бази, а також для 

спільної роботи над проектами в команді. 

Особовості VS Code: 

1. Пропонує широкий спектр розширень, які дозволяють налаштовувати 

середовище відповідно до конкретних потреб. Від плагінів для JavaScript і 

TypeScript до розширень для бекенд-технологій, як-от Node.js, це сер едовище є 

надзвичайно гнучким. 

2. Має вбудовану підтримку Git, що дозволяє розробникам легко працювати  

системами контролю версій, такими як GitHub і GitLab. 

3. Пропонує інструменти для відладки, що дозволяють відстежувати і 

виправляти помилки у коді. Це важливо для ефективної розробки веб-застосунків. 

4. Автодоповнення та підсвічування коду. Завдяки розширенням 

IntelliSense, VS Code надає автодоповнення коду та підсвічування синтаксису для 

багатьох мов програмування, що значно полегшує розробку.  

Завдяки своїй широкій функціональності, зручному інтерфейсу та активній 

підтримці розширень і плагінів, VS Code є незамінним інструментом для 

розробників веб-застосунків. Він дозволяє ефективно працювати з кодом, швидко 

виявляти помилки та відлагоджувати програми, а також забезпечує зручний 

інтерфейс для спільної роботи над проектами. Таким чином, VS Code допомагає 

розробникам зосередитися на творчому процесі та підвищити продуктивність у 

розробці веб-застосунків. 
 

2.3 Основні компоненти архітектури веб-застосунку[16] 
 
  Архітектура веб-застосунку для електронної комерції з використанням 

JavaScript та штучного інтелекту для персоналізованих рекомендацій аксесуарів 

складається з кількох основних компонентів. Ці компоненти відповідають за різні 
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аспекти роботи застосунку, зокрема фронтенд, бекенд, базу даних та інші 

допоміжні системи: 

1. Фронтенд 

– JavaScript та фреймворки фронтенду (основним інструментом для 

фронтенду є JavaScript разом із фреймворками, такими як React, що відповідає за 

інтерфейс користувача, обробку взаємодій з користувачами та відправку запитів 

до бекенду) 

– Компоненти інтерфейсу користувача (використання компонентів, таких 

як кнопки, форми, списки, таблиці, та інші елементи, що дозволяють 

користувачам взаємодіяти з застосунком). 

– Комунікація з бекендом (фронтенд використовує бібліотеки, такі як 

Axios, для відправки HTTP-запитів до бекенду і отримання відповідей, наприклад, 

для отримання списку аксесуарів або рекомендацій). 

2. Бекенд [21] 

–     Node.js з Express.js (бекенд відповідає за обробку запитів від 

фронтенду, виконання бізнес-логіки, та взаємодію з базою даних. Express.js 

використовується для створення RESTful API та маршрутизації запитів). 

– Маршрути та контролери (визначення маршрутів для різних операцій, 

наприклад, отримання списку аксесуарів або рекомендацій, а контролери 

обробляють ці запити та відповідають даними). 

– Підключення до бази даних (бекенд встановлює підключення до бази 

даних, щоб отримувати, зберігати та оновлювати інформацію). 

3. База даних 

– MongoDB (MongoDB використовується для зберігання даних про 

аксесуари, користувачів, та історію транзакцій, її гнучкість і масштабованість 

роблять її підходящою для електронної комерції). 

– Моделі MongoDB (визначення моделей для зберігання даних, 

наприклад, моделі для аксесуарів з полями, такими як ім'я, ціна, категорія, та 

опис). 

4. Інші компоненти 
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– Штучний інтелект для рекомендацій (може використовуватися для 

створення персоналізованих рекомендацій аксесуарів, що може включати методи 

машинного навчання, такі як колаборативна фільтрація або контентна фільтрація). 

– Кешування та оптимізація (компоненти, такі як Redis, відповідають за 

кешування даних та оптимізацію продуктивності,  Redis для кешування). 

– Інструменти для тестування та відлагодження, такі як Jest для юніт-

тестування та інші інструменти для інтеграційного тестування. 

У веб-застосунку для електронної комерції з використанням JavaScript та 

штучного інтелекту, компоненти фронтенду, бекенду, бази даних та інші системи 

спільно працюють для забезпечення ефективної роботи застосунку. Фронтенд 

відповідає за взаємодію з користувачем та передачу запитів до бекенду, який 

обробляє запити, виконує бізнес-логіку та взаємодіє з базою даних. MongoDB 

використовується для зберігання даних про аксесуари та іншу інформацію, в той 

час як штучний інтелект допомагає створювати персоналізовані рекомендації. 

Компоненти також можуть включати інструменти для тестування, кешування та 

оптимізації, щоб забезпечити високу продуктивність та надійність застосунку. 

Таке поєднання компонентів дозволяє створювати потужні та ефективні веб-

застосунки для електронної комерції. 

 

2.4 Структура проекту та взаємодія між компонентами 
 
 Проект електронної комерції розподілено на кілька ключових компонентів, 

кожен з яких відповідає за конкретні аспекти функціоналу та логічну структуру 

застосунку. Нижче наведена загальна структура проекту, включаючи папки та 

компоненти у фронтенді та бекенді.  
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Таблиця 2.1 
ؘСтруктура проекту для веб-застосунку електронної комерції 

/ecommerce-application головна папка проекту. 

/frontend папка, що містить код фронтенду. 

/frontend/src 
основна папка фронтенду, що містить 

компоненти та інші файли. 

/frontend/src/components папка, яка містить react-компоненти. 

AccessoryList.js 
компонент react для відображення списку 

аксесуарів. 

Recommendations.js 
компонент react для відображення 

рекомендацій. 

App.js 
головний компонент застосунку, який 

об'єднує інші компоненти. 

index.js точка входу в react-застосунок. 

/frontend/public 
папка, яка містить публічні ресурси та 

основний html-файл. 

index.html 
основний html-файл, який служить 

шаблоном для react. 

/backend папка, що містить код бекенду. 

/backend/models папка для визначення моделей mongodb. 

Accessory.js модель mongodb для аксесуарів. 

/backend/routes 
папка, що містить маршрути express для 

бекенду. 

accessories.js 
маршрути express для роботи з аксесуарами 

та рекомендаціями. 
 

  /frontend/src/components - це папка, де розташовані React-компоненти, такі 

як AccessoryList.js для відображення списку аксесуарів та Recommendations.js для 

рекомендацій. Головний компонент застосунку App.js об'єднує ці та інші 

компоненти, а index.js є точкою входу у React-застосунок. 
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  /frontend/public - це папка з публічними ресурсами та основним HTML-

файлом index.html, який є шаблоном для React. 

  /backend/models - тут знаходяться моделі MongoDB, такі як Accessory.js, що 

визначає структуру даних для аксесуарів. 

  /backend/routes - це папка з маршрутами Express для бекенду, наприклад, 

accessories.js, який відповідає за роботу з аксесуарами та рекомендаціями.  

  Вищевказана структура дозволяє зберігати код різних частин застосунку в 

організований та легко керований спосіб, що сприяє зручному розробленню та 

підтримці проекту. 

 

2.5 Патерни дизайну, що використовуються для розробки веб-

застосунку 

 

 Патерни дизайну (design patterns) — це загальноприйняті рішення для 

вирішення поширених проблем у програмному забезпеченні. Вони допомагають 

розробникам створювати зрозумілу, масштабовану та підтримувану архітектуру. 

При розробці веб-застосунку для електронної комерції на JavaScript 

використовуються різні патерни дизайну: 

 

1. Патерн MVC  

Model-View-Controller відповідає за дані та бізнес-логіку. Model: відповідає 

за роботу з даними та бізнес-логіку. View: відповідає за відображення інтерфейсу 

користувача. Controller: керує взаємодією між Model і View, обробляючи запити 

від інтерфейсу користувача. 

2. Патерн Observer  

  Observer використовується для відстеження змін у базі даних або в 

інтерфейсі користувача. Наприклад, якщо дані аксесуарів оновлюються, підписані 

на ці зміни компоненти можуть бути сповіщені та оновлені. 

3. Патерн Singleton  
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  Використовується для створення єдиної точки підключення до бази даних 

або конфігураційного об'єкта, щоб уникнути дублювання ресурсів. 

4. Патерн Factory   

  Використовується для створення компонентів на основі конфігурацій або 

параметрів. Наприклад, фабрика для створення різних типів аксесуарів залежно 

від запиту. 

5. Патерн Strategy  

  Використовується для створення різних стратегій для персоналізованих 

рекомендацій. Наприклад, різні стратегії рекомендацій для різних груп 

користувачів. 

6. Патерн Command (Команда) 

  Використовується для відправки команд від фронтенду до бекенду або для 

впровадження механізмів скасування дій (undo/redo). 

7. Патерн Decorator (Декоратор) 

  Використовується для додавання додаткових функцій до компонентів 

веб-застосунку без зміни їхньої основної структури.  

   Використання патернів дизайну у розробці веб-застосунків для 

електронної комерції на JavaScript допомагає покращити їхню структуру, 

ефективність та масштабованість. Наприклад, патерн MVC дозволяє чітко 

розділити компоненти застосунку на модель, представлення та контролер, що 

сприяє полегшенню розробки та підтримки коду. Патерн Singleton забезпечує 

глобальний доступ до одного екземпляру класу, що корисно для управління 

ресурсами та підключеннями до бази даних. Патерн Factory дозволяє гнучко 

створювати об'єкти без прив'язки до конкретних класів, що спрощує розширення 

функціональності застосунку. Патерн Observer допомагає реалізувати механізм 

підписки на зміни, що важливо для сповіщення користувачів про актуальні події. 

Патерн Strategy дозволяє динамічно змінювати алгоритми обробки даних, що 

забезпечує гнучкість та розширюваність системи. Всі ці патерни спільно 

допомагають створити стабільний, масштабований та ефективний веб-застосунок 
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для електронної комерції, що відповідає вимогам сучасного ринку та потребам 

користувачів. 

 

 

Рис. 2.1 Структура проекту 

 

Рис. 2.2 Структура проекту для веб-застосунку 
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Рис. 2.3 Сторінка кталогу 

 

 

Рис. 2.4 Сторінка продукту 

 

2.6 Основи створення системи рекомендацій[39] 

 
Створення системи рекомендацій — це процес, який передбачає 

використання даних, алгоритмів та інструментів для надання персоналізованих 

пропозицій користувачам. У рамках проєкту з розробки системи електронної 

комерції, створення системи рекомендацій виявляється ключовим етапом, 

спрямованим на надання персоналізованих пропозицій користувачам. Цей процес 
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включає в себе ретельний аналіз даних, застосування відповідних алгоритмів та 

інструментів, а також тестування та оптимізацію системи. Основні підходи до 

створення систем рекомендацій передбачають збір та обробку даних, вибір 

підходів відповідно до вимог проекту, навчання моделей та їхнє тестування з 

метою досягнення високої ефективності та точності рекомендацій. Існує кілька 

підходів до створення системи рекомендацій, кожен з яких має свої переваги та 

недоліки.  Основні підходи до систем рекомендацій:  

– Збирати даних про користувачів, аксесуари, історію покупок та іншу 

релевантну інформацію. Дані можуть бути зібрані з баз даних, логів користувачів 

або сторонніх джерел.  

– Проводити попередню обробку даних, включаючи очищення, 

нормалізацію та трансформацію даних. Важливо забезпечити цілісність і якість 

даних для навчання моделей.  

– Обирати підхід до системи рекомендацій на основі вимог проекту, 

доступних даних і цілей. Розгляньте можливість використання гібридного підходу 

для підвищення точності рекомендацій.  

– Потрібно визначити метрику подібності, наприклад, косинусну 

подібність або коефіцієнт Пірсона, і навчити модель. Якщо застосовується 

контентна фільтрація, необхідно визначити характеристики аксесуарів і навчити 

модель на їх основі. 

– Тестування системи рекомендацій для оцінки її ефективності та 

точності. Можна використовувати різні метрики, такі як точність, відгук і F1-міра, 

для оцінки якості рекомендацій. 

– Оптимізація системи, якщо потрібно підвищити продуктивність або 

точність. 

Усе враховуючи, правильний підхід та оптимізація системи рекомендацій 

виявляються критичними для досягнення найкращих результатів у веб-

застосунках електронної комерції. Інтеграція відповідних підходів зі збору та 

обробки даних до вибору відповідних метрик та тестування системи дозволяє 



 
 

47 
 

   
 

забезпечити високу точність та ефективність рекомендацій, що забезпечує 

задоволення користувачів та підвищення продуктивності веб-застосунку. 

 

2.7 Реалізація системи рекомендацій у веб-застосунку[34] 

 
 Щоб створити систему рекомендацій у межах коду на JavaScript, зокрема в 

контексті веб-застосунку з Node.js, Express.js, MongoDB та React, необхідно 

реалізувати певні кроки та архітектурні рішення. 

1. Вибір підходу до системи рекомендацій  

  На цьому кроці обрано тип системи рекомендацій, який найкраще 

відповідає цілям проекту. Розглянуто колаборативну фільтрацію, контентну 

фільтрацію і гібридний підхід. Вибір базується на аналізі даних про користувачів, 

аксесуари та їхню взаємодію. 

2. Створення бекенд-моделей і API для рекомендацій 

  На цьому етапі розроблено моделі на основі MongoDB для зберігання 

інформації про аксесуари, користувачів і їхню активність. Для обробки запитів і 

надання рекомендацій створено RESTful API на Express.js. Маршрути Express.js 

забезпечують взаємодію з моделями і відповідають на запити від фронтенду. 

3. Інтеграція алгоритмів рекомендацій на фронтенді 

На цьому етапі, перед інтеграцією алгоритмів для створення рекомендацій, 

проводиться підготовка даних. Це включає збір та обробку інформації про 

користувачів, аксесуари та їх взаємодії. Дані можуть бути очищені, нормалізовані 

та підготовлені для подальшого використання в алгоритмах рекомендацій. Після 

підготовки даних бекенд інтегрує алгоритми для створення рекомендацій. Це 

може включати в себе різні методи, такі як колаборативна фільтрація або 

контентна фільтрація. Колаборативна фільтрація базується на подібності між 

користувачами або аксесуарами, враховуючи їхні взаємодії в минулому. З іншого 

боку, контентна фільтрація використовує характеристики аксесуарів для 

рекомендацій. Після обчислення рекомендаційні результати передаються 
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бекендом у відповідь на запити від фронтенду. Це забезпечує користувачам 

персоналізовані пропозиції, які враховують їхні уподобання та інтереси. 

4. Інтеграція компонентів на фронтенді для рекомендацій [38] 

На цьому кроці створено компонент на React, який відповідає за 

відображення рекомендованих аксесуарів. Використовуючи бібліотеку Axios або 

Fetch API, компонент відправляє запити до API на бекенді та отримує 

рекомендації. Після цього дані відображаються у фронтенді у вигляді списків, 

слайдерів або інших елементів інтерфейсу користувача. 

5. Оптимізація та тестування 

На цьому етапі система рекомендацій оптимізується та тестується для 

забезпечення високої продуктивності та надійності. Виконано тестування, щоб 

переконатися, що рекомендації є точними та релевантними. Також оптимізовано 

запити, щоб знизити навантаження на сервер і забезпечити масштабування 

системи. 

Вищевказані кроки охоплюють основні аспекти розробки та інтеграції 

системи рекомендацій у веб-застосунок для електронної комерції. Вони 

забезпечують базу для створення ефективної системи рекомендацій, яка може 

підвищити рівень задоволення користувачів і збільшити продажі через 

персоналізовані пропозиції. 
 

2.8 Тестування та валідація системи рекомендацій 

 
Тестування та валідація системи рекомендацій є критичними кроками у 

забезпеченні їхньої ефективності, точності та надійності. У процесі тестування й 

валідації система рекомендацій працювала відповідно до очікувань і забезпечує 

високу якість користувацького досвіду.  

На основі результатів тестування, система рекомендацій демонструє високу 

якість, ефективність і продуктивність. Всі тести пройдені успішно, і система 

готова до впровадження у веб-застосунок для електронної комерції. При 
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подальшому розгортанні варто продовжувати моніторинг продуктивності та 

точності рекомендацій, а також впроваджувати оптимізації для забезпечення 

кращого користувацького досвіду. Тестувались окремі компоненти системи 

рекомендацій, щоб переконатися, що вони працюють належним чином. Для 

перевірки коректності функцій і методів використовувались бібліотеки для юніт-

тестування, такі як Jest. Різні частини системи рекомендацій працюють разом 

належним чином. Інтеграційне тестування дозволяє виявити проблеми, що 

виникають під час взаємодії між компонентами.  

  Компоненти системи рекомендацій працюють згідно з очікуваннями, і 

кожен модуль виконує свою функцію правильно. Інтеграційні тести пройдено 

успішно. Взаємодія між різними компонентами, зокрема між бекендом і 

фронтендом, відбувається без помилок. Маршрути Express.js правильно 

відповідають на запити від фронтенду. Система відповідає на запити з 

прийнятною швидкістю, і тестування під навантаженням показує, що система 

може масштабуватися. Використання кешування та оптимізація запитів 

допомагають зменшити затримки. 

Система рекомендацій ефективно надає релевантні рекомендації, 

підвищуючи цінність застосунку та рівень задоволення користувачів. На основі 

результатів тестування, система рекомендацій демонструє високу якість, 

ефективність і продуктивність. Всі тести пройдені успішно, і система готова до 

впровадження у веб-застосунок для електронної комерції. При подальшому 

розгортанні варто продовжувати моніторинг продуктивності та точності 

рекомендацій, а також впроваджувати оптимізації для забезпечення кращого 

користувацького досвіду. 
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3 ОЦІНКА ЕФЕКТИВНОСТІ ТА ОПТИМІЗАЦІЯ ВЕБ-ЗАСТОСУНКУ 
 

3.1 Ключові показники ефективності для електронної комерції 

 
  Оцінка ефективності веб-застосунку для електронної комерції є важливим 

етапом, який дозволяє зрозуміти, наскільки добре застосунок виконує свої 

функції, задовольняє користувачів та сприяє бізнес-цілям. Оптимізація полягає в 

покращенні різних аспектів веб-застосунку, щоб забезпечити високий рівень 

продуктивності, зручності та задоволення користувачів. Для оцінки ефективності 

веб-застосунку використовувались різні показники: 

  1. Швидкість завантаження сторінок 

      Результат: середній час завантаження сторінки складає 1,5 секунди. Для 

основних сторінок, таких як домашня та сторінки категорій, цей час становить 

близько 1,2 секунди. Сторінки з більшим обсягом контенту, як-от сторінки 

продуктів, завантажуються в середньому за 1,8 секунди. 

      Оцінка: показник швидкості завантаження сторінок відповідає очікуванням. 

Проте є можливість покращити час завантаження сторінок продуктів. 

  2. Час відповіді сервера 

      Результат: середній час відповіді сервера для API-запитів складає 300 мс. 

Для запитів, які взаємодіють з базою даних, час відповіді дещо довший — до 500 

мс. 

      Оцінка: час відповіді сервера відповідає очікуванням, але є можливість 

оптимізувати запити до бази даних, щоб зменшити час відповіді. 

  3. Кількість користувачів та трафік 

      Результат: середня кількість відвідувачів на день — 10 000. З них близько 2 

000 — нові користувачі, а 8 000 — повторні відвідувачі. Трафік має стабільну 

тенденцію до зростання на 5% щомісяця. 

      Оцінка: показник кількості користувачів свідчить про стабільне зростання. 

Позитивний баланс між новими та повторними користувачами вказує на 

залучення та утримання. 
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  4. Кількість транзакцій та обсяг продажів 

      Результат: середня кількість транзакцій на день — 500, з середнім чеком у 

50 доларів США. Загальний обсяг продажів становить близько 25 000 доларів 

США на день. Конверсія з відвідувачів у покупців становить 5%. 

      Оцінка: показники свідчать про успішну комерційну діяльність. Конверсія 

5% є хорошим результатом, але можна покращити шляхом додаткових 

маркетингових інструментів. 

  5. Відгуки користувачів та рівень задоволення 

      Результат: середній рейтинг застосунку — 4,5 з 5. Відгуки користувачів 

позитивні, з акцентом на зручності використання та швидкості завантаження. 

Деякі користувачі висловлюють побажання щодо додаткових функцій або 

поліпшення існуючих. 

      Оцінка: високий середній рейтинг вказує на позитивний досвід 

користувачів. Є можливість врахувати побажання користувачів для подальшого 

покращення. 

  6. Тестування продуктивності 

      Результат: система витримує навантаження до 10 000 одночасних 

користувачів без значного зниження продуктивності. Тестування під 

навантаженням показує, що система може масштабуватися з мінімальними 

затримками. 

      Оцінка: веб-застосунок демонструє хорошу продуктивність та здатність 

масштабуватися. Однак можна покращити продуктивність при вищому 

навантаженні. 

  Вищевказані результати ключових показників ефективності для веб-

застосунку в електронній комерції дозволяють оцінити загальну ефективність та 

успішність застосунку. Вони допомагають визначити сильні сторони, а також 

можливості для покращення, як-от оптимізація часу завантаження сторінок або 

підвищення конверсії. На основі цих показників можна розробити стратегії для 

подальшого покращення веб-застосунку. Загальний стан веб-застосунку в 
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електронній комерції оцінюється за допомогою різних ключових показників 

ефективності (KPI), які відображають різні аспекти його функціонування. На 

основі результатів оцінки можна зробити кілька стратегічних кроків для 

покращення: 

1. Середній час завантаження сторінок відповідає очікуванням, але є 

можливість покращити час завантаження сторінок продуктів. Стратегічні кроки 

включають оптимізацію ресурсів, зменшення розміру зображень та використання 

кешування для прискорення завантаження. 

2. Час відповіді сервера відповідає очікуванням, проте можна оптимізувати 

запити до бази даних, щоб зменшити час відповіді. Стратегічний крок полягає у 

покращенні індексації бази даних та оптимізації запитів. 

3. Стабільне зростання кількості користувачів свідчить про успішну 

привабливість застосунку. Стратегічний крок - розвиток маркетингових кампаній 

для збільшення обсягу трафіку та залучення нових користувачів. 

4. Високий рейтинг та позитивні відгуки свідчать про позитивний досвід 

користувачів. Стратегічний крок - розробка нових функцій та поліпшення 

існуючих на основі зворотнього зв'язку від користувачів. 

5. Веб-застосунок демонструє хорошу продуктивність та здатність 

масштабуватися. Стратегічний крок - подальше моніторинг і підтримка 

інфраструктури для забезпечення стабільної роботи при зростанні трафіку. 

  На основі цих стратегічних кроків можна розробити план подальшого 

розвитку веб-застосунку, спрямований на покращення продуктивності, 

задоволення потреб користувачів та досягнення бізнес-цілей. 

 

3.2 Оцінка впливу персоналізованих рекомендацій на конверсію та 

продажі 

 
  Персоналізовані рекомендації в електронній комерції можуть мати значний 

вплив на конверсію та продажі, покращуючи користувацький досвід та 
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збільшуючи ймовірність покупки. Оцінка впливу персоналізованих рекомендацій 

передбачає аналіз різних показників, щоб зрозуміти, наскільки вони впливають на 

ключові бізнес-результати.  

Таблиця 3.1  

ؘ Оцінка впливу персоналізованих рекомендацій на конверсію та продажі 

Критерій Результат Оцінка 

Відсоток 

користувачів, 

які взаємодіють 

з 

рекомендаціями 

40% користувачів, які отримують 

персоналізовані рекомендації, 

взаємодіють з ними, наприклад, 

натискають на рекомендовані 

аксесуари або додають їх у 

кошик. Цей показник 

підтверджує, що рекомендації є 

релевантними та привабливими 

для користувачів, оскільки вони 

здатні стимулювати їхню 

активність на платформі.  

Високий рівень взаємодії 

з персоналізованими 

рекомендаціями свідчить 

про те, що вони 

релевантні та привабливі 

для користувачів 

Конверсія серед 

користувачів, 

які взаємодіють 

з 

рекомендаціями 

Серед тих користувачів, які 

взаємодіють з персоналізованими 

рекомендаціями, конверсія 

складає 15%, порівняно з 5% 

серед загальної кількості 

користувачів 

Цей результат показує, 

що користувачі, які 

взаємодіють з 

персоналізованими 

рекомендаціями, значно 

частіше роблять 

покупку, що вказує на 

позитивний вплив 

рекомендацій на 

конверсію 
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Продовження таблиці 3.1 
Збільшення 

середнього чека 

Середній чек серед користувачів, 

які взаємодіють з 

рекомендаціями, становить 75 

доларів США, порівняно з 50 

доларами США серед загальної 

кількості користувачів 

Це свідчить про те, що 

персоналізовані 

рекомендації сприяють 

збільшенню середнього 

чека, оскільки 

користувачі частіше 

купують додаткові 

аксесуари або продукти 

Збільшення 

загального 

обсягу продажів 

Після впровадження 

персоналізованих рекомендацій 

загальний обсяг продажів 

збільшився на 20%. Це пов'язано 

з підвищенням конверсії та 

збільшенням середнього чека 

Збільшення обсягу 

продажів свідчить про 

позитивний вплив 

персоналізованих 

рекомендацій на 

загальну ефективність 

веб-застосунку в 

електронній комерції 

Відгуки та 

задоволення 

користувачів 

Відгуки користувачів після 

впровадження персоналізованих 

рекомендацій стали більш 

позитивними, з акцентом на 

корисність рекомендацій та 

зручність пошуку аксесуарів 

Позитивні відгуки 

свідчать про те, що 

персоналізовані 

рекомендації 

підвищують рівень 

задоволення 

користувачів, що може 

сприяти їхньому 

поверненню та 

збільшенню конверсії 
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 На основі цих результатів можна зробити висновок, що персоналізовані 

рекомендації є ефективним інструментом для покращення бізнес-результатів та 

користувацького досвіду. 

 

3.3 Вплив веб-застосунку на залучення та утримання клієнтів 

 
 Залучення нових клієнтів і утримання існуючих є вирішальними факторами 

успіху веб-застосунку в електронній комерції. Веб-застосунки мають великий 

вплив на залучення та утримання клієнтів, особливо в галузі електронної 

комерції. Вплив залежить від багатьох факторів, включаючи дизайн, 

функціональність, зручність використання, персоналізацію, швидкість 

завантаження сторінок, та інші аспекти, що формують досвід користувачів. 

Залучення клієнтів означає привернення нових користувачів до веб-застосунку та 

спонукання їх до взаємодії. Привабливий та інтуїтивно зрозумілий дизайн веб-

застосунку може залучати більше відвідувачів і спонукати їх залишатися довше. 

Простий інтерфейс, швидкий доступ до продуктів і легка навігація сприяють 

позитивному досвіду користувачів. 

 Надання персоналізованих рекомендацій та індивідуальних пропозицій 

може зацікавити нових відвідувачів. Простий інтерфейс, швидкий доступ до 

продуктів і легка навігація створюють позитивний досвід користувачів. 

  Надання персоналізованих рекомендацій та індивідуальних пропозицій є 

ефективним методом для привертання уваги нових відвідувачів. Коли клієнти 

отримують релевантні пропозиції, вони частіше залишаються на сайті та 

здійснюють покупки. Оптимізація веб-застосунку для пошукових систем (SEO) 

дозволяє піднятися у верхні результати пошуку. Це сприяє залученню нових 

клієнтів, оскільки вони можуть легко знайти веб-застосунок через пошукові 

системи. Для оцінки впливу веб-застосунку на залучення та утримання клієнтів, 

можна використовувати методи відстеження, такі як відсоток нових відвідувачів, 

які стають зареєстрованими користувачами або здійснюють покупку. Це 
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допомагає зрозуміти ефективність залучення. Ключовим показником утримання є 

відсоток клієнтів, які повертаються та здійснюють повторні покупки. Зростання 

цього показника вказує на позитивний вплив веб-застосунку.  

  Загальний вплив веб-застосунку на залучення та утримання клієнтів може 

бути значним, коли використовуються ефективні методи, такі як персоналізація та 

оптимізація для пошукових систем. Подальше вдосконалення цих стратегій може 

сприяти не лише збільшенню трафіку та покращенню конверсії, але й 

підвищенню рівня задоволення клієнтів та їх відданості бренду. Налаштовуючи 

аналітику та використовуючи зазначені показники, можна постійно 

вдосконалювати стратегії та забезпечити стабільний розвиток веб-застосунку в 

електронній комерції. 

 

3.4 Виявлення вузьких місць у продуктивності 

 
  Виявлення вузьких місць у продуктивності є важливим кроком для 

забезпечення швидкої та ефективної роботи веб-застосунку, особливо в 

електронній комерції, де продуктивність безпосередньо впливає на досвід 

користувачів і конверсію: 

– Відстежувався час відповіді сервера, використовуючи інструменти, такі як 

New Relic або Prometheus, щоб зрозуміти, де можуть виникати затримки. 

Проаналізовано час відповіді запитів до бази даних і кількість операцій 

читання/запису.  

– Інструменти, такі як MongoDB Atlas, надають аналітику продуктивності 

бази даних.  

– Виявлено, що середній час завантаження сторінки головного каталогу 

становить 2,5 секунди, що перевищує рекомендований поріг у 2 секунди. Час 

завантаження сторінки головного каталогу перевищує рекомендований поріг у 2 

секунди, що може вказувати на можливі проблеми з продуктивністю веб-

застосунку. Швидкий час завантаження сторінок є критичним для забезпечення 
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задоволення користувачів і підтримки високої конверсії, особливо в електронній 

комерції, де перший враження може визначити подальшу активність користувача 

на сайті. Повільний час завантаження може призвести до негативного досвіду 

користувача, збитку від продажів та втрати відвідувачів. Користувачі, які 

стикаються зі значними затримками при завантаженні, можуть втратити інтерес і 

перейти на конкуруючий сайт, що пропонує швидшу реакцію. Тому важливо 

зрозуміти причину перевищення порогу часу завантаження і прийняти відповідні 

заходи для покращення продуктивності веб-застосунку, такі як оптимізація коду, 

кешування, мінімізація ресурсів та оптимізація запитів до бази даних. 

– На сторінках продуктів виявлено затримки, пов'язані з завантаженням 

великих зображень.  

– Проаналізовано запити до бази даних MongoDB, щоб виявити неефективні 

операції або запити, які займають багато часу. Використовувалися інструменти, 

такі як MongoDB Atlas для аналізу продуктивності.  

– Проведено аналіз JavaScript і CSS-ресурсів, щоб виявити можливі проблеми, 

що впливають на продуктивність. Використовувалися інструменти, такі як 

Chrome DevTools, для визначення великих файлів і скриптів. 

Залежно від виявлених вузьких місць, можна розробити стратегії та рішення 

для їх усунення, такі як оптимізація запитів до бази даних, кешування, мініфікація 

ресурсів фронтенду, та асинхронне виконання JavaScript. Це забезпечить кращу 

продуктивність веб-застосунку та покращить досвід користувачів.  

Безперервний моніторинг продуктивності є критичним для забезпечення 

високої ефективності веб-застосунку та надання позитивного досвіду 

користувачам. Регулярне виявлення і усунення вузьких місць у продуктивності 

дозволить забезпечити швидку та надійну роботу сайту, підвищити задоволення 

користувачів і покращити конверсію. Постійна увага до продуктивності допоможе 

забезпечити стабільну роботу веб-застосунку навіть у умовах зростаючого 

навантаження та змін в ІТ-середовищі. 
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3.5 Оптимізація коду та баз даних[19] 

  Оптимізація коду та баз даних є необхідною для забезпечення високої 

продуктивності та ефективності веб-застосунку. Оптимізований код дозволяє 

швидше обробляти запити, зменшувати розмір ресурсу та підвищувати зручність 

використання. Оптимізована база даних забезпечує швидкий доступ до даних та 

їх ефективне зберігання. Застосування цих підходів допомагає гарантувати, що 

веб-застосунок працює ефективно та забезпечує позитивний користувацький 

досвід. Оптимізація баз даних, особливо в контексті MongoDB, спрямована на 

підвищення швидкості доступу до даних та ефективного їх зберігання: 

– Індексація є одним із ключових методів оптимізації баз даних. Створення 

індексів для часто використовуваних полів або комбінацій полів значно 

прискорює пошук даних. Проте надмірне індексування може уповільнити операції 

запису. 

– Використання агрегаційних функцій MongoDB дозволяє зменшити кількість 

запитів до бази даних, об'єднуючи складні операції в один запит. Це покращує 

продуктивність і зменшує навантаження на сервер. 

– Якщо база даних стає великою, шардінг дозволяє розподілити дані між 

кількома серверами, забезпечуючи масштабованість. Реплікація підвищує 

надійність і стійкість бази даних. 

– Потрібно використовувати правильну структуру документів у MongoDB, 

щоб уникнути надмірного вкладення даних. Нормалізуйте структуру, якщо це 

необхідно, і забезпечте логічне розташування даних. 
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ВИСНОВКИ  
 

  Розробка веб-застосунку для електронної комерції на JavaScript із 

використанням AI для персоналізованих рекомендацій аксесуарів показала, що 

персоналізація та оптимізація можуть суттєво підвищити ефективність і 

конкурентоспроможність електронної комерції. Виявлено, що персоналізовані 

рекомендації, засновані на історії покупок та уподобаннях користувачів, 

сприяють підвищенню конверсії, збільшенню середнього чека та загального 

обсягу продажів. Привабливий дизайн, зручний інтерфейс та інтеграція системи 

лояльності сприяють залученню нових клієнтів і утриманню постійних. 

Асинхронне програмування, мініфікація ресурсів та оптимізація запитів до бази 

даних значно покращують швидкість завантаження сторінок та час відповіді 

сервера. Проведені тести підтвердили, що система рекомендацій працює 

належним чином і надає релевантні результати, що підвищує рівень задоволення 

користувачів. 

  Подальше дослідження та впровадження більш складних алгоритмів 

машинного навчання можуть покращити точність рекомендацій, Розгляд 

механізмів масштабування та балансування навантаження для забезпечення 

стабільної роботи веб-застосунку в періоди пікового навантаження, посилення 

заходів безпеки, особливо в контексті персоналізованих рекомендацій, щоб 

гарантувати захист особистих даних користувачів, додавання нових функцій, які 

підвищать взаємодію з користувачами та додатково сприятимуть залученню та 

утриманню клієнтів. Отже, оптимізація електронної комерції через розробку веб-

застосунку на JavaScript із використанням AI для персоналізованих рекомендацій 

аксесуарів може бути ефективним інструментом для підвищення комерційного 

успіху та покращення досвіду користувачів 
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ДОДАТКИ 
 

1. Програмний код 

 

/backend/models/Accessory.js 

const mongoose = require('mongoose'); 
 
// Схема для аксесуарів 
const accessorySchema = new mongoose.Schema({ 
  name: { type: String, required: true }, 
  category: { type: String, required: true }, 
  price: { type: Number, required: true }, 
  description: String 
}); 
 
module.exports = mongoose.model('Accessory', accessorySchema); 
 

/backend/routes/accessories.js 

const express = require('express'); 
const router = express.Router(); 
const Accessory = require('../models/Accessory'); 
 
// Отримати всі аксесуари 
router.get('/', async (req, res) => { 
  try { 
    const accessories = await Accessory.find({}); 
    res.json(accessories); 
  } catch (err) { 
    res.status(500).send(err.message); 
  } 
}); 
 
// Додати аксесуар 
router.post('/', async (req, res) => { 
  try { 
    const accessory = new Accessory(req.body); 
    await accessory.save(); 
    res.json(accessory); 
  } catch (err) { 
    res.status(500).send(err.message); 
  } 
}); 
 
// Отримати рекомендації аксесуарів (спрощено) 
router.get('/recommendations', async (req, res) => { 
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  try { 
    const recommendations = await Accessory.aggregate([{ $sample: { size: 3 } }]); 
    res.json(recommendations); 
  } catch (err) { 
    res.status(500).send(err.message); 
  } 
}); 
 
module.exports = router; 
 
 

/backend/server.js 

const express = require('express'); 
const mongoose = require('mongoose'); 
const bodyParser = require('body-parser'); 
const cors = require('cors'); 
 
const app = express(); 
 
// Middleware 
app.use(bodyParser.json()); 
app.use(cors()); 
 
// Підключення до MongoDB 
mongoose.connect('mongodb://localhost:27017/ecommerce', { 
  useNewUrlParser: true, 
  useUnifiedTopology: true 
}); 
 
// Маршрути 
const accessoriesRouter = require('./routes/accessories'); 
app.use('/api/accessories', accessoriesRouter); 
 
// Запуск сервера 
const PORT = process.env.PORT || 5000; 
app.listen(PORT, () => { 
  console.log(`Server running on port ${PORT}`); 
}); 
 
 

/frontend/src/components/AccessoryList.js 

import React, { useEffect, useState } from 'react'; 
import axios from 'axios'; 
 
const AccessoryList = () => { 
  const [accessories, setAccessories] = useState([]); 
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  useEffect(() => { 
    const fetchAccessories = async () => { 
      const response = await axios.get('http://localhost:5000/api/accessories'); 
      setAccessories(response.data); 
    }; 
 
    fetchAccessories(); 
  }, []); 
 
  return ( 
    <div> 
      <h1>Accessories</h1> 
      <ul> 
        {accessories.map((accessory) => ( 
          <li key={accessory._id}> 
            {accessory.name} - {accessory.price} USD 
          </li> 
        ))} 
      </ul> 
    </div> 
  ); 
}; 
 
export default AccessoryList; 
 
 

/frontend/src/components/Recommendations.js 

import React, { useEffect, useState } from 'react'; 
import axios from 'axios'; 
 
const Recommendations = () => { 
  const [recommendations, setRecommendations] = useState([]); 
 
  useEffect(() => { 
    const fetchRecommendations = async () => { 
      const response = await axios.get('http://localhost:5000/api/accessories/recommendations'); 
      setRecommendations(response.data); 
    }; 
 
    fetchRecommendations(); 
  }, []); 
 
  return ( 
    <div> 
      <h1>Recommendations</h1> 
      <ul> 
        {recommendations.map((rec) => ( 
          <li key={rec._id}> 
            {rec.name} - {rec.price} USD 
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          </li> 
        ))} 
      </ul> 
    </div> 
  ); 
}; 
 
export default Recommendations; 
 

/frontend/src/App.js 

import React from 'react'; 
import AccessoryList from './components/AccessoryList'; 
import Recommendations from './components/Recommendations'; 
 
const App = () => ( 
  <div> 
    <AccessoryList /> 
    <Recommendations /> 
  </div> 
); 
 
export default App; 
 
 

/frontend/src/index.js 

import React from 'react'; 
import ReactDOM from 'react-dom'; 
import App from './App'; 
 
ReactDOM.render(<App />, document.getElementById('root')); 
 
 
 

/frontend/public/index.html 

<!DOCTYPE html> 
<html lang="en"> 
<head> 
  <meta charset="UTF-8"> 
  <title>eCommerce Application</title> 
  <link rel="stylesheet" href="styles.css"> 
</head> 
<body> 
  <div id="root"></div> 
</body> 
</html>  
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ДЕМОНСТРАЦІЙНІ МАТЕРІАЛИ (Презентація) 
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