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Анотація 

У роботі розглянуто поняття інтеграції інформаційних технологій у процес оптимізації роботи відділу продажів. 

Вивчені теоретичні аспекти особливостей вибору шляхів інтеграції інформаційних технологій для сучасного 

підприємства, визначено фактори, що впливають на цей процес, а також стратегії оптимізації використання 

інформаційних технологій з метою досягнення конкурентної переваги та максимізації прибутковості підприємства. 
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Abstract 

This paper examines the concept of integrating information technologies into the process of optimizing the sales 
department. The theoretical aspects of the features of choosing ways to integrate information technologies for a modern 

enterprise are studied. The factors influencing this process are determined, as well as strategies for optimizing the use of 

information technologies in order to achieve a competitive advantage and maximize the profitability of the enterprise. 

Keywords: integration, information technology, optimization, strategy. 

 

Вступ  

Основне завдання даного дослідження полягає в розробці та впровадженні стратегій інтеграції 

інформаційних технологій з метою оптимізації роботи відділу продажів. Для досягнення цієї мети, 

дослідження буде зосереджено на вивченні сучасних технологічних рішень та їх можливостей у 

контексті покращення ефективності діяльності відділу продажів. 
 Результати аналізу поточних процесів відділу продажів допоможуть ідентифікувати області, де 

інтеграція інформаційних технологій може принести найбільшу користь. Після цього будуть розроблені 

конкретні плани дій та стратегії впровадження нових технологій, а також забезпечена підтримка 
персоналу для успішного впровадження та використання нових інструментів. Оцінка результатів 

дослідження дозволить визначити ефективність нових технологій та їх вплив на роботу відділу продажів, 

а також виявити можливості для подальшого удосконалення. 
  

Результати дослідження 

Сучасні технології не тільки революціонізують способи виробництва, але й перетворюють 

підходи до управління різними сферами бізнесу. Зокрема, питання інтегрування інформаційних 
технологій в процес оптимізації роботи відділу продажів займає важливе місце у сучасній дослідницькій 

спільноті. 

У сучасних умовах бізнесу важливо не лише мати високоякісний продукт або послугу, але й 
забезпечувати ефективну комунікацію з клієнтами та оптимально використовувати наявні технології для 

підвищення продуктивності роботи відділу продажів.  

Технологічна інтеграція може включати в себе впровадження CRM-систем для автоматизації 

обліку клієнтів і замовлень, використання аналітичних платформ для прогнозування попиту та 

управління запасами, а також впровадження електронних торгових платформ для розширення каналів 

збуту. 

CRM-система (Customer Relationship Management) представляє собою метод управління 



взаємовідносинами з клієнтами та оптимізації бізнес-процесів. Основним елементом цього підходу є 

програмне забезпечення, яке дозволяє організувати робочі процеси, відстежувати взаємодію з клієнтами 

та автоматизувати комунікаційні процеси. 

CRM-система повинна бути адаптована під конкретні потреби вашого бізнесу. Це індивідуальне 

рішення, що дозволяє спостерігати за діяльністю співробітників і дозволяє менеджерам ефективно 

керувати процесами та вносити необхідні корективи.[1] 

У зв'язку з цим, інтегрування інформаційних технологій в процес оптимізації роботи відділу 

продажів є важливим завданням для будь-якого сучасного підприємства. Вибір відповідних ІТ-рішень 

впливає на ефективність роботи відділу продажів і підвищує успішність бізнесу. 

Різноманітні фактори, такі як потреби виробника, характеристики товару, специфіка цільової 

аудиторії та галузеві особливості, впливають на вибір оптимальних ІТ-рішень для оптимізації відділу 

продажів. 

Підприємства повинні аналізувати свої потреби та вибирати ті технології, які найкраще 

відповідають їхнім бізнес-вимогам. 

«Знаючи,  що  відбувається в реаліях життя та на рівні бізнесу, необхідно діяти перш за все з 

кроком вперед ніж конкуренти. Впроваджувати новітні технології, застосовувати  прогресивні  методи  

продажів, залучати професіоналів і це ще тільки малий список  та  перелік  того,  що  необхідно  для 

сучасного  ведення  бізнесу»[2] 

Як покращити роботу відділу продажів[3] 

1.CRM-системи (Customer Relationship Management) - це ключові інструменти для відділу 

продажів. Вони забезпечують централізоване зберігання інформації про клієнтів, відстежують 

комунікацію, керують угодами та надають аналітичні звіти. Це підвищує ефективність продажів, 

покращує обслуговування клієнтів і сприяє росту бізнесу. CRM допомагає автоматизувати процеси, 

підвищує продуктивність та забезпечує конкурентоспроможність. 

2.ERP-системи (Enterprise Resource Planning) є важливими інструментами для оптимізації роботи 

відділу продажів та інших підрозділів підприємства. Ці системи інтегрують та автоматизують 

різноманітні бізнес-процеси, включаючи управління запасами, фінансовий облік, виробництво, логістику 

та інші. Завдяки цьому, всі відділи можуть працювати в єдиній інформаційній системі, обмінюватися 

даними та координувати свої дії. ERP-системи дозволяють підприємствам підвищити ефективність 

управління ресурсами, зменшити витрати та ризики, покращити обслуговування клієнтів і приймати 

більш обґрунтовані управлінські рішення. Вони забезпечують збільшення продуктивності, оптимізують 

робочі процеси та допомагають у вирішенні складних завдань, що стоять перед підприємством. ERP-

системи є невід'ємною частиною сучасного бізнесу, що дозволяє підтримувати конкурентоспроможність 

і забезпечує розвиток організації. 

3.Аналітичні платформи для збору та аналізу даних про продажі та ринок допомагають 

підприємствам отримувати цінні інсайти щодо ринкових тенденцій, споживчого попиту та ефективності 

продажів. Вони забезпечують можливість приймати обґрунтовані рішення та впроваджувати стратегії 

збуту на основі даних. 

4.Електронні торгові платформи дозволяють підприємствам збільшити доступність своєї 

продукції та розширити канали збуту через онлайн-простір. Вони створюють можливість для прямого 

взаємодії з клієнтами, забезпечують зручний спосіб покупки товарів та послуг, що сприяє підвищенню 

обсягів продажів і розвитку бізнесу в онлайн-середовищі. 

5. Мобільні додатки стають необхідним інструментом для відділу продажів, спрощуючи їхню 

роботу та підвищуючи ефективність. Вони дозволяють співробітникам швидко здійснювати замовлення, 

відстежувати стан угод, переглядати інформацію про клієнтів та надсилати пропозиції. Крім того, 

мобільні додатки сприяють покращенню комунікації з клієнтами, надаючи можливість швидко реагувати 

на їхні запити та забезпечуючи персоналізований сервіс. 

Вибір оптимальних шляхів інтегрування інформаційних технологій у роботу відділу продажів 

залежить від переваг та недоліків кожного інструменту, а також від розробки комплексної стратегії. 

Аналіз ключових аспектів оптимізації продажів дозволяє визначити оптимальний спосіб інтеграції 



технологій, що максимізує продуктивність відділу. Ефективність роботи відділу продажів визначається 

не лише його діяльністю, але й співпрацею з іншими підрозділами. Детальний аналіз структури роботи 

відділу продажів і виявлення тенденцій дозволяє обрати оптимальні інформаційні технології для 

підвищення ефективності роботи і забезпечення успішного просування продукції на ринок. 

 
 

Висновки 

Обговорені аспекти свідчать про важливість використання сучасних ІТ-технологій у процесах 

управління та збуту. Інтеграція таких технологій дозволяє підприємствам підвищити ефективність та 

автоматизувати рутинні завдання відділу продажів. Оптимізація роботи відділу продажів передбачає 

аналіз та вибір оптимальних кана-лів збуту, а також впровадження ефективних стратегій маркетингу та 
логістики. Використання аналітичних платформ та CRM-систем дозволяє збирати та аналізувати дані, що 

сприяє удосконаленню стратегій продажів та підвищенню задоволеності клієнтів. Такий комплексний 

підхід дозволяє досягти максимальної ефективності та прибутковості відділу продажів. 
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