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В представленій роботі проаналізовано складові 
збутової діяльності в умовах діджиталізації та ін-
клюзивної економіки. Визначено умови діджиталі-
зації, що впливають на збутову діяльність промис-
лових підприємств і змінюють її характеристики. 
Метою представленої роботи є визначення основ-
них складових процесу діджиталізації збутової дія-
льності. Основними методами дослідження є: ана-
ліз та синтез - для визначення основних складових 
процесу діджиталізації та інклюзивної економіки, 
індукції та дедукції для визначенн основних напрямів 
розвитку діжєиталізації збутової діяльності в умо-
вах інклюзивної економіки.  Основні зміни, які відбу-
ваються в збутовій діяльності в умовах діджиталі-
зації, включають наступні аспекти: електронний 
комерційний простір. З розвитком Інтернету відбу-
вається значне збільшення електронного комерцій-
ного простору, що дозволяє підприємствам промис-
лового сектора ефективно здійснювати продажі 
продукції за допомогою інтернет-магазинів та ін-
ших онлайн-ресурсів; застосування цифрових мар-
кетингових технологій. Діджиталізація збутової 
діяльності передбачає використання цифрових мар-
кетингових технологій, таких як SEO (пошукова 
оптимізація), контент-маркетинг, контекстна ре-
клама тощо; застосування аналітики даних. Для 
ефективної діджиталізації збутової діяльності 
промислових підприємств важливим є використан-
ня аналітики даних. Це дозволяє отримати інфор-
мацію про клієнтів, їх потреби та попередній досвід 
з підприємством, що допомагає удосконалити 
стратегію збуту і розробити більш ефективні мар-
кетингові кампанії; системи управління взаємодією 
з клієнтами (CRM). Використання систем управлін-
ня взаємодією з клієнтами дозволяє підприємствам 
промислового сектора впроваджувати індивідуаль-
ний підхід до кожного клієнта.  

Основні напрямки таких змін: електронна комуні-
кація з клієнтами: Для підтримки ефективної елек-
тронної комунікації з клієнтами потрібно створи-
ти ефективний онлайн-канал зв'язку, такий як веб-
сайт, електронна пошта, мобільний додаток тощо. 
Такий канал забезпечує можливість проведення он-
лайн-консультацій та підтримки клієнтів, здійс-
нення онлайн-замовлень, організацію онлайн-оплати, 
відстеження замовлень тощо; онлайн-маркетинг: 
Розробка цифрових маркетингових стратегій та 
використання електронних майданчиків для реклами 
товарів або послуг є необхідною складовою діджи-
талізації збутової діяльності. Для цього можуть 
використовуватися такі інструменти, як контекс-
тна реклама, SEO-продвижение, email-маркетинг, 
соціальні мережі тощо; електронні інструменти 
збуту: Для оптимізації процесу збуту необхідно ви-
користовувати електронні інструменти, такі як 
CRM-системи, системи управління замовленнями, 
онлайн-магазини, електронні каталоги тощо. Це 
дозволяє швидко та ефективно обробляти замов-
лення, контролювати складські залишки, здійсню-
вати та відслідковувати доставку товарів; аналі-
тика та звітність. 
Збутова діяльність в умовах інклюзивної економіки 
відіграє важливу роль у забезпеченні доступу до то-
варів та послуг для всіх верств населення, в тому 
числі для людей з обмеженими можливостями, мо-
лоді, жінок та інших малозахищених груп. 
Інклюзивна економіка передбачає створення сприя-
тливих умов для залучення до збутової діяльності 
всіх суб'єктів господарювання, включаючи малі та 
середні підприємства, соціальні підприємства, гро-
мадські організації та інші некомерційні організації. 
Ключові слова: збутова діяльність, збутова полі-
тика, збут, маркетингова збутова політика, сти-
мулювання збуту, діджиталізація, маркетингові ін-
струменти, інклюзивна економіка. 
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Постановка проблеми. Діджиталізація 
збутової діяльності є важливим елементом ін-
клюзивної економіки, яка створює можливості 
для всіх людей, незалежно від їх соціального 
стану, статі, віку або місця проживання, брати 
участь у економічному житті. Застосування 
цифрових технологій у збутовій діяльності до-
зволяє знизити витрати на маркетинг, збут та 
логістику, збільшити продажі та забезпечити 
більш ефективне взаємодію з клієнтами. 

Основні переваги діджиталізації збутової 
діяльності в умовах інклюзивної економіки 
можливо визначити наступні: 

зниження вартості продукту або послуги. 
Застосування цифрових технологій дозволяє 
зменшити витрати на маркетинг, збут та логіс-
тику. Це дозволяє компаніям зменшити ціни на 
свої товари та послуги, зробивши їх доступні-
шими для більш широкої аудиторії; 

розширення ринків збуту. Інтернет та циф-
рові технології дозволяють компаніям залучати 
клієнтів з усього світу. Це збільшує потенційну 
аудиторію та розширює ринки збуту; 

клієнтоорієнтованість. Застосування циф-
рових технологій дозволяє компаніям швидко 
та ефективно взаємодіяти з клієнтами, відпові-
дати на запити та вирішувати проблеми. Це до-
зволяє підприємствам забезпечити задоволення 
клієнтів та збільшити їх лояльність; 

сприяння розвитку малого та середнього 
бізнесу. Діджиталізація збутової діяльності до-
зволяє малим та середнім підприємствам за-
ймати свою нішу на ринку, діяти більш ефекти-
вно та конкурентноспроможно. Інтернет дозво-
ляє їм діяти в масштабах всього світу, залучати 
нових клієнтів та відкривати нові ринки [1-3]; 

забезпечення доступності товарів та послуг 
для людей з обмеженими можливостями. Циф-
рові технології дозволяють людям з обмежени-
ми можливостями здійснювати покупки та 
отримувати послуги в інтернеті, що забезпечує 
їм більшу незалежність та свободу. 

Для здійснення ефективної діджиталізації 
збутової діяльності в умовах інклюзивної еко-
номіки, необхідно враховувати певні фактори: 

розуміння потреб та очікувань клієнтів. Це 
дозволить підприємству залучати та утримува-
ти клієнтів, збільшувати лояльність та підви-
щувати продажі; 

розробка ефективної цифрової стратегії. 
Необхідно визначити мету діджиталізації збу-
тової діяльності, вибрати правильні інструмен-
ти та платформи, розробити план виконання та 
контролю; 

наявність компетентних спеціалістів з ци-
фрових технологій. Компанії повинні мати дос-
татній рівень кваліфікації серед своїх співробі-
тників, які будуть відповідати за розробку та 
впровадження цифрових рішень; 

наявність доступної інфраструктури. Ком-
панії повинні мати доступ до сучасних техно-
логій та інтернету, що дозволяє їм діяти ефек-
тивно та ефективно в цифровому просторі; 

забезпечення безпеки та захисту даних. 
Компанії повинні використовувати захист да-
них та відповідні інструменти для забезпечення 
безпеки даних своїх клієнтів; 

розробка механізмів підтримки клієнтів. 
Компанії повинні мати механізми підтримки та 
взаємодії зі своїми клієнтами в цифровому про-
сторі, зокрема, онлайн-консультантів та чат-
ботів; 

розвиток мобільної стратегії. Мобільний 
доступ є однією з ключових складових успіху в 
цифровій економіці. Компанії повинні розроб-
ляти та використовувати мобільні додатки та 
інші інструменти для залучення клієнтів та збі-
льшення продажів; 

розвиток соціальних мереж та комунікацій 
зі споживачами. Соціальні мережі дозволяють 
підприємствам збільшувати свою популярність 
та залучати нових клієнтів, а також спілкувати-
ся зі своїми споживачами та отримувати від 
них повернутий зв'язок. 

Усі ці фактори повинні бути враховані при 
розробці стратегії діджиталізації збутової дія-
льності в умовах інклюзивної економіки. Вико-
ристання цифрових технологій може допомогти 
підприємствам залучати нових клієнтів, збіль-
шувати продажі та розширювати свій бізнес. 
Однак, важливо пам'ятати, що цифрові техно-
логії повинні бути доступними для всіх, вклю-
чаючи людей з обмеженими можливостями, і їх 
використання не повинно призводити до соціа-
льної виключеності або дискримінації. Тому, 
при розробці стратегії діджиталізації збутової 
діяльності, важливо забезпечити доступність та 
інклюзивність цифрових рішень для всіх клієн-
тів та споживачів. 

Саме тому розгляд збутової діяльності су-
часного підприємства актуально розглядати у 
взаємозв’язку з процесами становлення інклю-
зивної економіки. 

Аналіз основних досліджень та публіка-
цій. Дослідженням сучасного стану збутової ді-
яльності присвячені роботи відомих українсь-
ких вчених-економістів таких як: О. Біловодсь-
ка, О. Боєнко, Л. Ганущак-Єфіменко, Є. Кри-
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кавський, О. Ніфатова, М. Окландер, О. Пта-
щенко, О. Сохацька, В. Щербак та інші. 

В роботах представлених авторів дослі-
джено сучасний стан та тенденції маркетинго-
вої збутової діяльності, збутової політики та 
використання інструментарію сучасного марке-
тингу для забезпечення сталого розвитку та 
конкурентоспроможності підприємства. 

Метою представленої роботи є досліджен-
ня сучасних тенденцій розвитку збутової діяль-
ності в умовах діджиталізації та забезпечення 
розвитку підприємства в умовах становлення 
інклюзивної економіки. 

Результати дослідження. Інклюзивна 
економіка базується на принципі рівності мож-
ливостей та доступності ресурсів для всіх груп 
населення, включаючи людей з обмеженими 
можливостями, міндоброчинців, етнічні мен-
шини та інші вразливі групи. Розвиток діджи-
талізації збутової діяльності може сприяти 
створенню більш інклюзивного середовища для 
бізнесу та споживачів. Однак, для досягнення 
цього необхідно розробляти цифрові технології 
з урахуванням потреб та можливостей різних 
груп населення, забезпечувати доступність та 
навчання користувачів їх використанню [4, 6]. 

Узагалі, діджиталізація збутової діяльності 
в умовах інклюзивної економіки є важливим 
кроком у напрямку створення більш інклюзив-
ного та рівного суспільства. Використання ци-
фрових технологій може забезпечити більш 
широкий доступ до продуктів та послуг, забез-
печити взаємодію та комунікацію між підпри-
ємствами та споживачами, а також допомогти у 
залученні нових клієнтів та розвитку бізнесу. 
Однак, важливо пам'ятати, що розвиток діджи-
талізації повинен бути здійснюватися з ураху-
ванням потреб та можливостей всіх груп насе-
лення, забезпечуючи їх інклюзивний доступ до 
цифрових рішень та навчання користувачів їх 
використанню. Також важливо забезпечити за-
хист особистої інформації та приватності кори-
стувачів від можливих кібератак та інших за-
гроз, що можуть виникати при використанні 
цифрових технологій. 

Промислові підприємства можуть викори-
стовувати різні цифрові рішення для діджиталі-
зації збутової діяльності. Одним з них є вико-
ристання електронних платіжних систем та он-
лайн-магазинів для здійснення продажу своїх 
продуктів. Це дозволить забезпечити швидкий 
та зручний спосіб оплати та доставки продуктів 
клієнтам з усього світу. Також можна викорис-
товувати цифрові інструменти для збору та 
аналізу даних про попит на продукти, що до-

зволить підприємству більш точно прогнозува-
ти попит та розробляти стратегії збуту [5]. 

Саме тому доцільним є запропонувати ав-
торське визначення поняття діджиталізація 
збутової діяльності підприємства: діджиталіза-
ція збутової діяльності підприємства - це про-
цес впровадження та використання цифрових 
технологій, інструментів та платформ з метою 
оптимізації та покращення всіх аспектів збуто-
вої діяльності компанії. Цей процес включає в 
себе перетворення традиційних методів та про-
цедур збуту за допомогою сучасних цифрових 
рішень з метою підвищення ефективності, зме-
ншення витрат, покращення споживчого досві-
ду та збільшення конкурентоспроможності 
компанії на ринку. 

Отже, для розвитку інклюзивної економіки 
підприємства можуть використовувати різні ін-
новаційні технології, які забезпечать доступ-
ність та включеність продуктів та послуг для 
всіх груп населення. Наприклад, можна вико-
ристовувати технології розширеної реальності 
для створення інтерактивних та доступних ін-
формаційних матеріалів про продукти та пос-
луги. Також можна використовувати технології 
інтелектуального аналізу даних, які дозволяють 
розробляти персоналізовані рішення для клієн-
тів з різними потребами та можливостями. 

Діджиталізація збутової діяльності є важ-
ливим кроком для промислових підприємств в 
умовах інклюзивної економіки. Вона дозволяє 
забезпечити доступність продуктів та послуг 
для всіх клієнтів, включаючи людей з обмеже-
ними можливостями, людей похилого віку та 
людей з низьким рівнем доходів. При цьому 
важливо дотримуватись принципів цифрової 
етики та забезпечувати захист особистої інфо-
рмації та приватності користувачів. 

Процес діджиталізації збутової діяльності 
промислових підприємств означає використан-
ня сучасних цифрових технологій та інструме-
нтів для автоматизації та оптимізації процесів 
збуту продукції. 

Таким чином, на основі представленого 
вище матеріалу сформулюємо основні етапи 
діджиталізації збутової діяльності включають 
наступні процеси [7-9]: 

аналіз потреб ринку та маркетингових дос-
ліджень. Застосування аналітики даних дозво-
ляє отримувати важливу інформацію про пот-
реби ринку та прогнозувати попит на продук-
цію; 

оптимізація процесів продажу та збуту. Ді-
джиталізація дозволяє автоматизувати процеси 
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збуту, що сприяє підвищенню ефективності та 
зменшенню витрат на ручну обробку даних; 

впровадження інтернет-маркетингу. Засто-
сування інтернет-маркетингу дозволяє промис-
ловим підприємствам просувати свої товари та 
послуги в інтернеті, використовуючи соціальні 
мережі, електронну пошту, контекстну та ме-
дійну рекламу; 

розвиток електронної комерції. Впрова-
дження електронної комерції дозволяє промис-
ловим підприємствам продавати свою продук-
цію через Інтернет, що розширює ринки збуту 
та підвищує продажі; 

впровадження системи управління відно-
синами з клієнтами (CRM). Впровадження 
CRM дозволяє підприємствам автоматизувати 
процеси взаємодії з клієнтами та підвищити рі-
вень задоволеності клієнтів. 

Підприємства, які вже здійснюють діджи-
талізацію своєї збутової діяльності, отримують 
ряд переваг, таких як: 

збільшення ефективності та продуктивнос-
ті. Діджиталізація збуту дозволяє збільшити 
швидкість та точність обробки даних, управ-
ління запасами, маркетингові рішення та інші 
процеси, що зменшує кількість помилок та час 
на їх виправлення [10]; 

зниження витрат. Впровадження цифрових 
рішень зменшує витрати на паперову докумен-
тацію, персонал, складське господарство та ін-
ші витрати, що пов'язані з традиційними мето-
дами збуту; 

розширення ринків. Цифрові інструменти 
збуту дозволяють підприємствам отримувати 
доступ до нових ринків та каналів збуту, що в 
свою чергу збільшує потенційну аудиторію та 
збільшує обсяг продажів; 

підвищення задоволення клієнтів. Цифрові 
інструменти збуту дозволяють клієнтам зроби-
ти замовлення та отримати продукт у зручний 
для них спосіб, що збільшує задоволення та ло-
яльність клієнтів; 

оптимізація процесів. Діджиталізація збуту 
дозволяє автоматизувати та оптимізувати про-
цеси збуту, що зменшує кількість помилок та 
час, необхідний для виконання процесів; 

покращення аналітики. Діджиталізація 
збуту дозволяє збирати більш детальні та точні 
дані про клієнтів, що зменшує ризик втрати 
клієнтів та дозволяє підприємству прискорити 
адаптацію до змінних зовнішніх умов. 

Отже, діджиталізація збутової діяльності 
може допомогти підприємствам залучити нових 
клієнтів, підвищити лояльність і задоволеність 
наявних клієнтів, знизити витрати на процеси 

збуту та покращити загальну ефективність дія-
льності компанії. 

Висновки. Таким чином, для ефективної 
діджиталізації збутової діяльності промислових 
підприємств, можуть бути використані такі пі-
дходи та інструменти: 

електронні каталоги та інтернет-магазини. 
Це дає можливість клієнтам легко знайти необ-
хідний продукт, переглянути інформацію про 
його характеристики, ціни та умови доставки. 
Крім того, електронні каталоги та магазини да-
ють можливість промисловим підприємствам 
підтримувати зв'язок з клієнтами, надавати 
консультації та підтримку; 

автоматизація процесів продажу та обліку. 
Це може бути здійснене за допомогою спеціалі-
зованого програмного забезпечення, яке дозво-
ляє вести облік продажів, замовлень, складсь-
кого обліку, взаєморозрахунків, знижок та бо-
нусів. Така автоматизація не лише прискорює 
процес продажу, але і дає можливість аналізу-
вати діяльність підприємства та приймати ефе-
ктивні рішення; 

використання соціальних мереж. На сього-
днішній день соціальні мережі є одним з най-
більш ефективних каналів комунікації з потен-
ційними та існуючими клієнтами. Вони дозво-
ляють залучати нових клієнтів, збільшувати 
впізнаваність бренду та взаємодіяти з клієнтами 
в режимі реального часу. Крім того, соціальні 
мережі дають можливість відслідковувати реа-
кцію аудиторії на різні акції та промо-кампанії; 

використання аналітики даних. 
Для ефективної реалізації процесу діджи-

талізації збутової діяльності на промислових 
підприємствах, можливо запропонувати насту-
пні кроки: 

оцінити потреби та можливості компанії в 
цифрових інструментах. Потрібно провести 
аналіз існуючої інфраструктури та процесів 
збуту, щоб зрозуміти, які з них можна оптимі-
зувати або автоматизувати; 

визначити стратегію діджиталізації. На ос-
нові оцінки потреб і можливостей, потрібно ви-
значити, які конкретні інструменти та техноло-
гії необхідні для оптимізації збутових процесів; 

підготувати персонал. Для ефективної реа-
лізації діджиталізації, необхідно мати команду 
фахівців, які розуміють цифрові технології та 
готові до їх використання. Потрібно забезпечи-
ти навчання та підтримку персоналу; 

вибрати правильні інструменти. Потрібно 
вибрати ті цифрові інструменти, які найкраще 
відповідають потребам компанії та її клієнтів; 



ВІСНИК СХІДНОУКРАЇНСЬКОГО НАЦІОНАЛЬНОГО УНІВЕРСИТЕТУ імені Володимира Даля № 2 (278) 2023 17 

 

 

розробити стратегію маркетингу. Для ус-
пішної реалізації діджиталізації збутових про-
цесів, потрібно розробити стратегію маркетин-
гу, яка допоможе просунути продукти та пос-
луги на ринку та залучити нових клієнтів; 

аналізувати та оптимізувати. Після впрова-
дження цифрових інструментів, потрібно про-
водити аналіз результатів та оптимізувати про-
цеси, щоб постійно підвищувати ефективність 
дій. 
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Vovk V.A., Kononchuk J.V., Kyrylenko S.V. 
Digitalization of sales activities in the conditions of 
the inclusive economy 

The presented work analyzes the components of 
sales activity in the conditions of digitalization and 
inclusive economy. The conditions of digitization 
affecting the sales activity of industrial enterprises and 
changing its characteristics are determined. The 
purpose of the presented work is to determine the main 
components of the process of digitalization of sales 
activities. The main methods of research are: analysis 
and synthesis - to determine the main components of the 
process of digitalization and inclusive economy, 
induction and deduction to determine the main 
directions of development of digitalization of sales 
activities in the conditions of inclusive economy. The 
main changes that occur in sales activities in the 
conditions of digitalization include the following 
aspects: electronic commercial space. With the 
development of the Internet, there is a significant 
increase in the electronic commercial space, which 
allows enterprises of the industrial sector to effectively 
sell products using online stores and other online 
resources; application of digital marketing 
technologies. Digitalization of sales activities involves 
the use of digital marketing technologies, such as SEO 
(search engine optimization), content marketing, 
contextual advertising, etc.; application of data 
analytics. The use of data analytics is important for the 
effective digitalization of sales activities of industrial 
enterprises. This allows you to get information about 
customers, their needs and previous experience with the 
company, which helps to improve the sales strategy and 
develop more effective marketing campaigns; customer 
relationship management systems (CRM). The use of 
customer interaction management systems allows 
companies in the industrial sector to implement an 
individual approach to each customer. 

The main areas of such changes are: Electronic 
communication with customers: To support effective 

electronic communication with customers, you need to 
create an effective online communication channel, such 
as a website, email, mobile application, etc. Such a 
channel provides the possibility of conducting online 
consultations and customer support, making online 
orders, organizing online payment, tracking orders, etc.; 
online marketing: The development of digital marketing 
strategies and the use of electronic platforms for 
advertising goods or services is a necessary component 
of the digitalization of sales activities. Such tools as 
contextual advertising, SEO promotion, email 
marketing, social networks, etc. can be used for this 
purpose; electronic sales tools: To optimize the sales 
process, it is necessary to use electronic tools, such as 
CRM systems, order management systems, online stores, 
electronic catalogs, etc. This allows you to quickly and 
efficiently process orders, control warehouse balances, 
carry out and track the delivery of goods; analytics and 
reporting. 

Marketing activity in the conditions of an inclusive 
economy plays an important role in ensuring access to 
goods and services for all segments of the population, 
including people with disabilities, youth, women and 
other vulnerable groups. 

An inclusive economy involves the creation of 
favorable conditions for the involvement of all business 
entities in sales activities, including small and medium-
sized enterprises, social enterprises, public 
organizations and other non-profit organizations. 

Keywords: sales activity, sales policy, sales, 
marketing sales policy, sales promotion, digitalization, 
marketing tools, inclusive economy. 
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