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Компанії зі складними потребами в CRM можуть отримати вигоду від 
локального розгортання. 

Багато хмарних постачальників, наприклад Aptean і Salesforce, та-
кож пропонують локальні версії свого програмного забезпечення CRM. 

CRM з відкритим кодом, яка робить вихідний код загальнодоступ-
ним, що дозволяє компаніям безкоштовно вносити зміни для компанії, 
яка використовує систему. Системи CRM з відкритим кодом дозво-
ляють додавати та налаштовувати посилання на дані в каналах 
соціальних мереж, допомагаючи компаніям, які прагнуть покращити 
практику соціальної CRM. 

Такі платформи, як Bitrix24, OroCRM, SugarCRM і SuiteCRM, 
пропонують альтернативи пропрієтарним платформам від Salesforce, 
Microsoft та інших постачальників. Застосування будь-якого з цих 
методів розгортання CRM залежить від бізнес-потреб компанії, 
ресурсів і цілей, оскільки кожен має різні витрати. 
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СУЧАСНІ МЕТОДИ ТА ІНСТРУМЕНТИ ПРОГНОЗУВАННЯ 
ПОПИТУ НА ПРОДУКЦІЮ ВИРОБНИЧОГО ПІДПРИЄМСТВА 

Для сучасного виробничого підприємства, здатність адаптуватися 
та залишатися на крок попереду має першочергове значення для ви-
живання на ринку. У зв’язку з технологічним прогресом, зростанням 
глобальної конкуренції, зміною вимог споживачів, і як результат – 
коливаннями пропиту, виробники стикаються з безпрецедентними 
проблемами при плануванні виробництва. Однак, маючи правильні 
стратегії, вони можуть перетворити ці виклики на можливості для 
зростання та ефективності [2]. 

Згідно з нещодавнім опитуванням, 78 % компаній-виробників вва-
жають зміну вимог клієнтів найважливішим фактором, що впливає на 
процеси планування виробництва [3]. 

Крім того, 62 % респондентів заявили, що технологічний прогрес 
значною мірою вплинув на їхні виробничі операції. Ця статистика 



– © ПУЕТ – 181 

чітко вказує на необхідність для виробників використовувати нові 
стратегії, щоб орієнтуватися в мінливому ландшафті [3]. 

Успішне планування виробництва вимагає цілісного підходу, який 
враховує різні аспекти виробничого процесу, включаючи прогнозу-
вання, гнучкість, впровадження технологій, співпрацю в ланцюжку 
поставок, постійне вдосконалення та розвиток людського капіталу. 
Ефективно впроваджуючи ці стратегії планування виробництва, 
виробники можуть оптимізувати свою діяльність, знизити витрати, 
підвищити задоволеність клієнтів і зберегти конкурентну перевагу[1] . 

Стратегії успішного планування виробництва в умовах мінливого 
виробничого ландшафту залежать від точного прогнозування та 
планування попиту. 

Прогнозування попиту є важливим аспектом планування вироб-
ництва, що дозволяє виробникам передбачати потреби клієнтів і від-
повідним чином узгоджувати свою діяльність. Найбільш використо-
вувані методи та інструменти для прогнозування попиту: 

1. Аналіз історичних даних: Одним з фундаментальних підходів до 
прогнозування попиту є аналіз історичних даних про продажі. 
Вивчаючи минулі тенденції, сезонність і закономірності, виробники 
можуть робити обґрунтовані прогнози щодо майбутнього попиту. 
Статистичні методи, такі як ковзні середні, експоненціальне згладжу-
вання та аналіз тенденцій, можуть допомогти виявити закономірності 
та спрогнозувати майбутній попит на основі історичних даних. 

2. Дослідження ринку та опитування: Проведення маркетингових 
досліджень та опитувань клієнтів може надати цінну інформацію про 
вподобання споживачів, купівельну поведінку та майбутні тенденції.  

3. Спільне планування: Спільне планування передбачає співпрацю 
з клієнтами, постачальниками та іншими зацікавленими сторонами в 
ланцюжку поставок для збору інформації та підвищення точності 
прогнозування попиту.  

4. Аналіз часових рядів: Аналіз часових рядів використовує істо-
ричні дані для прогнозування майбутнього попиту на основі законо-
мірностей, сезонності та тенденцій. Для аналізу часових рядів зазви-
чай використовуються такі методи, як авторегресійна інтегрована 
ковзна середня (ARIMA), сезонна декомпозиція часових рядів (STL) і 
моделі Бокса-Дженкінса. 

5. Предиктивна аналітика та машинне навчання: З появою пере-
дової аналітики та алгоритмів машинного навчання виробники мо-
жуть використовувати інструменти прогнозної аналітики для підви-
щення точності прогнозування попиту.  

6. Програмне забезпечення для планування попиту: спеціалізоване 
програмне забезпечення для планування попиту, часто інтегроване з 
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системами планування ресурсів підприємства (ERP), забезпечує 
розширені можливості прогнозування. 

7. Планування продажів та операцій (S&OP): S&OP – це спільний 
процес, який узгоджує прогнози продажів, виробничі плани, управ-
ління запасами та фінансові цілі.  

Застосовуючи ці методи та використовуючи передові інструменти, 
виробники можуть розширити свої можливості прогнозування коли-
вань попиту, підвищити точність планування виробництва, оптимізу-
вати управління запасами та ефективно реагувати на мінливу дина-
міку ринку. 

Поєднання аналізу історичних даних, дослідження ринку, спів-
праці, розширеної аналітики та спеціалізованого програмного забез-
печення дозволяє виробникам приймати обґрунтовані рішення та 
оптимізувати свою діяльність для досягнення успіху в динамічному 
виробничому середовищі. 
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ПЕРЕВАГИ ВПРОВАДЖЕННЯ СИСТЕМИ УПРАВЛІННЯ 
ІМІДЖЕМ ПІДПРИЄМСТВА У ЦИФРОВОМУ СЕРЕДОВИЩІ 

При реалізації сформованої системи управління іміджем підпри-
ємства у цифровому середовищі використовуються точні інструменти 
для залучення потенційних клієнтів, побудови комунікації, підтримки 
зв’язку з аудиторією, вимірювання рівня залучення користувачів і 
лояльності до бренду. Серед популярних інструментів це електронні 
листи, пошукова оптимізація (PPC-реклама), соціальні мережі, месен-
джери, чат-боти, пошукові системи та інфлюенсери. Ці інструменти 
забезпечують не лише продаж продукції за допомогою Інтернету, а й 
формують імідж підприємства у свідомості споживачів. 


