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Вступ. Одним з найважливіших елементів успіху компанії є система ефективного 
прогнозування продажів. Завдяки правильно розрахованому прогнозу можна з 
більшою ефективністю вести бізнес, передовсім, здійснювати контроль та оптимізацію 
витрат. Управління продажами - це галузь менеджменту, в якій можна отримати суттєві 
переваги, використовуючи ефективні методи, і ці переваги мають грошове вираження. 
Разом з тим варто наголосити, що використання тих чи інших підходів в управлінні 
запасами - це те, що випливає з  стратегії компанії та стратегії управління продажами.  

Аналіз ділової практики показує, що причинами негативних для підприємства 
наслідків відсутності належним чином налагодженої системи управління продажами 
можуть бути як небажання керівництва займатися даною сферою управління, так і 
прогалини у знаннях персоналу, відповідального за управління продажами, а також 
невміння/небажання налагодити процес належним чином. Як мінімум, такий стан 
справ веде до недоотримання підприємством виручки, і, відповідно, чистого прибутку, 
як максимум – втрати частини або всього бізнесу. 

Постановка проблеми. За сучасного нестабільного стану економіки багато 
компаній, що працюють у торговельній сфері, зазнають збитків через занижені або, що 
спостерігається здебільшого, завищені обсяги товарів на складі. Тому постало питання 
про вивчення методів прогнозування, їхню ефективність та можливості застосування. 
За допомогою ефективного управління продажами компанії організація задовольняє 
чи перевищує очікування споживачів, формуючи такі запаси кожної позиції, які 
приносять максимальний чистий прибуток. Корпоративна політика, що сприяє 
ефективному управлінню продажами - перший фактор успішного управління і 
товарними запасами також [1-3]. 

Метою роботи є розробка моделей формування стратегії управління продажами 
компанії на підставі методів економічного аналізу, кластерного аналізу, методів 
прогнозування, які б дозволили підвищити якість прийняття рішень щодо формування 
стратегії управління продажами компанії.  

Отримані результати. Для вирішення поставленої проблеми запропоновано 
концептуальну схему моделювання стратегій управління продажами компанії, яка 
наведена на рис. 1 та включає три основні етапи дослідження: 1) проведення ABC/XYZ 
аналізу; 2) здійснення кластерного аналізу; 3) діагностика та вибір стратегії 
управляння продажами компанії.  

На першому етапі запропонованого дослідження здійснюється групування видів 
продукції підприємства на підставі методів ABC/XYZ аналізу. Результатом реалізації 
цього етапу є побудова моделі класифікації видів продукції за значущістю та  стійкістю 
продажів. 

На наступному етапі здійснюється групування видів продукції за типом продажів 
за допомогою методів кластерного аналізу. Цей метод дозволяє спрогнозувати, до 
якого класу належить новий об'єкт. Також дає змогу інтерпретувати відмінності між 
існуючими класами товарів. Результатом реалізації цього етапу є побудова моделі 
кластеризації видів продукції. 
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На заключному етапі дослідження для розробки стратегії управління продажами 
компанії здійснюється побудова моделі прогнозування продажів на підставі методів 
аналізу часових рядів та формування системи заходів щодо підвищення рівня продажів 
продукції. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 1 – Концептуальна схема моделювання стратегій управління продажами 
компанії 

Висновки. Таким чином, реалізація запропонованої вище концептуальної схеми 
дозволить обрати ефективну стратегію управління продажами компанії. Також 
запропоновані моделі дозволяють встановлювати та цілеспрямовано усувати недоліки 
в роботі підприємства, визначати ті чи інші заходи щодо підвищення ефективності 
діяльності підприємства. Використання моделей формування стратегії управління 
продажами компанії на підставі методів економічного аналізу, кластерного аналізу, 
методів прогнозування дозволить підвищити якість прийняття рішень щодо 
формування стратегії управління продажами компанії.  
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