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результатів, проте в більшості випадків методи застосовуються 

комплексно. Проте, неможливо точно вирахувати усі результати, 

оскільки навіть при застосуванні економічного методу з 

можливістю прорахунку найбільш точного результату не дає 

можливості чітко розглянути всі варіанти розвитку подій. При 

виборі методу потрібно покладатись на співвідношення планових 

та фактичних результатів діяльності підприємства.  

Проаналізувавши вище сказане, можна зробити висновок, 

що управлінські рішення формують фундамент 

конкурентоспроможності та основних напрямів діяльності 

підприємства. Вибір оптимального рішення передбачає 

використання механізму прийняття рішень, що є передумовами 

результативної роботи з налаштування взаємодії між працівниками 

керівних та виконавчих ланок, ефективне та своєчасне вирішення 

конфліктів, оптимізація взаємин у колективі задля протидії 

викликам ринкового середовища. 

 

Список використаних джерел: 

1. Теребух А. Концептуальні засади формування 

господарських рішень. Актуальні проблеми економіки. 2017. 

Т. 105. № 3. С. 179–186. 

2. Когут Р. В. Обмежена раціональність в прийнятті 

управлінських рішень. Науковий вісник НЛТУ. 2018. Т. 1. № 3. 

 
 

Казаков Є. А. 

ст. 2 курсу  

Лисак О. І. 

к.е.н., доцент кафедри економіки та бізнесу 
Таврійського державного агротехнологічного університету 

ім. Дмитра Моторного 

 

ВОРОНКА ПРОДАЖІВ ЯК СПОСІБ ЗБІЛЬШЕННЯ 

ПРИБУТКУ ІНТЕРНЕТ-МАГАЗИНУ 

 
Інтернет-магазин – місце в інтернеті, де відбувається 

прямий продаж товарів споживачеві юридичній або фізичній особі, 
враховуючи доставку. Інтернет-магазином є спеціалізований сайт в 

Інтернеті, на якому розміщується інформація про товари та 

проводиться замовлення товару. Водночас товари, що 

пропонуються для продажу на цьому сайті, знаходяться на складі 
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торговельного підприємства, яке здійснює цю торгівлю. Відвідувач 

сайта магазину обирає товар із запропонованого, замовляє та 

оплачує його, після чого товар доставляється відвідувачу-покупцю.  

Воронка продажів – це серія кроків, розроблена для того, 

щоб спонукати відвідувачів до рішення про покупку. Кроки 

складаються з маркетингових активів, які виконують роботу з 

продажу, наприклад, цільові сторінки та e-mail розсилка. Модель 

працює незалежно від сфери продажів – в Інтернеті або офлайні.  

Власник сайту повинен чітко уявляти і розуміти всі 

особливості проходження шляху відвідувача до придбання товару. 

Це потрібно не тільки для статистики. Адже для отримання 

прибутку повинна бути зроблена певна кількість покупок, але 

клієнти відсіюються на різних етапах. Воронка продажів дозволить 

проаналізувати якість менеджменту, виявити проблеми та 

своєчасно їх усунути. Воронку продажів зображують у вигляді 

графіка, що нагадує собою перевернуту піраміду. Верхня широка 

частина – аудиторія, якій вдалося продемонструвати продукт, 

нижня – клієнти, які уклали угоди і заплатили за товар. Мета  

бізнесу – допомогти якомога більшій кількості відвідувачів 

спуститися вниз піраміди і зробити покупки. 

Виділяють п'ять кроків у воронці продажів: 

1. Поінформованість. На цьому кроці знаходяться 

потенційні покупці, які можуть не знати про вас і про вашу послугу 

і не бути зацікавленими в ній.  

2. Зацікавлення. Тут люди, які починають замислюватися 

про те, що товар може бути корисним для них. Вони починають 

моніторити інформацію та більше дізнаватися про товар. 

3. Бажання купити. На цьому етапі є люди, яким потрібен 

товар. Їм залишається обрати, де його купити.  

4. Купівля. На цьому кроці користувач взаємодіє з 

конкретним інтернет-магазином та купує товар. Продавець може 

запропонувати додаткові товари.  

5. Повторне придбання. Тут є клієнти, які вже купили 

товар. Продавцю потрібно працювати з цією аудиторією, щоб 

забезпечити їхню подальшу лояльність. 

Якщо не влаштовує кількість завершених угод, їх можна 

збільшити в кілька разів, якщо плідно працювати з трафіком. 
Збільшити трафік і відповідно результат на виході можна 

декількома способами: 

– скористатися таргетинговою, контекстною або банерною 

рекламою; 
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– використовувати партнерські посилання; 

– застосувати SEO-оптимізацію. 

Розширюючи воронку зверху, з'являється більше шансів 

провести покупця за всіма її стадіях, роблячи його постійним 

клієнтом і залучаючи в повторні операції. 

Розтягування воронки полягає в перетворенні воронки в 

ідеальну форму з однаковими розмірами як зверху, так і внизу 

фігури. Вибудувати таку модель досить складно, адже працювати 

доведеться одночасно з кожним етапом. Однак, вона допоможе 

домогтися мінімального розриву між числом відвідувачів і кількістю 

угод і реалізувати це можна за допомогою методу ключового рівня. 

Ключовий рівень дає можливість шляхом визначення 

найефективнішого періоду воронки (з самої максимальної 

конверсією) попрацювати над удосконаленням попередніх і 

наступних етапів. Можливо для цього вам доведеться змінити не 

тільки структуру сайту, але і тактику ведення бізнесу, 

запропонувати варіанти акційних пропозицій, знижки 

Висновок. Дізнавшись як працює воронка продажів разом з 

різними інструментами маркетингу на кожному етапі шляху 

клієнта від моменту ознайомлення з продуктом до його покупки, 

можна істотно збільшити продажі. Підприємці приділяють багато 

часу створенню, аналізу і корекції воронки продажів, тому що це 

дозволяє зрозуміти, що саме відбувається на кожному етапі угоди і 

де можуть виникнути слабкі місця. 
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