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Спільним для них є те, що кінцевою метою є досягнення 
певного результату, а саме, успішне, прибуткове підприємство, 
ефективне управління, дружній персонал, сприятливий мікроклімат 
в колективі. 

Мотивування та стимулювання є інструментами, які 
дозволяють реалізувати потреби працівника так, як йому найбільше 
підходить, а також надає керівнику можливість сформувати 
систему мотивації праці за рахунок реалізації здібностей 
персоналу. Саме вони допомагають підприємству стати більш 
прибутковим, а працівникам – дають поштовх працювати краще, 
навчатись новому і досягати своїх цілей. 

 

Список використаних джерел: 
1. Климчук А. О. Мотивація та стимулювання персоналу в 

ефективному управлінні підприємством та підвищенні інноваційної 
діяльності / А. О. Климчук, А. М. Михайлов. // Маркетинг і 
менеджмент інновацій. – 2018. – С. 218–234. 

2. Щебликіна І. О. Основи менеджменту : навч. посіб. з 
дисципліни / Щебликіна І. О., Грибова Д. В.. – Мелітополь: 
Мелітоп. міськ. друк., 2015. – 479 с. 
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ім. Дмитра Моторного 

 
ВПЛИВ ЯКОСТІ КОМУНІКАЦІЇ НА ЕФЕКТИВНІСТЬ 

ІНТЕРНЕТ-ТОРГІВЛІ 
 
Соціальна мережа Instagram набуває все більшого значення 

як інструмент поширення інформації про бренд для багатьох видів 
бізнесу.Наявність мобільного додатку робить контакт із 
потенційною аудиторією набагато простішим, адже це взаємодія 
без посередників у вигляді пошукових систем та інших платформ.  

Загальна унікальна аудиторія Instagram в Україні на липень 
2022 року становить 13,2 млн осіб. Серед українців 18–35 років 
70 % користуються цією соціальною мережею [1]. Це робить її 
соціальної платформою, яка найшвидше зростає, серед усіх 
великих соціальних мереж світового рівня. Більше того, за даними 
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аналітичної компанії Forrester Research, вона відрізняється ще й 
найвищим рівнем взаємодії з контентом з боку користувачів. 

Instagram дуже добре підходить для просування саме 
інтернет-магазинів. Для України це поки тренд, який зростає, але 
ось в інших країнах є вже чимало прикладів зі сфери e-commerce, 
коли інтернет-магазини використовують цю соціальну мережу як 
трамплін для старту бізнесу. А в подальшому Instagram вже 
перетворюється на основний інструмент для залучення клієнтів і 
формування лояльної спільноти. 

Водночас ведення бізнесу в соціальних мережах дещо 
відрізняється від традиційних форм. Наприклад, взаємодіяти з 
покупцями онлайн складніше, ніж у звичайному магазині через 
відсутність зорового контакту та необхідність спілкування через 
переписку. 

В якості дієвого інструменту, що дозволяє збільшити 
кількість закритих угод, виступає застосування скриптів продаж.  

Зворотній зв’язок важливіший за контент, тому 
повідомлення повинні оброблятися швидко та якісно. 
Рекомендується давати відповідь впродовж 10–15 хвилин з 9 до 23 
години (проте якщо цільова аудиторія активніша в інший час, то і 
вночі) та відповідати на всі повідомлення без виключення, навіть 
якщо це лише смайли. Скрипти продаж якраз допомагають 
побудувати швидку та якісну комунікацію. 

Скрипт продажів – це заготовлений шаблон відповіді 
запити клієнтів. Готовий скрипт продажів дозволяє швидко 
вводити в курс справи нових менеджерів з продажу, стрімко 
закривати угоди, тримати на високому рівні якість переписки і 
підвищувати репутацію компанії. Він покликаний спрощувати 
життя менеджерів, зменшувати метушню та можливість помилки, 
робити комунікацію якісною та зменшувати час відповіді на 
повідомлення. Скрипт продажів обов'язково має бути прописаний, 
а закріпити його можна у «швидких повідомленнях» Instagram. 

Зазвичай скрипт пишеться після отримання перших заявок, 
виходячи з того, що саме пишуть люди і в якій послідовності. Якщо 
стиль комунікації змінюється або у бізнесу з'являються нові 
потреби (змінюються ціни, товар, з'являються додаткові послуги), 
це теж має вноситися в скрипт і він має коригуватися. 

Тому щоб отримати максимум клієнтів до продажів, 
важливо впровадити спеціальний скрипт. Він допоможе правильно 
вибудувати перший контакт із клієнтом та довести його до 
конверсії (покупки, заявки тощо). 
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Щоб продажі в Instagram працювали, розробіть 
пропозицію, від якої буде важко відмовитися клієнту – Сall To 
Action. Скрипт за формулою Сall To Action складається з 5 частин, 
кожна з яких працює на те, щоб сконвертувати діалог у покупку: 

1. Привітання. Повідомлення має бути написане розмовною 
мовою, мати нестандартні звороти та викликати позитивні емоції.  

2. Подарунок та його обґрунтування. Повідомлення має 
містити якусь привабливу пропозицію. Це може бути подарунок, 
акція чи знижка.  

3. Кілька подарунків на вибір. Якщо подарунок один, то він 
може не зацікавити клієнта. А якщо подарунка 2 або 3, тоді він 
вибере, що йому більше подобається і втягнеться в діалог. 

4. Обмеження пропозиції за часом. Так клієнт відчуватиме 
втрачену вигоду: якщо зараз відмовлюся, то вигідніше вже не може 
бути. 

5. Заклик до дії. Наприкінці повідомлення обов’язково 
ставити запитання, оскільки клієнту зазвичай складно 
проігнорувати, якщо до нього звернулися особисто. 

Підходить Сall To Action для нових користувачів або тих, 
що раніше відмовилися від покупки. 

Висновок. Скрипт продаж – це шаблонна заготовка, в якій 
міститься вичерпна інформація про товар і його конкурентні 
переваги, навідні відкриті питання, варіанти відповідей на типові 
питання покупця. Готовий алгоритм допомагає миттєво 
орієнтуватися в ході переписки з людиною і якісно вести діалог, а 
також збільшує кількість успішних угод. Гарний скрипт продажів 
здатний вплинути на думку людини про товар, змінити його 
рішення в позитивну сторону вже в ході розмови. 
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