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СУЧАСНІ ТЕНДЕНЦІЇ УПРАВЛІННЯ ПРОДАЖАМИ 

 В УМОВАХ ВІЙСЬКОВИХ ВИКЛИКІВ  

ДЛЯ ФОРМУВАННЯ ЛОЯЛЬНОСТІ СПОЖИВАЧІВ 

Військові виклики суттєво трансформували умови функціонування 

українського бізнесу та вплинули на систему управління продажами. 

Підприємства змушені адаптуватися до нестабільного економічного середовища, 

змін у поведінці споживачів, порушення логістичних ланцюгів, скорочення 

платоспроможного попиту та високого рівня невизначеності.  

У таких умовах ключовим завданням компаній стає не лише забезпечення 

обсягів реалізації продукції, а й формування довгострокової лояльності клієнтів 

через підвищення рівня довіри, соціальної відповідальності та 

клієнтоорієнтованості. 

Сучасні тенденції в управлінні продажами свідчать про перехід від 

традиційних моделей стимулювання збуту до більш гнучких та адаптивних 

механізмів взаємодії зі споживачами. Одним із головних напрямів є цифровізація 

процесів продажу. Через безпекові ризики та зміну споживчих звичок значна 

частина комунікацій перейшла в онлайн-середовище. Компанії активно 

використовують CRM-системи, соціальні мережі, чат-боти, маркетплейси та 

мобільні застосунки для підтримання постійного контакту з клієнтами. Це 

дозволяє не лише оперативно реагувати на потреби споживачів, а й 

персоналізувати пропозиції відповідно до їхніх очікувань. 
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В умовах війни суттєво зростає значення емоційного чинника у 

формуванні споживчої поведінки. Покупці дедалі частіше обирають бренди, які 

демонструють соціальну відповідальність, підтримують Збройні Сили України, 

допомагають внутрішньо переміщеним особам та дотримуються принципів 

етичного бізнесу. Таким чином, продажі стають не лише економічним, а й 

соціальним процесом. Формування позитивного іміджу компанії сприяє 

зміцненню довіри та підвищенню рівня лояльності споживачів [1, с. 56]. 

Однією з важливих тенденцій є розвиток клієнтоорієнтованого підходу в 

управлінні продажами. У кризових умовах споживачі очікують від бізнесу не 

агресивної реклами, а підтримки, чесності та відкритості, що викликає більшу 

довіру зі сторони покупців. Підприємства, які забезпечують якісне 

обслуговування, швидку комунікацію та гнучкі умови співпраці, отримують 

конкурентні переваги.  

Особливої актуальності набувають програми лояльності, що передбачають 

бонуси, персональні знижки, накопичувальні системи та індивідуальні 

пропозиції для постійних клієнтів. Такі інструменти дозволяють утримувати 

споживачів навіть за умов економічної нестабільності [2, с. 114]. 

Суттєво змінюється і сама структура продажів. Споживачі стали більш 

раціональними у прийнятті рішень щодо купівлі товарів і послуг. Вони 

орієнтуються насамперед на співвідношення ціни та якості, надійність бренду та 

доступність продукції. За результатами сучасних досліджень, значна частина 

українців готова змінювати бренди через підвищення цін або перебої з 

постачанням товарів. Водночас споживачі демонструють високий рівень 

прихильності до компаній, які стабільно забезпечують доступність продукції та 

підтримують якісний сервіс [3]. 

Управління продажами в умовах воєнного стану також характеризується 

посиленням ролі антикризового менеджменту. Підприємства змушені швидко 
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адаптувати канали збуту, оптимізувати витрати, змінювати асортимент продукції 

та перебудовувати логістичні процеси.  

Важливим фактором стає оперативність управлінських рішень та здатність 

компанії підтримувати безперервність діяльності. Бізнес активно впроваджує 

гібридні моделі продажів, поєднуючи онлайн- та офлайн-формати 

обслуговування клієнтів. Такий підхід дозволяє зменшити ризики та забезпечити 

стабільний рівень продажів навіть у складних умовах [4, с. 92]. 

Ще однією тенденцією є розвиток соціально-етичного маркетингу. 

Українські компанії дедалі частіше інтегрують благодійні ініціативи у власні 

стратегії продажів. Частина прибутку спрямовується на підтримку армії, 

гуманітарні потреби або відновлення постраждалих територій. Для споживачів 

важливим стає не лише сам товар, а й суспільна позиція бренду. Саме тому 

підприємства, які демонструють прозорість та соціальну активність, формують 

більш стійкі емоційні зв’язки зі своїми клієнтами [5, с. 37]. 

В умовах воєнних викликів особливого значення набуває ефективна 

комунікаційна політика. Інформаційна відкритість, регулярне інформування 

споживачів про зміни в роботі компанії, доступність сервісу та чесність у 

взаємодії є важливими складовими формування довіри. Негативний вплив на 

лояльність можуть мати необґрунтоване підвищення цін, порушення термінів 

доставки або недостатня увага до потреб клієнтів 

Саме тому підприємства мають будувати комунікацію на принципах 

відповідальності та взаємної поваги. 

Крім того, сучасне управління продажами передбачає активне 

використання аналітичних інструментів для прогнозування попиту та оцінки 

поведінки споживачів. Використання великих масивів даних дозволяє компаніям 

визначати зміни у споживчих перевагах та оперативно адаптувати маркетингові 

стратегії. В умовах нестабільності це забезпечує більш ефективне планування 

продажів та підвищує результативність взаємодії з клієнтами. 
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 Отже, військові виклики суттєво вплинули на трансформацію системи 

управління продажами в Україні. Основними тенденціями стали цифровізація 

бізнес-процесів, розвиток клієнтоорієнтованості, соціально-етичного 

маркетингу, антикризового менеджменту та персоналізованих комунікацій. 

Формування лояльності споживачів у сучасних умовах базується не лише на 

цінових перевагах, а й на довірі до бренду, його соціальній відповідальності та 

здатності адаптуватися до змін зовнішнього середовища.  

Таким чином, саме комплексне поєднання економічних, комунікаційних і 

соціальних інструментів забезпечує підприємствам можливість збереження 

конкурентоспроможності та стійкого розвитку в умовах воєнного стану та є 

основою для побудови післявоєнних стратегій  українського бізнесу. 
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