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ЦІЛЬ: моделювання воронки продажів програмного забезпечення для
покращення маркетингової стратегії та збільшення потенціалу продажів
IT-компаній відповідно до мінливих потреб користувачів і ринкових тенденцій.

ОБ’ЄКТ ДОСЛІДЖЕННЯ: процеси продажу програмного забезпечення в
IT-компаніях.

ПРЕДМЕТ ДОСЛІДЖЕННЯ: методи, моделі та засоби моделювання
воронки продажів програмного забезпечення в IT-компаніях.

ЗАДАЧІ: аналіз особливостей маркетингової діяльності IT-компаній;
визначення сутності та варіантів побудови воронки продаж програмного
забезпечення; розробка імітаційної моделі воронки продажів для IT-бізнесу;
проведення експериментальних досліджень.

МЕТОДИ ДОСЛІДЖЕННЯ: методи маркетингу; методи імітаційного
моделювання.

ОТРИМАНІ РЕЗУЛЬТАТИ: розроблено імітаційну модель воронки
продажів для IT-бізнесу, що дозволяє проводити дослідження для покращення
маркетингової стратегії та збільшення потенціалу продажів IT-компаній
відповідно до мінливих потреб користувачів і ринкових тенденцій.
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UDC 004.8
ABSTRACT

Modeling the sales funnel marketing strategy for the IT business – Volodymir
Palagin, Master Thesis, Kharkiv, National Aerospace University “KhAI”, amount of
pages 89, amount of tables 16, amount of figures 65, amount of literature’s sources
20.

KEYWORDS: marketing, B2C, B2B, sales funnel, simulation modeling.

PURPOSE OF RESEARCH: software sales funnel simulation modeling to
improve IT company marketing strategy and increase sales opportunities according to
uncertain customer needs and market trends.

OBJECT OF RESEARCH: software sales process in IT companies.

SUBJECT OF RESEARCH: software sales funnel modeling methods, models,
and tools in IT companies.

TASKS: IT companies marketing activity peculiarities; software sales funnel
definition and funnel composition options; IT company software sales funnel
simulation model development; conduction of experimental research.

METHODS OF RESEARCH: marketing methods; simulation modeling
methods.

RESULTS: an IT company software sales funnel simulation model was
developed to improve IT company marketing strategy and increase sales
opportunities according to uncertain customer needs and market trends.
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ВСТУП

Актуальність теми дослідження.
Продаж – процес системний і чим краще організований цей процес, тим

більших успіхів можна досягнути. Різні сфери продажу мають свої особливості:
починаючи з численних типів комерційних відносин і портрету цільової
аудиторії та закінчуючи специфікою циклу продажу і моделями побудови
бізнесу.

Процес продажу в IT досі є деякою містичною наукою, яка заснована
лише на особистому досвіді та вдачі. Багато компаній веде свою sales активність
часто не вдаючись до подробиць, не ставлячи метрики, не аналізуючи успішні
та неуспішні кроки. Стандартні метрики в IT – «продав – значить все правильно
зробив», «не продав – все зробив неправильно» або «не продав – значить не
доля». А якщо все-таки частково все було зроблено правильно, але на якомусь
етапі було зроблено невірний крок?

Секрет простий: необхідно виміряти та спрогнозувати кожен конкретний
процес продажу компанії. Маючи на руках точні дані, ви гарантовано
забезпечите кращу продуктивність та результати своєї «воронки продажів». Що
таке «воронка продажів» – це аналітичний погляд на шлях клієнта від першого
контакту до закриття продажу, що веде до розуміння справжнього і майбутнього
потоку доходів. Таким чином, грамотно побудована воронка продажів дає
можливість оцінити поточну та майбутню роботу IT-компанії з точки зору
прибутковості та приносить реальні профіти. Так само воронку продажів можна
описати як точну послідовність дій сейлзів, починаючи від обробки ліда до
закриття угоди. Тобто щоб оцінити ймовірність отримання прибутку і закриття
угоди, необхідно використовувати статистичні дані та моделювання. Для
успішного функціонування воронки продажів не потрібно змушувати кожного
сейлзу виконувати окрему роботу, всі повинні діяти злагоджено і послідовно
просуватися по воронці, не забуваючи про підзвітність. З величезної кількості
IT-компаній, а також керівників відділів продажу лише одиниці налаштовують
свої воронки продажів і, найголовніше, використовують їх потім для
планування.

Мета дослідження – моделювання воронки продажів програмного
забезпечення для покращення маркетингової стратегії та збільшення потенціалу
продажів IT-компаній відповідно до мінливих потреб користувачів і ринкових
тенденцій.

Для досягнення мети необхідно виконати наступні завдання:
- аналіз особливостей маркетингової діяльності IT-компаній;
- визначення сутності та варіантів побудови воронки продаж
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програмного забезпечення;
- розробка імітаційної моделі воронки продажів для IT-бізнесу;
- проведення експериментальних досліджень.
Об’єкт дослідження – процеси продажу програмного забезпечення в

IT-компаніях.
Предмет дослідження – методи, моделі та засоби моделювання воронки

продажів програмного забезпечення в IT-компаніях.
Практичне значення отриманих результатів. Розроблено імітаційну

модель воронки продажів для IT-бізнесу, що дозволяє проводити дослідження
для покращення маркетингової стратегії та збільшення потенціалу продажів
IT-компаній відповідно до мінливих потреб користувачів і ринкових тенденцій.

Структура та обсяг кваліфікаційної роботи магістра. Кваліфікаційна
робота магістра складається зі вступу, 5 розділів, висновків, додатків та
переліку посилань. Повний обсяг кваліфікаційної роботи магістра становить 89
сторінок, в тому числі: 65 рисунків; 16 таблиць; 1 додаток на 14 сторінках;
перелік посилань з 20 найменувань на 2 сторінках.


