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ОПТИМІЗАЦІЯ МОДЕЛІ ПОБУДОВИ СИСТЕМИ ЗБУТУ
ПІДПРИЄМСТВА ЗА ДОПОМОГОЮ ЦИФРОВИХ АГЕНТІВ
Актуальність дослідження зумовлена стрімким переходом збутової діяльності

підприємств у цифрове середовище та появою нового покоління інструментів штучного
інтелекту – автономних цифрових (ШІ) агентів, здатних самостійно планувати та
виконувати повний цикл збутових процесів. Водночас у вітчизняній науці відсутня
системна методологія оптимізації моделі побудови системи збуту підприємства з
урахуванням класифікації та функцій цифрових агентів. Мета дослідження полягає в
аналізі моделей оптимізації збутової діяльності підприємств за допомогою ШІ-агентів і
розробці концептуальної моделі побудови системи збуту з вбудованими цифровими
агентами. Розроблено класифікацію цифрових агентів за функціональним призначенням у
циклі збуту (дев’ять класів – від лідогенераційних до мультиагентних систем). Проведено
порівняльний аналіз дев’яти провідних платформ. Доведено, що інтеграція цифрових
агентів має потенціал збільшення ефективності моделі збуту за рахунок функціональної
спеціалізації агентів, мультиагентної оркестрації. Запропоновано практичні
рекомендації українським підприємствам щодо оптимізації моделі побудови системи
збуту підприємства за допомогою цифрових агентів.
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OPTIMISATION OF THE ENTERPRISE SALES SYSTEM DESIGN
MODEL THROUGH DIGITAL AGENTS

The relevance of this study is driven by the rapid transition of enterprise sales activities to the
digital environment and the emergence of a new generation of artificial intelligence tools –
autonomous digital (AI) agents capable of independently planning and executing the full cycle of
sales processes. At the same time, domestic scholarship lacks a systematic methodology for opti-
mising the sales system design model of an enterprise that accounts for the classification and func-
tions of digital agents. The aim of the study is to analyse models for optimising enterprise sales
activities through AI agents and to develop a conceptual model for constructing a sales system with
embedded digital agents. A classification of digital agents has been developed according to their
functional purpose within the sales cycle, comprising nine classes ranging from lead generation
agents to multi-agent systems. A comparative analysis of nine leading platforms has been conduct-
ed. It is demonstrated that the integration of digital agents holds the potential to enhance the effec-
tiveness of the sales model through functional agent specialisation, multi-agent orchestration.
Practical recommendations are proposed for Ukrainian enterprises regarding the optimisation of
the enterprise sales system design model through the application of digital agents.
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Постановка проблеми. Стрімкий розвиток цифрової економіки та поява
нового покоління інструментів штучного інтелекту (ШІ) – зокрема
автономних цифрових агентів – принципово змінюють підходи до побудови
системи збуту продукції сучасного підприємства. Якщо впродовж останнього
десятиліття цифровізація збуту асоціювалась переважно з переходом до
електронної комерції, маркетплейсів, омніканальних моделей і CRM-систем,
то у 2024–2026 рр. ключовою точкою трансформації стає впровадження
агентних моделей штучного інтелекту (agentic AI), здатних самостійно
планувати, виконувати та контролювати повний цикл збутових процесів – від
лідогенерації до укладання угоди й післяпродажного обслуговування.

За прогнозами провідних аналітичних компаній, вже у 2026 році близько
40% корпоративних застосунків міститимуть вбудованих ШІ-агентів, тоді як
ще у 2025 році цей показник був меншим за 5%. Дослідження Gartner
показують, що до 2028 року кількість ШІ-агентів у продажах перевищуватиме
кількість живих менеджерів із продажу у співвідношенні 10:1. Ці тенденції
формують нову економічну та управлінську реальність, у якій здатність
підприємства оптимально побудувати збутову систему на основі цифрових
агентів стає ключовим чинником конкурентоспроможності.

Актуальність дослідження зумовлена наявністю низки науково-
практичних проблем. По-перше, традиційні моделі побудови системи збуту не
враховують специфіки функціонування агентних ШІ-систем, здатних до
автономного прийняття рішень. По-друге, українські підприємства лише
починають упроваджувати ШІ-агентів у збутову діяльність, тоді як світові
компанії вже масштабують такі рішення на тисячі користувачів. По-третє,
відсутня системна методологія оптимізації моделі побудови системи збуту з
урахуванням класифікації, функцій і обмежень цифрових агентів. Усе це
обґрунтовує необхідність дослідження, у центрі якого – оптимізація моделі
побудови системи збуту підприємства за допомогою цифрових агентів.

Аналіз останніх досліджень та публікацій. Проблематика побудови та
оптимізації системи збуту підприємства має тривалу історію наукового
осмислення. У роботах українських дослідників І. Максютенка [1], Н. Гринів і
Л. Лісовської [2], Г. Рижкової [3], Б. Бурка та М. Шкоди [4] проаналізовано
тенденції розвитку електронної комерції та активізації збутової діяльності через
маркетплейси, визначено логістичні й безпекові бар’єри розвитку електронної
комерції в Україні. Дослідники С. Літовка-Деменіна, О. Сичова та В. Корнійчук
[5] акцентують увагу на маркетингових стратегіях, поведінці споживачів та
цінових моделях. Ці роботи формують ґрунтовну базу розуміння каналів збуту в
цифровій економіці, однак переважно зосереджені на традиційних цифрових
інструментах – сайтах, маркетплейсах, соціальних мережах, CRM-системах – і
не розкривають специфіки функціонування автономних ШІ-агентів.

Значний внесок у дослідження цифрової зрілості процесів збуту зробили
M. Voss, D. Jaspert, C. Ahlfeld, L. Sucke, які розробили модель цифрової зрілості
продажів для B2B-проєктів [6]. Систематичний огляд чинників впливу на
впровадження e-commerce із застосуванням TOE-фреймворку здійснили M.
K. Loo, S. Ramachandran та R. N. Raja Yusof [7], що дозволяє розуміти
технологічні, організаційні та екологічні передумови цифровізації збуту.

ПІдПРИєМНИцТвО, ТОРгІвЛя ТА БІРжОвА дІяЛЬНІсТЬПІдПРИєМНИцТвО, ТОРгІвЛя ТА БІРжОвА дІяЛЬНІсТЬ178

АКТУАЛЬНІ ПРОБЛЕМИ ЕКОНОМІКИ № 5 (299), 2026



Окремий масив досліджень присвячено саме штучному інтелекту у
продажах. За даними аналітичного звіту State of Sales Enablement Report 2025
(Highspot), 90% компаній уже впровадили ШІ у збутові процеси або планують
зробити це найближчим часом; компанії з добре інтегрованим стеком AI-
технологій на 42% частіше демонструють зростання продуктивності збуту [8].
Дослідження Gartner прогнозує, що до 2028 року ШІ-агенти у продажах
перевершать кількість сейлз-менеджерів у 10 разів, однак при цьому менше 40%
продавців вважатимуть, що агенти дійсно покращили їхню продуктивність [9].
McKinsey фіксує скорочення циклу угоди до 40% та зростання конверсії лідів на
50% у компаніях, що використовують автономні ШІ агенти у продажах [10].

Seismic [11], Microsoft Dynamics 365 [12], Snowflake [13] та інші ключові
вендори описують перехід від генеративного ШІ (окремі підказки та відповіді)
до агентного ШІ – систем, що здатні розуміти ціль, планувати послідовність
дій, взаємодіяти з CRM, ERP і контент-платформами, навчатися на
результатах та виконувати повний цикл збутових процесів. Специфіку
мультиагентних систем для корпоративного сектору в українському контексті
розкрито в аналітиці Kyivstar Business Hub [14], а загальну динаміку
впровадження ШІ-агентів у бізнес – в публікаціях PwC Ukraine [15] та інших
галузевих оглядах.

Мета дослідження. Проблематика застосування полягає у намаганні
виявити та оцінити межі та обсяги використання цифрових агентів та знайти
відповідні методичні підходи щодо оцінки ефективності їх роботи та впливу
на ефективність побудови процесів (не запропоновано цілісної класифікації
цифрових агентів за їх місцем у циклі збуту (пошук лідів, кваліфікація,
комунікація, закриття, утримання), оцінці впливу на економічні та фінансові
результати роботи компанії, ринок праці та інші прояви використання
інструментів автоматизації систем збуту підприємства за допомогою
цифрових агентів. Оскільки впровадження цифрових агентів ще не має
широкого застосування та почалось відносно недавно, відсутнє повноцінне
науково-методичне обґрунтування використання технології цифрових агентів
та відповідно оцінка її впливу на соціально-економічне середовище. 

Метою дослідження є аналіз моделей оптимізації збутової діяльності
підприємств за допомогою ШІ-агентів, а також розробка концептуальної
моделі побудови системи збуту, що інтегрує цифрових агентів як ключових
функціональних виконавців збутових процесів.

Об’єктом дослідження є процеси побудови та функціонування системи
збуту підприємства в умовах цифрової економіки.

Предметом дослідження виступають теоретико-методичні та прикладні
засади оптимізації моделі побудови системи збуту підприємства з
використанням цифрових (ШІ) агентів.

Метою дослідження є обґрунтування оптимізованих підходів до побудови
системи збуту підприємства за допомогою цифрових агентів на основі аналізу
наявних класів ШІ-агентів та оцінці їх практичного застосування в реалізації
збутових функцій.

Завдання дослідження, виявити: 1) які класи цифрових (ШІ) агентів
доцільно застосовувати на різних етапах циклу збуту підприємства;
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2) яким чином цифрові агенти оптимізують традиційну модель побудови
системи збуту та які функції передаються від людини до агентних систем;

3) якою є оптимізована модель побудови системи збуту підприємства з
вбудованими цифровими агентами та які фактори впливають на її
ефективність.

Гіпотеза дослідження полягає у припущенні, що інтеграція цифрових
агентів у модель побудови системи збуту підприємства дозволяє підвищити
ефективність збутової діяльності за рахунок автоматизації рутинних операцій,
персоналізації комунікацій та прискорення циклу продажу, за умови
попередньо узгодженої архітектури даних, каналів збуту та процесів взаємодії
з людиною.

Методи дослідження становлять загальнонаукові та спеціальні методи:
метод системного аналізу – для структурування моделі збуту та визначення
місця цифрових агентів у ній; метод порівняльного аналізу – для зіставлення
функціональних можливостей ключових класів ШІ-агентів; метод
класифікації – для побудови типології цифрових агентів за функціональним
призначенням у циклі збуту.

Інформаційна база дослідження сформована з наукових публікацій
українських та зарубіжних учених, аналітичних звітів Gartner, McKinsey, PwC,
Highspot, матеріалів провідних вендорів AI-рішень (Seismic, Microsoft,
Salesforce, Snowflake), а також відкритих публікацій щодо досвіду
впровадження ШІ-агентів українськими та міжнародними компаніями у
2024–2026 рр.

Основні результати дослідження. Цифровий (ШІ) агент визначається як
програмна система, що на основі великих мовних моделей та спеціалізованих
інструментів здатна автономно сприймати інформацію із середовища (CRM,
пошта, дзвінки, повідомлення), формулювати цілі, планувати та виконувати
послідовність дій, взаємодіяти з іншими системами й людиною, навчатися на
результатах. На відміну від класичних правил-орієнтованих ботів і
генеративного ШІ, який лише відповідає на запити, агентний ШІ самостійно
приймає рішення у межах заданих обмежень і виконує роль цифрового
співробітника у збутовій команді.

Основні функції, які цифрові агенти виконують у системі збуту: пошук та
кваліфікація потенційних клієнтів (lead generation); персоналізація
комунікацій та формування скриптів продажу; підготовка до зустрічей
(research-агенти); ведення діалогу у реальному часі (copilot-агенти);
автоматичне формування комерційних пропозицій та презентацій; оновлення
CRM, фіксація домовленостей та наступних кроків; моніторинг здорового
стану воронки продажів; коучинг продавців та навчання нових
співробітників; аналітика результатів і прогнозування.

Класифікація цифрових агентів для цілей побудови моделі збуту залежить
від бізнес-процесу підприємства та побудови самої системи збуту. В
залежності від структури побудови відділу збуту автоматизації процесів збуту
узагальнення практики провідних компаній та кейсів впровадження
дозволило сформувати класифікацію цифрових агентів, орієнтовану на
завдання збуту, що наведено в (табл. 1).
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Таблиця 1. Класифікація цифрових агентів за функціональним призначенням у

системі збуту підприємства, розроблено авторами, 

складено авторами на основі [6; 8; 10–14]

Наведена класифікація демонструє, що цифрові агенти сьогодні
покривають практично всі стадії циклу збуту – від першого контакту з
потенційним клієнтом до утримання та подальшого продажу. Це принципова
відмінність від попереднього покоління цифрових інструментів, у яких ШІ
виконував допоміжну функцію (наприклад, підказки в CRM, чат-боти на
сайті), а основну роботу здійснював менеджер із продажу.

Порівняльний аналіз провідних платформ ШІ-агентів для збуту. Для
обґрунтування практичних рекомендацій щодо побудови системи збуту
проведено порівняльний аналіз ключових платформ, які сьогодні визначають
ринок агентних ШІ-рішень у сфері продажів (табл. 2).

EntrEprEnEurship, tradE and stock ExchangE activitiEsEntrEprEnEurship, tradE and stock ExchangE activitiEs 181

actuaL proBLEMs oF EconoMics, # 5 (299), 2026

   

  
 

 

 
 

 

 
 

  
 

 
 

 

 
 

 

  
 

  
 

   
 



Таблиця 2. Порівняльний аналіз провідних платформ цифрових агентів для

системи збуту підприємства, розроблено авторами, 

складено авторами на основі [8–14]

Проведений аналіз демонструє, що ринок цифрових агентів для збуту є
сегментованим: великі корпорації тяжіють до інтегрованих платформ на базі
Microsoft і Salesforce; технологічні компанії з власною дата-інфраструктурою
активно впроваджують рішення типу Snowflake Intelligence; малий та середній
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бізнес обирає HubSpot Breeze, Shopify Sidekick і нішеві SDR-агенти; e-
commerce орієнтується на комерційних агентів всередині маркетплейсів. Для
українських підприємств особливу цінність мають гібридні сценарії, що
поєднують можливості світових платформ із локальними рішеннями на базі
Telegram, Viber, Rozetka, Prom.ua.

Оптимізована модель побудови системи збуту за допомогою цифрових
агентів. На основі проведеного аналізу запропоновано концептуальну модель
побудови системи збуту підприємства, у якій цифрові агенти виступають
ключовими функціональними виконавцями збутових процесів, а персонал –
стратегічним ядром і контрольним контуром. Структурна логіка моделі
представлена у табл. 3 через зіставлення традиційної моделі збуту та моделі,
оптимізованої за допомогою ШІ-агентів.

Таблиця 3. Оптимізація моделі побудови системи збуту підприємства за

допомогою цифрових агентів, складено авторами на основі [6; 8–14] та

аналітичних оцінок Gartner, McKinsey, Highspot
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Запропонована модель ґрунтується на чотирьох принципах оптимізації: 
1) принцип функціональної спеціалізації агентів – кожному етапу циклу

збуту відповідає окремий клас цифрових агентів; 
2) принцип мультиагентної оркестрації – спеціалізовані агенти

координуються між собою через єдиний протокол передачі контексту
(приклад – Microsoft MCP); 

3) принцип «людина у контурі» (human-in-the-loop) – стратегічні
рішення, побудова відносин із ключовими клієнтами, переговори та закриття
високовартісних угод залишаються зоною відповідальності живого продавця; 

4) принцип безперервного навчання – агенти навчаються на результатах
реальних угод та аналітиці здоров’я воронки.

Отримані результати узгоджуються з висновками Gartner [9], McKinsey
[10] та Highspot [8] щодо зростання ролі агентного ШІ у продажах, але
розширюють їх у двох напрямах. По-перше, на відміну від зарубіжних
досліджень, які переважно фокусуються на окремих класах агентів
(наприклад, sales enablement copilots у роботі Seismic [11]), у даній статті
запропоновано системну класифікацію цифрових агентів саме у контексті
повного циклу збуту, що дозволяє підприємству обирати не окремий
інструмент, а цілісну архітектуру. Запропонована модель розвиває результати,
отримані у працях М. Вісса та ін. [6] щодо цифрової зрілості B2B-продажів,
додаючи до технологічної зрілості ще й агентний вимір – здатність системи не
лише бути цифровою, а й автономно виконувати збутові функції.

Результати також розвивають положення українських дослідників [1–5]
щодо каналів збуту в цифровій економіці, показуючи, що у новій моделі
цифрові канали (маркетплейси, соціальна комерція, месенджери) стають не
просто точками доступу до клієнта, а середовищем роботи агентів –
платформою, у якій агенти виконують операції від імені підприємства. Це
принципово змінює роль каналу: він трансформується з пасивної «вітрини» в
активний виконавчий контур збуту. 

Висновки. Проведене дослідження дозволяє сформулювати такі основні
висновки.

1. У цифровій економіці 2025–2026 рр. цифрові (ШІ) агенти
перетворюються з допоміжного інструменту на ключовий функціональний
елемент системи збуту підприємства. Це підтверджується масштабами
впровадження (понад 65% корпоративних команд із збуту уже
використовують агентів, 90% компаній мають ШІ у збутових процесах), а
також прогнозами зростання частки агентних застосунків до 40% уже у 2026 р.

2. Розроблена у дослідженні класифікація цифрових агентів охоплює
дев’ять функціональних класів, кожний з яких відповідає конкретному етапу
циклу збуту – від лідогенерації до мультиагентної оркестрації. Така типологія
забезпечує обґрунтований вибір інструментів для побудови системи збуту
відповідно до профілю підприємства.

3. Проведений порівняльний аналіз дев’яти провідних платформ
(Microsoft Copilot, Salesforce Einstein, Seismic Aura, Snowflake, HubSpot Breeze,
11x, Shopify Sidekick, Zendesk та ін.) виявив значну сегментованість ринку та
дозволив сформулювати практичні рекомендації щодо вибору рішень залежно
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від масштабу бізнесу, галузі та рівня цифрової зрілості.
4. Запропоновано концептуальну оптимізовану модель побудови системи

збуту підприємства за допомогою цифрових агентів, яка складається з п’яти
архітектурних рівнів (дані, ШІ-моделі, агенти, канали, управління) та
базується на принципах функціональної спеціалізації, мультиагентної
оркестрації, «людини у контурі» і безперервного навчання. Така модель
дозволяє, за оцінками зарубіжних аналітичних джерел, скорочувати цикл
угоди на 30–40%, підвищувати конверсію на 50%, економити до 200 годин
робочого часу менеджера на рік.

5. Наукова новизна дослідження полягає у поглибленні теоретико-
методичних засад побудови системи збуту підприємства у цифровій економіці
через розширення моделі збуту новим агентним виміром і розробку
класифікації цифрових агентів за функціями у циклі продажу. 

Практична цінність полягає у можливості використання запропонованої
моделі підприємствами різних галузей для обґрунтованого вибору ШІ-агентів
та побудови оптимізованої архітектури збуту. 

Подальші дослідження. Запропонована модель є концептуальною і
потребує емпіричної валідації на вибірці конкретних українських
підприємств. Стрімкий розвиток ринку ШІ-агентів у 2025–2026 рр. зумовлює
ризик швидкої зміни конкретних платформ і їх функціоналу, тому
класифікація та порівняльний аналіз мають розглядатися як актуальний зріз
на момент підготовки статті. Питання дослідження ефективності
використання цифрових агентів також потребують окремих досліджень, як
зазначає Gartner [9], додавання більшої кількості ШІ-інструментів не завжди
призводить до зростання продуктивності та має бути предметом емпіричної
перевірки для конкретних галузей.
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