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Стаття присвячена питанням управління продажами вантажних перевезень в умовах невизначеності. Ви-
значено актуальність пошуку транспортними компаніями нових підходів до управління продажами, оскільки 
загальна невизначеність формує труднощі з продажами послуг вантажних автомобільних перевезень. Про-
ведено аналіз обсягу реалізованих послуг з вантажних автомобільних перевезень в Україні та побудовано 
регресійні моделі. Запропоновано авторське визначення поняття «управління продажами вантажних переве-
зень» як сукупності управлінських дій, що включають логічний ланцюг дій з пошуку замовників вантажних пе-
ревезень та пропозиції їм високої якості транспортних послуг, укладення договорів на вантажні перевезення, 
а також забезпечувальних дій з підбору кадрів, формування відповідного автопарку, страхування та докумен-
тарного супроводу з метою досягнення стратегічних та поточних цілей діяльності транспортного підприємства 
та інфраструктурного забезпечення розвитку економіки.

Ключові слова: вантажні автомобільні перевезення, дохід від реалізації вантажних перевезень, невизна-
ченість, управління продажами, управлінням продажами вантажних перевезень.

The article is devoted to the issues of managing freight transportation sales in conditions of uncertainty. The 
relevance of the search for new approaches to sales management by transport companies is determined, since 
general uncertainty creates difficulties with the sales of freight transportation services. Transport companies have 
particular difficulties in managing sales, as it is impossible to establish effective and reliable sales planning. The 
level of uncertainty is high and is exacerbated by the conduct of military operations in part of the territory of Ukraine, 
the destruction of transport infrastructure and mobilization into the Armed Forces of Ukraine. The purpose of the 
article is to improve scientific and practical approaches to managing freight sales under conditions of uncertainty. 
The methods of generalization, descriptive statistics, and systematization were applied, factor and correlation-
regression analyzes of the volume of implemented services for cargo road transportation in Ukraine were used. 
An analysis of the volume of realized freight road transportation services in Ukraine in 2010–2023 was conducted. 
Regression and correlation models of the volume of realized freight road transportation services were constructed. 
The positive effects of implementing sales management for a transport enterprise are an increase in sales volumes 
and increased sales profitability, optimization of labor productivity and return on assets, prevention of difficult 
situations, and adjustment of the development tasks of the transport enterprise. It is proposed to understand freight 
transportation sales management as a set of managerial actions that include a logical chain of actions to search 
for freight transportation customers and offer them high-quality transport services, conclude freight transportation 
contracts, as well as supporting actions to recruit personnel, form an appropriate fleet, insurance and documentary 
support for freight transportation in order to achieve the strategic and current goals of the transport enterprise and 
the infrastructure support for economic development, as well as meet the needs of the Armed Forces of Ukraine, 
supply humanitarian aid and meet the needs of post-war reconstruction of Ukraine.

Keywords: road freight transportation, revenue from freight transportation, uncertainty, sales management, 
freight transportation sales management.
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Постановка проблеми. Невизначеність 
економічного та соціально-політичного стану 
в державі створює протекцію невизначеності 
на діяльність суб’єктів господарювання у 
більшості сферах економіки. Не винятком є 
транспортна галузь, де попит на транспортні 
послуги визначається загальним рівнем еко-
номічної активності, експортно-імпортними 
та внутрішніми товарними потоками та паса-
жирооборотом. Особливі труднощі мають 
транспортні підприємства під час управління 
продажами, оскільки не можливо налагодити 
ефективне та достовірне планування про-
даж, оскільки рівень невизначеності є висо-
ким та посилюється проведенням воєнних 
дій на частині території України, руйнування 
транспортної інфраструктури та проведенням 
мобілізації до лав ЗСУ. 

Погоджуємося з думкою Дячун О. та 
Радянського С., що «управління прода-
жем – це динамічний процес, який постійно 
міняється та вдосконалюється із врахуван-
ням зміни ринкової ситуації… У зв'язку із цим 
успішне управління продажем вимагає від 
менеджерів більшого професіоналізму, нави-
ків та досвіду, орієнтації їх діяльності на задо-
волення зростаючих потреб споживачів, які 
постійно змінюються» [1, с. 109]. З урахуван-
ням загальної динамічності умов діяльності 
транспортних підприємств та з урахуванням 
невизначеності, що сформувалася під час 
воєнного стану, можна визначити посилення 
актуальності дослідження управління прода-
жами вантажних перевезень.

Аналіз останніх досліджень і публіка-
цій. Проблеми управління продажами дослі-
джували вітчизняні та іноземні вчені, проте 
такі дослідження переважно фокусувалися 
на підприємствах інших видів економіч-
ної діяльності, ніж транспорт. Бужимська К. 
досліджувала організація ефективної сис-
теми управління продажами на виробничо-
торговельному підприємстві [2], Міщук І. та 
інші досліджували особливості управління 
продажами спеціалізованих магазинів [3], 
Дячун О. та Радянський С., Сергієнко О. та 
Мащенко М. – управління продажами Інтер-
нет-магазинів [1; 4] або вітчизняних това-
рів на зарубіжних ринках [5], Мацюк Н. та  
Тімченко О. – управління продажами тор-
гівельних підприємств [6, 7], Ковінько О., 
Поліщук І., Іваніцька І. – управління прода-
жами виробничих підприємств [8], Артюх Т.,  
Ягелюк С., Архіпов В. – управління прода-
жами копіювальної техніки [9], Безтелесна Л., 
Мальчик М., Василів В. – управління прода-

жем освітніх програм закладами вищої освіти 
[10], Іванечко Н. та Оконський М. – управління 
продажем у сфері послуг [11] та ін. Однак у 
сучасній фаховій літературі маємо недо-
статню увагу до управління продажами ван-
тажних перевезень.

Формулювання цілей статті (постановка 
завдання). Метою статті є удосконалення 
наукових та практичних підходів до управ-
ління продажами вантажних перевезень в 
умовах невизначеності.

Виклад основного матеріалу дослі-
дження. Сфера вантажних перевезень 
зазнала суттєвих змін під впливом зовніш-
ніх (геополітичних, макроекономічних, соці-
альних та політичних) та галузевих змін.  
За даними Держстату України (рис. 1) можна 
визначити відсутність єдиної тенденції дина-
міки абсолютних та відносних показників 
вантажних перевезень у довгостроковому  
періоді. 

За показником «Обсяг реалізованих послуг 
з вантажних перевезень» до 2021 р. відбу-
валося стале збільшення доходів від реалі-
зації вантажних автомобільних перевезень 
за кодом КВЕД-2010 49.4 (ВП, формула 1, 
R² = 0,94). Однак запровадження воєнного 
стану у 2022 р. з урахуванням зменшення 
економічної активності та втрати контролю 
за частиною території України призвели до 
зменшення доходів від вантажних автомо-
більних перевезень на 19,7%, що становило 
31 989 618 тис. грн з відновленням попиту на 
послуги вантажних перевезень у 2023 р. та 
збільшенням продажів на 22,3%, що стано-
вило 29 067 555 тис. грн.

ВП = 12 378 068 t - 6 959 201           (1)
Відносні показники доходів від вантаж-

них перевезень у динаміці частки у переве-
зеннях збільшувалися у період з 2016 р. до 
2022 р., що відбувалося під впливом струк-
турних змін, а саме обмеження на перевезен-
ням авіаційним транспортом у період пандемії  
COVID-19 та закриття повітряного простору 
у період воєнного стану, обмеження на мор-
ські перевезення та втрата контролю за 
діяльністю окремих портів, обмеження екс-
порту основних сільськогосподарських куль-
тур. Дані проблеми та їх вплив на розвиток 
вантажних перевезень досліджено у працях  
Григораш Т. та Сагло K. [12], Гнедіна К. В. та 
Нагорний П. В. [13]. Іншим відносним показ-
ником доходів від вантажних автомобіль-
них перевезень є частка у ВВП, яка дося-
гала максимального значення на рівні 3% у 
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2019–2020 рр., проте зменшилася до 2,5% у 
2022 р. та зменшилася до 2,4% у 2023 р. 

Незважаючи на коливання доходів ван-
тажних автомобільних перевезень у ВВП та 
зменшення у 2022–2023 рр., важливість даної 
діяльності полягає у наступному: «забезпе-
чення потреб Збройних сил України, поста-
чання необхідної гуманітарної допомоги з 
європейських країн, важливим також є задо-
волення транспортних потреб вітчизняного 
агрокомплексу щодо експорту продукції, 
зокрема зернових і зернобобових культур» 
[14, с. 41].

Для визначення перспектив формування 
доходів транспортних підприємств від ван-
тажних автомобільних перевезень побуду-
ємо регресійно-кореляційну модель на основі 
показників експорту та імпорту як основних 
факторів, що найчастніше використовуються 
у відповідних моделях [15, с. 110; 16]. За 
даними про обсяги доходів від реалізації ван-
тажні перевезення (ВП), експорт (ЕХ), імпорт 
(ІМ) у 2015-2023 рр. побудовано регресійно-
кореляційну модель (формула 2, R² = 0,94).

ВП = -45042,8 + 0,01 ІМ + 0,08 ЕХ       (2)
У Бюджетній декларації на 2025-2027 рр. 

[17] визначено прогнозні показники експорту 
(2025 р. – 2 575 305 млн грн, 2026 р. – 
3 129 962 млн грн, 2027 р. – 3 724 667 млн грн) та 
імпорту (2025 р. – 4 405 680 млн грн, 2026 р. – 

4 400 528 млн грн, 2027 р. – 4 701 758 млн грн), 
тому для вантажних перевезень визна-
чено цільові орієнтири доходів: 2025 р. – 
205 038 млн грн, 2026 р. – 249 359 млн грн, 
2027 р. – 299 948 млн грн. Потенційне збіль-
шення доходів від автомобільних перевезень 
створює потенціал для збільшення доходів 
тих транспортних підприємств, які зможуть 
забезпечити високий рівень конкурентоспро-
можності та високий рівень управління прода-
жами в умовах невизначеності.

Сутність поняття «управління продажами» 
залишається дискусійним у вітчизняних нау-
кових розробках. У більшості визначень вико-
ристовують системний або процесний під-
ходи. Процесний підхід застосовує Тімченко 
О. у власному визначенні: «зміст управління 
продажами визначено як сукупність процесів 
планування, аналізу та зміни системи реалі-
зації товарів і послуг» [7, с. 184].

Міщук І. та інші визначають управління 
продажами як багатоаспектну або системну 
діяльність, в основі якої покладено: «1) фор-
мування й управління каналами збуту товару; 
2) управління комерційними і маркетинго-
вими службами, задіяними в ланцюгу реалі-
зації певного товару; 3) управління діяльністю 
торгового персоналу, який організовує та/або 
безпосередньо забезпечує продажі товарів; 
4) управління процесом продажів, включаючи 

Рис. 1. Обсяг реалізованих послуг з вантажних автомобільних перевезень в Україні 
у 2010–2023 рр.

Джерело: побудовано за даними Держстату України
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організацію комплексу торговельних операцій 
на всіх стадіях просування товарів у каналах 
збуту та прийняття відповідних управлінських 
рішень» [3, с. 11]. Вимога системності закла-
дена у визначенні Ковінько О., Поліщук І., Іва-
ніцька І., де зазначено «управління продажем 
вимагає розуміння самого процесу продажу, 
знання основ менеджменту і маркетингу, 
застосування відповідних управлінських 
навичок і навіть володіння ефективними біз-
нес-інструментами» [8, с. 97].

На думку Бужимської К., «управління про-
дажами можна охарактеризувати, як коорди-
націю операцій збуту, формування торгового 
персоналу, впровадження інноваційних мето-
дів, які дозволяють виробничо-торговельним 
підприємствам досягати і навіть перевищу-
вати свої бізнес-цілі» [2, с. 26].

Під управління продажем Штефанич Д., 
Дячун О. розуміють «основний підвид мар-
кетингового управління (менеджменту), який 
включає послідовний ланцюг дій починаючи 
від пошуку покупців і завершуючи укладання з 
ними договору купівлі-продажу, а також дій, що 
забезпечують ефективність процесу продажу 
(підбір кадрів, їх навчання, оцінку результатів, 
стимулювання і інші) з метою отримання мак-
симального прибутку» [18, с. 126].

Отже, під управлінням продажами ван-
тажних перевезень слід розуміти сукупність 
управлінських дій, що включають логічний 
ланцюг дій з пошуку замовників вантажних 
перевезень та пропозиції їм високої якості 
транспортних послуг, укладення договорів 
на вантажні перевезення, а також забезпе-
чувальних дій з підбору кадрів, формування 
відповідного автопарку, страхування та доку-
ментарного супроводу вантажних перевезень 
з метою досягнення стратегічних та поточних 
цілей діяльності транспортного підприємства 
та інфраструктурного забезпечення розвитку 
економіки. Позитивними ефектами від впро-
вадження управління продажами для тран-
спортного підприємства є збільшення обсягів 
продаж та збільшення рентабельності продаж, 
оптимізація показників продуктивності праці 
та фондовіддачі, попередження виникнення 
складних ситуацій та коригування поточних 
і стратегічних завдань розвитку транспорт-
ного підприємства в умовах невизначеності.  
Для забезпечення ефективного управлінням 
продажами вантажних перевезень підпри-
ємства мають понести додаткові фінансові 
витрати на залучення професійних фахів-
ців (менеджерів, маркетологів), інвесту-

вати кошти у дослідження ринків вантажних 
перевезень та інвестувати кошти у прогре-
сивні інформаційні технології для управління  
продажами.

Управління продажами вантажних пере-
везень слід розглядати у системі загаль-
ного менеджменту підприємством, оскільки 
можливості збільшення продажів вантажних 
перевезень обмежуються кадровими показ-
никами підприємства та чисельністю водіїв 
і обслуговуючого персоналу, обмежуються 
наявністю вантажних транспортних засобів 
та їх характеристиками з позиції забезпе-
чення вантажних перевезень, обмежуються 
наявністю власного оборотного капіталу та 
фінансування поточної діяльності з вантаж-
них перевезень та рекламної (маркетингової) 
діяльності, тому збільшення продажів вантаж-
них перевезень доцільно розглядати в умовах 
множинних ресурсних обмежень.

Управління продажами вантажних пере-
везень передбачає діяльність у висо-
коконкурентному середовищі, за кодом 
КВЕД-2010 49.41 станом на 2023 р. було 
зареєстровано 17 115 юридичних осіб та 
69 607 ФОП, за розміром чистого доходу мак-
симальні показники забезпечені у ПП «Транс 
логістик», ТОВ «Нео-транс», ТОВ «Транс-
сервіс-1», ТОВ «Белогві», ТОВ «Європа транс 
агро», ТОВ «Вайт», ТОВ «Спільне українсько-
грецьке підприємство «Імтрекс», ТОВ «Миро-
нівський продукт», ТОВ «Леон-сервіс плюс».

Висновки. Загальна невизначеність умов 
функціонування транспортних підприємств 
формує труднощі з продажами послуг вантаж-
них автомобільних перевезень, що вимагає 
пошуку від українських транспортних компа-
ній нових підходів до управління продажами. 
Під управлінням продажами вантажних пере-
везень запропоновано авторами розуміти 
сукупність управлінських дій, що включають 
логічний ланцюг дій з пошуку замовників ван-
тажних перевезень та пропозиції їм високої 
якості транспортних послуг, укладення дого-
ворів на вантажні перевезення, а також забез-
печувальних дій з підбору кадрів, формування 
відповідного автопарку, страхування та доку-
ментарного супроводу вантажних перевезень 
з метою досягнення стратегічних та поточних 
цілей діяльності транспортного підприємства 
та інфраструктурного забезпечення розви-
тку економіки, а також забезпечення потреб 
Збройних сил України, постачання гуманітар-
ної допомоги та забезпечення потреб повоєн-
ного відновлення України.
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