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АНОТАЦІЯ 

Тема: «Впровадження автоматизації сучасних засобів обліку в діяльність 

торговельного підприємства» 

Кваліфікаційна робота викладена на 68 сторінках друкованого тексту (без 

урахування списку використаних джерел), містить понад 20 рисунків, 12 таблиць, 

список використаних джерел із 16 найменувань. 

Ключові слова: автоматизація обліку, CRM-система, електронна комерція, 

інтернет-магазин, SalesDrive, управління бізнес-процесами, аналітика. 

Об’єктом дослідження кваліфікаційної роботи є процес автоматизації 

обліку та управління бізнес-процесами у підприємствах електронної комерції. 

Предметом дослідження є методи, інструменти та програмні засоби 

впровадження CRM-системи SalesDrive у діяльність інтернет-магазину на базі 

CMS ocStore. 

Кваліфікаційна робота складається зі вступу, трьох розділів, висновків та 

списку використаних джерел. 

У вступі обґрунтовано актуальність теми дослідження, визначено мету і 

завдання роботи, окреслено об’єкт і предмет дослідження, розкрито наукову 

новизну та практичне значення отриманих результатів. 

Перший розділ показує теоретичні засади автоматизації обліку в 

торговельних підприємствах, проаналізовано сучасні засоби автоматизації обліку 

та управління бізнес-процесами, а також досліджено стан і тенденції розвитку 

ринку CRM-систем в Україні. 

Другий розділ присвячено методологічним підходам до впровадження 

CRM-системи SalesDrive. У ньому розкрито особливості діяльності інтернет-

магазинів і проблеми їх обліку, проаналізовано функціональні можливості та 

конкурентні переваги CRM SalesDrive, а також описано методику її інтеграції з 

CMS ocStore, платіжними сервісами, службами доставки та іншими програмними 

середовищами. 
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У третьому розділі здійснено практичну реалізацію впровадження CRM 

SalesDrive в діяльності інтернет-магазину, описано налаштування бізнес-процесів, 

облік бізнес-операцій, формування звітності та аналітичних інструментів для 

прийняття управлінських рішень, а також проведено оцінку ефективності 

впровадження CRM-системи та її впливу на результативність і 

конкурентоспроможність підприємства. 

У висновках узагальнено результати дослідження, підтверджено 

економічну доцільність упровадження CRM-системи SalesDrive та сформульовано 

практичні рекомендації щодо автоматизації обліку в підприємствах електронної 

комерції. 

 

ANNOTATION 

Topic: “Implementation of Automation of Modern Accounting Tools in the 

Activity of a Trading Enterprise” 

The master’s qualification thesis consists of 68 pages of printed text (excluding 

references), includes more than 20 figures, 12 tables, and a list of 16 references. 

Keywords: accounting automation, CRM system, e-commerce, online store, 

SalesDrive, business process management, analytics. 

The object of the research is the process of accounting automation and business 

process management in e-commerce enterprises. 

The subject of the research is the methods, tools, and software solutions for 

implementing the SalesDrive CRM system in the operation of an online store based on 

the ocStore CMS. 

The master’s thesis consists of an introduction, three chapters, conclusions, and a 

list of references. 

The introduction substantiates the relevance of the research topic, defines the aim 

and objectives of the study, specifies the object and subject, and outlines the scientific 

novelty and practical significance of the results obtained. 
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The first chapter examines the theoretical foundations of accounting automation in 

trading enterprises, analyzes modern tools for automating accounting and business 

process management, and explores the current state and development trends of the CRM 

systems market in Ukraine. 

The second chapter focuses on methodological approaches to implementing the 

SalesDrive CRM system. It identifies the specific features of online store operations and 

accounting challenges, analyzes the functional capabilities and competitive advantages 

of SalesDrive, and describes the methodology for its integration with the ocStore CMS, 

payment systems, delivery services, and other software environments. 

The third chapter presents the practical implementation of SalesDrive CRM in an 

online store, including business process configuration, accounting of business 

operations, development of reporting and analytical tools for managerial decision-

making, and evaluation of the effectiveness of CRM implementation and its impact on 

enterprise performance and competitiveness. 

The conclusions summarize the research findings, confirm the economic 

feasibility of implementing the SalesDrive CRM system, and provide practical 

recommendations for accounting automation in e-commerce enterprises. 
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