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ПЕРЕДМОВА 

 

Зростання конкуренції та зміна уподобань споживачів 

внаслідок зменшення платоспроможного попиту визначають появу 

нових форматів торгівлі та динамічність змін ринкової 

кон’юнктури. Це, в свою чергу, визначає необхідність пошуку 

новітнього інструментарію бізнес-управління, що орієнтований 

на  підвищення ефективності комерційної діяльності. Коректність 

його застосування потребує створення дієвої системи 

інформаційної підтримки управління продажами, яка здатна 

забезпечити налагодження оптимальних інфокомунікаційних 

зв’язків, формування і своєчасну передачу обліково-аналітичної 

інформації за процесом реалізації товарів в розрізах, 

що  задовольняють потреби менеджменту підприємства. Тому 

актуальним і доречним є дослідження теоретичних, організаційно-

методичних та прикладних аспектів інформаційного забезпечення 

управління реалізацією товарів з позиції удосконалення обліку і 

аналізу як функцій управління та забезпечення сучасного рівня 

інфокомунікаційної взаємодії менеджменту з питань підвищення 

ефективності процесу реалізації товарів. 

Проблеми обліку і аналізу як визначальних компонент 

системи інформаційного забезпечення управління комерційною 

діяльністю підприємств торгівлі є предметом пильної уваги 

вітчизняних і зарубіжних науковців сучасності. Як функції 

інформаційної підтримки управління діяльністю підприємств 

торгівлі та зміцнення їх ринкових позицій, облік і аналіз 

розглядаються в наукових працях І.О. Бланка, І.В. Височин,  

Г. Джоунза, Л.О.  Лігоненко, А.А. Мазаракі, В.С. Марцина, 

Н.М.  Ушакової та ін. Вагомий внесок у розвиток теорії, 

методології та організації обліку і аналізу в підприємствах торгівлі 

внесли такі науковці, як: Х. Андерсон, М.Ф. Ван Бред, Т.А. 

Бутинець, Ю.А. Верига, Д. Колдуелл, Л.М.  Котенко, А.С. Крутова, 

О.О. Нестеренко, Б. Нідлз, А.А. Пилипенко, Л.М. Янчева та ін.  

Віддаючи належне вагомості внеску провідних представників 

наукової спільноти, слід визнати, що інформатизація суспільства, 

посилення конкуренції та зміни ринкової кон’юнктури ставлять 

нові завдання щодо вирішення проблем обліку і аналізу реалізації 

товарів в  інформаційній системі управління підприємством 

торгівлі. Зокрема, подальшого наукового розвитку потребує низка 
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питань, пов’язаних з теоретико-методичним забезпеченням обліку і 

аналізу як складових системи інформаційної підтримки управління 

реалізацією товарів та інтеграцією їх функцій в управлінській 

інформаційній системі підприємства торгівлі, організацією 

та  методикою відображення результатів процесу реалізації товарів 

в обліку та управлінській звітності, застосуванням сучасного 

методичного інструментарію пошуку резервів підвищення 

ефективності процесу реалізації товарів та прогнозування його 

результатів тощо. 

Монографія є комплексним дослідженням питань, пов’язаних 

з обґрунтуванням теоретичних й організаційно-методичних 

положень та розробки прикладних рекомендацій щодо  обліку 

і  аналізу реалізації товарів в підприємствах торгівлі з  урахуванням 

зростаючих інформаційних потреб управління, а саме: 

− ідентифікації сучасного стану та тенденції розвитку торгівлі 

в Україні та  Харківській області; 

− уточнення сутності поняття «реалізація товарів 

в  підприємствах торгівлі» як об’єкта управління; 

− розробки концептуальної моделі інформаційного 

забезпечення управління процесом реалізації товарів; 

− обґрунтування структурних елементів облікової політики 

в  частині доходів і витрат за процесом реалізації товарів; 

− розвинення прикладних аспектів методики відображення 

в  обліку та звітності операцій з реалізації товарів в підприємствах 

торгівлі; 

− обґрунтування напрямів реінжинірингу обліку реалізації 

товарів в управлінській інформаційній системі підприємства 

торгівлі; 

− розробки організаційно-методичного підґрунтя аналізу 

реалізації товарів в підприємствах торгівлі; 

− оцінки впливу чинників на результати та ефективність 

процесу реалізації товарів в підприємствах торгівлі; 

− обґрунтування технології прогнозування доходу 

від  реалізації товарів в підприємствах торгівлі. 

Автори висловлюють вдячність рецензентам – д-ру екон. наук, 

проф. Нестеренко О.О. та д-ру екон. наук, проф. Пилипенко А.А. за 

змістовні рецензії на  рукопис монографії та цінні поради, а також 

власникам інформаційних ресурсів, за якими були здійснені 

аналітичні розрахунки.  
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Автори сподіваються, що монографія стане вагомим внеском у 

розвиток теорії та практики обліку і аналізу реалізації товарів в 

підприємствах торгівлі, і буде корисною для викладачів, керівників 

і фахівців підприємств галузі, наукових працівників, аспірантів, 

здобувачів вищої освіти в галузі управління та  адміністрування. 
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РОЗДІЛ 1 

ТЕОРЕТИЧНІ ЗАСАДИ ФОРМУВАННЯ 

ІНФОРМАЦІЙНОГО ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ УПРАВЛІННЯ 

РЕАЛІЗАЦІЄЮ ТОВАРІВ В ПІДПРИЄМСТВАХ ТОРГІВЛІ 

 

1.1.  Сучасний стан і тенденції розвитку торгівлі 
 

Торгівля є завершальним етапом процесу руху товарів 

від  виробників до споживачів, що опосередковує перехід товарів 

зі  сфери обігу в сферу споживання. Сучасний споживчий ринок 

є  найважливішим сектором економіки, дія якого спрямована 

на  забезпечення життєдіяльності суспільства. Він представлений 

розмаїттям магазинів оптової й роздрібної торгівлі, товарних 

ринків, підприємств ресторанного господарства та побутового 

обслуговування, при цьому провідну роль у функціонуванні 

споживчого ринку відіграє саме торгівля. Торгівля забезпечує 

умови підтримки вітчизняного виробника, забезпечує наповнення 

доходної частини бюджету, задовольняє потреби і сприяє 

підвищенню рівня життя населення та суспільний добробут, 

стимулює розвиток інвестиційних процесів [274, с. 60–64]. 

Традиційно категорію торгівлі вчені розглядають у двох 

аспектах: одні з них ототожнюють торгівлю з обміном, виділяючи 

при цьому деякі її характерні риси, інші наголошують на основній 

економічній функції торгівлі – отримання прибутку як на основній 

визначальній характеристиці, яка відрізняє торгівлю від обміну. 

При цьому, незалежно від трактування, більшість вчених 

у  визначення категорії торгівлі також включають надання 

допоміжних послуг, які супроводжують процес купівлі-продажу 

товарів [110, с. 87–89]. 

Згідно п. 1 ст. 263 Господарського кодексу України [91], 

господарсько-торговельною є діяльність, що здійснюється 

суб’єктами господарювання в сфері товарного обігу, спрямована 

на  реалізацію продукції виробничо-технічного призначення 

і  виробів народного споживання, а також допоміжна діяльність, 

яка забезпечує їх реалізацію шляхом надання відповідних послуг. 

Основними формами господарсько-торговельної діяльності, 

які  можуть здійснювати суб’єкти господарювання, є: матеріально-

технічне постачання і збут; енергопостачання; заготівля; оптова 

торгівля; роздрібна торгівля і громадське харчування; продаж 
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і  передача в оренду засобів виробництва; комерційне 

посередництво в здійсненні торговельної діяльності; інша 

допоміжна діяльність по забезпеченню реалізації товарів (послуг) 

у  сфері обігу. 

Згідно з ДСТУ 4303:2004 торговельна діяльність – 

це  «ініціативна, систематична, виконувана на власний ризик 

для  одержання прибутку діяльність юридичних і фізичних осіб 

щодо купівлі та продажу товарів кінцевим споживачам 

або  посередницькі операції, або діяльність із надавання агентських, 

представницьких, комісійних та інших послуг у просуванні товарів 

від виробника до споживача» [105]. П.М. Пальчук ототожнює 

торговельну діяльність з торгівлею і зазначає, що «торгівля 

(торговельна діяльність) – діяльність, пов’язана із продажем товарів 

виробничо-технічного призначення і товарів народного споживання 

на підставі різних цивільно-правових договорів, які передбачають 

передачу прав власності на такі товари, а також допоміжна 

діяльність, спрямована на забезпечення умов для їх продажу 

шляхом надання відповідних послуг» [231, с. 25]. 

На підставі узагальнення та критичного аналізу інваріантних 

трактувань торговельної діяльності у нормативно-правових актах 

та  науковій літературі надається можливим визнати, що торгівля – 

це процес товарно-грошового обміну між покупцем та продавцем, 

в  результаті якого відбувається задоволення потреб обох сторін – 

покупця – з точки зору придбання товару (послуги), продавця – 

доведення товару до кінцевого споживача з метою зростання 

власних обсягів реалізації з відповідним отриманням доходу 

та  зростанням прибутковості (рентабельності) підприємницької 

діяльності. 

Сучасна концепція розвитку торгівлі базується 

на  затвердженій Кабінетом міністрів України Концепції розвитку 

внутрішньої торгівлі [252], проекті Концепції реалізації державної 

політики розвитку внутрішньої торгівлі [170] та Угоді про 

асоціацію між Україною та Європейським Союзом (зокрема, плані 

заходів з  імплементації розділу IV «Торгівля і питання, пов’язані 

з  торгівлею») [250], основною метою якої є створення на основі 

системного підходу сприятливих умов для стабілізації та розвитку 

внутрішньої торгівлі, економічної стабільності роботи 

торговельних підприємств, розвитку конкуренції у сфері 

внутрішньої торгівлі та максимального забезпечення населення 

країни товарами і послугами, сприяння євроінтеграційним 



 

10 

процесам. Однак слід зазначити, що виявлені тенденції розвитку 

торгівлі свідчать про недосконалість нормативно-правової бази 

з  регулювання торговельної діяльності та захисту прав споживачів, 

невідповідність українського законодавства європейському, 

неузгодженість і суперечливість регуляторних норм 

і  регламентуючих документів, недосконалість розподілу функцій 

та завдань між центральними й місцевими органами виконавчої 

влади, значну частку тіньового ринку, недостатній розвиток форм 

самоорганізації бізнесу, нерівномірність розміщення торговельних 

об’єктів у містах і сільській місцевості [279]. При цьому, 

у  порівнянні з іншими галузями народного господарства, торгівля 

характеризується мінімальним ступенем інерційності, що зумовлює 

її стимулюючу роль у процесі забезпечення розвитку інших галузей 

господарського комплексу країни. Рівень розвитку торгівлі 

характеризує обсяг і структуру споживання в країні, ступінь 

впровадження інновацій та впливає на інші галузі народного 

господарства. 

Як будь-яке підприємство, підприємство торгівлі функціонує 

за умов складних і динамічних взаємовідносин із зовнішнім 

середовищем, тобто є відкритою системою [325]. На думку 

Р.Б. Дункана [18], складність зовнішнього середовища 

відображається у кількості та різноманітті його характеристик, 

тобто факторів, що формують умови функціонування та впливають 

на прийняття управлінських рішень. Динаміка зовнішнього 

середовища оцінюється за допомогою характеристик частоти, 

величини і регулярності зміни його факторів [7]. 

Відповідно до класифікації Г. Минцберга [32], який виділяє 

чотири типи зовнішнього середовища (просте статичне, просте 

динамічне, складне статичне та складне динамічне), можна 

вважати, що сфера торгівлі функціонує за умов складного 

динамічного зовнішнього середовища. Пристосування 

торговельних підприємств до його умов з огляду на внутрішній 

потенціал є важливою передумовою сталого економічного розвитку 

підприємницьких структур, яка визначає необхідність детального 

дослідження факторного впливу бізнес-середовища на результати 

діяльності підприємства торгівлі, і передусім на формування обсягу 

реалізації товарів (товарообороту). 

Аналіз літературних джерел довів існування багатьох підходів 

до групування факторів формування товарообороту, 

які  здебільшого перетинаються, але разом з тим різняться 
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варіантами виокремлення типових ознак факторів, що з огляду 

на  сучасні умови господарювання та тенденції розвитку ритейлу 

в  Україні потребує їх систематизації та розробки оптимального 

переліку ознак класифікації факторів формування обсягу реалізації 

товарів в підприємствах торгівлі.  

Як показали проведені нами дослідження традиційним 

є  розподіл факторів на зовнішні та внутрішні, соціально-

економічні та політичні, зовнішні та внутрішні. До факторів 

зовнішнього середовища, зміна яких певним чином позначається 

на  зовнішньому оточенні торговельного підприємства, вона 

відносить: демографічні; політичні та законодавчі; технологічні; 

економічні; конкурентні; споживачі. Під факторами внутрішнього 

середовища, які постійно та безпосередньо впливають 

на  функціонування підприємства торгівлі, вважає зокрема: 

матеріально-технічне забезпечення; маркетинг та продажі; служби 

роботи з покупцями; управління трудовими ресурсами; розвиток 

технологій; інфраструктуру ринку; постачання [319]. Достатньо 

дискусійним є питання щодо зазначеної класифікації, зокрема, 

стосовно перерозподілу таких факторів як розвиток технологій та 

інфраструктура ринку. 

В підтримку попереднього автора, Б.В. Гринів [92] вказує 

на  необхідність типового поділу факторів на зовнішні (екзогенні) 

та внутрішні (ендогенні), що дозволяє враховувати під час 

факторного аналізу всебічний вплив чинників різного походження. 

А. Безкревна також пропонує основні фактори, що обумовлюють 

зміну обсягу, структури та перспективи зростання товарообороту, 

розподіляти на зовнішні та внутрішні: 

– зовнішні – обсяги та структура споживчого ринку; обсяги 

та  структура пропозиції споживчих товарів; державне регулювання 

торговельної діяльності;  

– внутрішні – загальна стратегія діяльності підприємства 

на  споживчому ринку, яка розробляється, виходячи із стадії 

життєвого циклу підприємства, стану зовнішнього середовища, 

конкурентних переваг підприємства на певному сегменті 

споживчого ринку; спеціалізація (товарний профіль) підприємства; 

місцезнаходження підприємства; цінова та маркетингова політика 

підприємства; забезпеченість товарообороту товарними ресурсами; 

забезпеченість товарообороту трудовими ресурсами [52, с. 135–

137]. 
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Зазначений підхід визначає детальну класифікацію внутрішніх 

факторів формування товарообороту, але недостатньо враховує 

особливості функціонування торговельних підприємств у мінливих 

політичних та соціально-економічних умовах зовнішнього 

середовища України з одночасною недосконалістю нормативно-

правового забезпечення й практичною відсутністю державного 

регулювання торговельної діяльності. 

Достатньо поглибленою є класифікація зовнішніх факторів 

впливу на товарооборот та ефективність фінансово-економічну 

діяльність підприємств торгівлі, запропонована В.О. Данильченко, 

в якій критеріальними ознаками є: стан загальноекономічного 

та  регіонального розвитку; законодавча база та податкова політика; 

політичний стан; соціальний стан; конкурентне середовище 

та  інформаційне забезпечення [97, с. 135]. Автор враховує 

відмінності у рівнях регіонального розвитку на макро- 

та  мезорівнях у порівнянні із загальноекономічними 

та  соціальними умовами розвитку країни. Вважаємо, що доцільним 

є доповнення групи політичних чинників статусом прикордонних 

територій та близькістю до зони проведення ООС, 

які  пропонуються Т.О. Ставерською [39]. 

На думку В.С. Марцина, особливістю класифікації факторів, 

що обумовлюють обсяг та структуру товарообороту, є їх розподіл 

на регульовані підприємством (фактори ресурсного забезпечення; 

фактори, пов’язані з організацією торгівлі; фактори, що визначають 

умови торговельного процесу; фактори, що відображають стан 

комерційної роботи) та нерегульовані (фактори, що характеризують 

розвиток торгівлі в районі, що обслуговується; фактори, 

що  обумовлюють споживчий попит; фактори демографічного 

характеру; соціально-психологічні фактори). Суттєвою перевагою 

запропонованої В.С. Марциним класифікації факторів зміни обсягу 

реалізації товарів в підприємствах торгівлі є  врахування 

особливостей соціально-економічного стану розвитку держави на 

макро-, мезо- та мікрорівнях. 

Провідні вчені, яких можна вважати класиками з питань 

економіки торгівлі України, зокрема, А.А. Мазаракі, Н.М. Ушакова 

[195], Б.В. Гринів [92], пріоритетними факторами зовнішнього 

впливу на товарооборот визначають соціально-демографічні й 

економічні фактори. Фактори зовнішнього середовища, 

які  впливають на товарооборот підприємства роздрібної торгівлі, 

включають економічні, політичні, соціально-демографічні, 
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природні, кліматичні, культурні, релігійні та інші фактори, 

науково-технічний прогрес. 

Розширену класифікацію ринкових чинників, що впливають 

на ефективність комерційної діяльності підприємства, розглянуто 

у  колективній праці «Комерційна діяльність» [47, с. 109–112]. 

В  основі даної класифікації лежить кон’юнктура ринку, 

яка  формується під дією ринкових чинників впливу 

на  ефективність комерційної діяльності, зокрема: зв’язок 

з  товаропросуванням, час дії чинника, належність до об’єкту 

дослідження, ступінь керованості чинником, направленість впливу, 

тіснота зв’язку з об’єктом впливу, сфера походження тощо. 

Критичний аналіз думок науковців з приводу систематизації 

класифікаційних ознак факторного впливу чинників бізнес-

середовища на обсяг товарообороту торговельного підприємства, 

дозволили узагальнити та розробити удосконалену класифікацію 

факторів формування обсягу реалізації товарів в підприємствах 

торгівлі, яка на відміну від існуючих, домінантною ознакою 

з  поміж наявних визначає інституційну, котра в свою чергу, 

інтегрує чинники різних рівнів бізнес-середовища (макро-, мезо-, 

мікро-) та ідентифікує їх за іншими ознаками (рис. 1.1). Інституція 

(інститут) при цьому розглядається «як первинний елемент 

рушійної сили суспільства в економіці та поза її межами. 

До  інститутів відносять державу, сім’ю, підприємництво, 

монополії, приватну власність, профспілки, релігію, общини, 

організації, все, що відображає звичаї, етику, правові рішення, 

суспільну психологію і еволюцію форм економіки» [122]. 

У розвиток аргументації вагомості інституційного впливу 

на  формування обсягу реалізації товарів в підприємствах торгівлі 

було здійснено дослідження основних показників функціонування 

роздрібної торгівлі України (рис. 1.2) та соціально-економічного 

стану Харківського регіону (додаток А), і визначено причини 

утворення факторів даної групи, які відображають тенденції 

розвитку галузі та враховують загрози і можливості ефективного 

функціонування підприємств торгівлі в сучасних умовах (табл. 1.1). 
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Таблиця 1.1 

Чинники утворення факторів формування обсягу реалізації товарів 

 за інституційною ознакою (ідентифіковані автором на підставі 

власних досліджень та узагальнення [39; 92; 122; 195]) 
 

Фактори Склад чинників 

Політичні 

– стабільність політичного режиму; 

– лобіювання політичних інтересів при проведенні економічних реформ; 

– ступінь корумпованості влади; 

– близькість до зони проведення ООС. 

Загально-

економічні 

– загальний стан макро- та мезосередовища; 

– доходи та витрати населення, їх співвідношення; 

– темпи знецінення національної грошової одиниці, коливання валютного курсу; 

– особливості фіскальної політики; 

– рівень відсоткових ставок на позикові грошові кошти на банківському 

та фондовому ринках; 

– наявність концепції розвитку торговельної діяльності та регіональних 

програм підтримки торговельних підприємств; 

– рівень тінізації економіки. 

Соціально-

демографічні 

– рівень безробіття та зайнятості; 

– ступінь соціальної захищеності населення; 

– міграція населення (трудова, виїзд за кордон на ПМЖ, розташування 

тимчасово переміщених осіб) ; 

– середня тривалість життя населення; 

– співвідношення чисельності міського та сільського населення; 

– культурні та релігійні уподобання населення. 

Організаційно-

правові 

– форми власності та підпорядкованість; 

– форми та види торгівлі; 

– нестабільність (недосконалість) правової бази; 

– податкове навантаження та система пільг для підприємств торгівлі; 

– організація контролю за якістю та відповідною сертифікацією товарів 

(відповідно до вимог ЄС) ; 

– відсутність системи державного контролю за якістю товарів, наданням 

послуг (мораторій). 

Бізнес-

середовище 

В
н

у
т

р
іш

н
і 

– стратегія діяльності торговельного підприємства; 

– спеціалізація (товарний профіль) підприємства; 

– дислокація торговельного підприємства; 

– організаційно-технічний та технологічний рівень торговельного процесу; 

– рівень ресурсного забезпечення підприємства; 

– якість менеджменту та маркетингу; 

– інноваційність управлінської діяльності. 

З
о

в
н

іш
н

і 

– ступінь розвитку малого та середнього бізнесу; 

– обсяг та структура пропозиції споживчих товарів; 

– кон’юнктура споживчого ринку; 

– стан конкуренції на регіональному товарному ринку; 

– репутація підприємства в ЗМІ, соцмережах тощо; 

– виконання умов співпраці стейкхолдерами. 
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Рис. 1.2. Основні показники функціонування роздрібної 

торгівлі України у 2014-2020 роках (складено за даними [130]) 

 

За даними Державної служби статистики України у 2020 році 

оборот роздрібної торгівлі становив 1201,6 мдрд. грн [130], що в 1,3 

рази більше ніж у 2014 році та на 9,8% вище від 2019 року. 

Роздрібний товарооборот становив 874,4 млрд. грн, що удвічі 

більше ніж у 2014 р. та на 10,0% вище від 2019 р. У 2020 р. 7,1% із 

загального обсягу роздрібного товарообороту торговельних 

підприємств України або 62,3 млрд. грн. припадає на  підприємства 

Харківського регіону (рис. 1.3). 
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Рис. 1.3. Частка роздрібного товарообороту торговельних 

підприємств Харківської області у загальному обсягу роздрібного 

товарообороту торговельних підприємств України  (складено за 

даними [130]) 
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Після зменшення у 2014-2017 роках роздрібна торгівля у 

Харківській області починаючи з 2017 року відображає тенденцію 

до повільного зростання. Це  свідчить про покращення становища в 

регіоні та в торговельній галузі зокрема (рис. 1.4). 
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Рис. 1.4. Основні показники функціонування роздрібної 

торгівлі у Харківській області у 2014-2020 роках (складено за 
даними [130]) 

 

За опублікованими даними індекс споживчих цін у 2014-2021 

р. коливався в межах 105,0-143,3%. Відзначено загальну тенденцію 

до його зниження за періодами часу (рис. 1.5). 
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Рис. 1.5. Індекс споживчих цін в Україні у 2014-2020 роках 

(складено за даними [130]) 
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Аналіз структури реалізації у сегменті роздрібної торгівлі 

свідчить про поступове зростання у складі реалізованих товарів 

частки товарів продовольчої групи (рис. 1.6). 
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Рис. 1.6 Роздрібний товарооборот підприємств роздрібної 

торгівлі України за товарними групами у 2017-2021 роках 

(складено за даними [130]) 
 

Аналізуючи тренди розвитку роздрібної торгівлі у 2014-

2021 рр. слід відзначити загальні тенденції цього періоду, які 

важливі для багатьох країн, включаючи Україну. Зокрема щодо 

збільшення популярності інтернет-торгівлі та зростання обсягів 

електронних покупок. За опублікованими даними [41] сучасними 

трендами для  для української електронної комерції є спрощення 

інтерфейсу онлайн-магазинів, зростання частки mobile трафіку, 

впровадження чат-ботів, доставка день в день, курс на 

маркетплейси, омніканальність. У публікації [41] вказано, що 

упродовж 2020 р. відкрили онлайн-магазини такі торгові мережі 

COLIN`S, IKEA, Stradivarius; під час локдауну компанія АТБ 

запровадила нову послугу click & collect. 

За опублікованими даними 67,0% інтернет-користувачів 

відвідують сайти, пов’язані з електронною торгівлею. Розвиток 

електронної торгівлі та зростання її частки у роздрібній торгівлі є 

не тільки ознакою сучасного етапу розвитку сфери торгівлі а і 

трендом щодо її розвитку у перспективі (рис. 1.7) [77]. 
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Рис. 1.7 Динаміка ринку електронної комерції та її частки у 

роздрібній торгівлі (складено за даними [77]) 

 

Багато споживачів використовують онлайн-платформи. За 

оцінками digital-агенції Promodo, про що відзначено у [77]  82,6% 

ринку займали маркетплейси Rozetka, Prom.ua, epicentrk.ua, Bigl, 

Zákupка та Allo. На великі магазини (Comfy, Фокстрот, Цитрус, 

Eldorado, MOYO) припадає 14,8% ринку [77]. 

Під час війни попри постійну загрозу обстрілів, логістичні 

складнощі та зниження купівальної спроможності населення 

український рітейл продовжує працювати й впроваджує нові 

послуги на інноваційні сервіси, які дозволяють адаптуватись до 

роботи у воєнний час та при цьому покращити клієнтський досвід. 

За даними RAU [73] головними інноваціями, які були впроваджені 

рітейлерами та гравцями із суміжних областей після 24 лютого 

2022 року є: 

− відеоконсультації з магазинів. У липні мережа ISEI 

запустила проект відеоконсультацій з магазину. Проект віртуальної 

б’юті-підтримки створений для клієнтів, які не можуть приходити 

до фізичних магазинів мережі. Консультації проводяться по 

відеозв’язку прямо в магазині, щоб забезпечити ефект присутності 

та надати клієнтам віртуальний досвід звичного шопінгу – з 

реальним консультантом, полицями, засобами та текстурами. Після 

консультації клієнти мережі зможуть отримувати вибрані продукти 

кількома способами: Нова пошта в Україні, Укрпошта за її межами 
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або просто через знайомих, рідних чи друзів, які зможуть передати 

замовлення при зустрічі; 

− працевлаштування без паперів. Мережа магазинів MOYO 

стала першим роботодавцем в українському рітейлі, який спростив 

процедуру оформлення нових співробітників і приймає копії 

цифрових документів у додатку Дія. За два місяці з дня запуску 

проекту цифровий спосіб подачі документів кандидатами майже на 

70% витіснив паперовий. Весь процес повністю автоматизований і 

займає кілька хвилин. Після співбесіди рекрутер вводить у системі 

номер телефону кандидата і надсилає йому в месенджер посилання 

із запитом на копії цифрових документів. Кандидат переходить за 

посиланням у додаток Дія, підтверджує особу «дія-підписом» і 

натискає кнопку «відправити». Після того, як новий співробітник 

поділився копіями цифрових документів (ID-картка, ІНН, за 

потребою – свідоцтво про народження дітей та довідка ВПО), вони 

автоматично потрапляють в систему обліку кадрів MOYO, де 

створюється картка фізособи; 

 − вinance Pay у Фокстрот. Фокстрот став першим рітейлером 

електроніки та побутової техніки в Україні, що при купівлі у 

роздрібних магазинах мережі та онлайн на foxtrot.ua надав 

можливість розрахунку із використанням Binance Pay. З моменту 

запуску розрахунком через Binance Pay скористалися більше тисячі 

покупців, і їх кількість постійно зростає. Середній чек у таких 

покупках близький до середнього «звичайного» компанії, що 

говорить про те, що нова аудиторія купує у мережі Фокстрот звичні 

для себе товари: гаджети для зв’язку та аксесуари до них, дрібну 

побутову техніку, телевізори тощо. При чому, близько 15% 

покупок були оплачені в офлайн-магазинах; 

− зняття готівки і поповнення банківської карти на касі 

(максимальна сума – 5000 грн). Враховуючи актуальні потреби 

користувачів, Mastercard разом із партнерами (АЗК WOG із 

сервісом Monego), значно розширили доступність послуги «Готівка 

на касі». Ця послуга виявилась дуже зручною, оскільки дозволила 

забезпечити українцям доступ до коштів на карткових рахунках та 

знизити навантаження на банки; 

− інтеграція нових страхових продуктів для рітейлерів від 

Retail & Development Advisor (RDA). Серед них: страхування 

втрати покупки з будь-якої причини (клієнт може звернутися за 

страховим відшкодуванням у разі втрати, крадіжки або розбійного 
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нападу протягом строку, передбаченого договором страхування); 

поломка товару з будь-якої причини (за наявності чеку на покупку 

передбачається відшкодування при поломці виробу з будь-якої 

причини, яка не стосується гарантійних випадків); повернення 

покупки з будь-якої причини (за умови відсутності пошкоджень, 

відповідності характеристикам, заявленим у сертифікаті, та 

наявності чеку клієнт має право повернути товар з будь-яких 

причин та отримати грошову компенсацію) [162]. 

 

 

1.2. Реалізація товарів в підприємствах торгівлі як об’єкт 

обліку та аналізу 

 

Для утримання стійких конкурентних позицій на ринку 

товарів та послуг, розширення торговельної мережі, збільшення 

обороту на регіональному сегменті товарного ринку та за його 

межами, залучення нових покупців й активізації продажу товарів 

менеджмент торговельного підприємства має зосередити увагу 

на  підвищенні ефективності операційної діяльності в частині 

оптимізації та відповідної організації господарських процесів, 

до  яких апріорі відносять: постачання товарів, зберігання товарів, 

переміщення товарів та їх підготовку до продажу, реалізацію 

товарів та виробництво. Наявність останнього засвідчується 

Т.О. Тарасовою, А.В. Янчевим та І.Г. Волошан, які стверджують, 

що до господарських процесів відноситься і процес виробництва як 

«допоміжний процес роздрібних торговельних підприємств» [279, 

с. 23]. Визначені господарські процеси комерційної діяльності 

торговельного підприємства забезпечують кругообіг товарних 

запасів і грошових коштів, та тісно пов’язані один з одним. 

Завершальним етапом в кругообігу грошових коштів є процес 

реалізації. Він пов’язаний із здійсненням торгівлею основних 

її  функцій (соціальної, економічної, інституціонально-

трансформаційної), забезпечує утворення доходу, супроводжується 

виникненням витрат (витрати на збут, собівартість реалізації 

товарів) і впливає на формування кінцевого фінансового результату 

торговельного підприємства. Відтак, процесу реалізації товарів 

і  своєчасності формування достовірної обліково-аналітичної 

інформації про його результати має приділятися особлива увага 

управлінського персоналу. Зазначене зумовлює необхідність 
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уточнення понятійно-термінологічного апарату та визначення 

реалізації товарів як об’єкту обліково-аналітичної системи 

підприємства. 

Дослідження нормативно-правової бази та наукових праць 

з  визначеної проблематики виявило наявність декількох дефініцій, 

що пов’язані із сутністю та змістом процесу реалізації товарів, 

а  саме – «продаж», «збут», «реалізація», продаж (реалізація), 

та  розбіжності у їх інтерпретації. 

Так, в економічному словнику «реалізація» (англ. realization) 

тлумачиться як «здійснення наміченого плану, програми, проекту; 

реалізація продукції і одержання оплати за неї; перетворення майна, 

товару або цінних паперів на гроші» [283, с. 262]. У Податковому 

кодексі України (ст. 14 ПКУ ) поняття «продаж (реалізація) товарів» 

трактується як «будь-які операції, що здійснюються згідно 

з  договорами купівлі-продажу, міни, поставки та іншими 

господарськими, цивільно-правовими договорами, які передбачають 

передачу прав власності на такі товари за плату або компенсацію 

незалежно від строків її надання, а також операції з безоплатного 

надання товарів» [240]. 

В контексті розкриття сутності терміну «продаж (реалізація)» 

відповідно до п. 1 ст. 698 Цивільного кодексу зазначається, що 

«за  договором роздрібної купівлі-продажу продавець, який 

здійснює підприємницьку діяльність з продажу товару, 

зобов’язується передати покупцеві товар, зазвичай призначений для 

особистого, домашнього або іншого використання, не пов’язаного 

з  підприємницькою діяльністю, а покупець зобов’язується 

прийняти товар і оплатити його» [293]. 

Група авторів під керівництвом М.Ф. Огійчука розкриває 

сутність терміну «реалізація» як «відчуження активів, що належать 

підприємству, шляхом їх продажу з метою відтворення 

використаних засобів підприємства та отримання прибутку 

для  задоволення різноманітних потреб підприємства та його 

власників» [224, с. 679]. 

Я.В. Сливка акцентує увагу на тому, що «продаж – перехід 

права власності на активи від одного підприємства до іншого, 

що  супроводжується зустрічним рухом активів (грошових коштів 

або товарів при бартері)» [270, с. 445]. Найбільш вдало, на наш 

погляд, трактує продаж товарів О.В. Фоміна, яка зазначає, 

що  «продаж – це тристоронній процес доведення товару 
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до  споживача, у якому в момент продажу, по-перше, передаються 

права власності на об’єкт продажу від продавця до покупця 

й  визнається очікуване надходження економічних вигод – виручка, 

по-друге, визнаються витрати, а по-третє, здійснюється зіставлення 

доходів і витрат, що дає можливість визначити фінансовий 

результат від продажу – прибуток, збиток або беззбитковість» [289, 

с. 10]. 

Вчені І.Б. Садовська, Т.В. Божидарнік та К.Є. Нагірська 

дотримуються думки, що процес реалізації це «продаж вироблених 

чи перепроданих товарів і послуг з одержанням грошової виручки» 

[266, с. 141]. За визначенням О.В. Лишиленко зазначений процес 

є  «завершальною стадією кругообігу господарських засобів, 

яка  безпосередньо пов’язана із реалізацією готової продукції, 

виконаних робіт та наданих послуг підприємством і, як наслідок, 

із  визначенням фінансового результату його діяльності» [192, 

с. 107]. Ю.А. Верига вважає, що процес реалізації це «передача 

готової продукції (товарів, робіт, послуг) з підприємства покупцеві 

за цінами реалізації шляхом купівлі-продажу та визначення 

фінансового результату діяльності підприємства» [68, с. 37]. 

З урахуванням вищевикладеного в контексті трактування 

реалізації товарів як об’єкту обліку та аналізу пропонуємо 

інтерпретувати її як процес, що інтегрує сукупність господарських 

операцій, які передбачають момент переходу права власності 

товарів від суб’єкта господарювання до покупця або іншої 

організаційної структури в наслідок розрахунку за грошові кошти 

(обміну, безоплатної передачі товарів), а також призводять 

до  виникнення доходу та витрат основної діяльності торговельного 

підприємства. 

Визначену сукупність господарських операцій, що пов’язані 

з  процесом реалізації товарів в підприємствах роздрібної торгівлі, 

наведено на рис. 1.8. 

Характер представлених господарських операцій свідчить 

про  те, що найбільш суттєвими сторонами процесу реалізації 

товарів, які впливають на формування обліково-аналітичного 

забезпечення підприємств торгівлі є: доходи (виручка); витрати 

на  збут; собівартість реалізації; фінансовий результат від реалізації 

товарів (послуг). 

Основним кількісним показником, який дозволяє оцінити 

роботу торговельного підприємства та визначити фінансовий 
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результат, є дохід від реалізації товарів та наданих послуг. 

Визначення економічної суті категорії «доходи» та її інтерпретація 

ще з часів формування наукової думки меркантилістів та  ізіократів 

і по нині залишається предметом широких дискусій, що потребує 

її  уточнення та поглиблення. 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Рис. 1.8. Характерні господарські операції, що пов’язані з 

процесом реалізації товарів в підприємствах роздрібної торгівлі 

 

1. Отримання готівки в касу за товари від покупців.  

2. Отримання платежів, які надійшли на рахунки підприємства в банківських установах 

5. Списання реалізованих товарів 

3. Проведення рекламної кампанії власне суб’єкта господарювання та товарів; 
проведення маркетингових досліджень ринку 

6. Транспортування та страхування товарів споживачам (для нестаціонарної торгівлі) 

3. Виникнення поточної дебіторської заборгованості покупців 

4. Отримання авансів, наданих іншими підприємствами, установами в рахунок 
виконання договірного зобов’язання 

7. Отримання претензій від покупців  

1. Підбір персоналу, організація курсів підвищення кваліфікації, тренінги; 
нарахування зарплати працівників, що забезпечують збут товарів, нарахування 
єдиного соціального внеску 

2. Нарахування та виплата комісійних винагород продавцям, торговим агентам і 
працівникам підрозділів, що забезпечують збут 

4. Понесення витрат на ремонт тари 

5. Нарахування оренди та утримання основних засобів, інших необоротних 
матеріальних і нематеріальних активів, пов'язаних зі збутом товарів 

6. Безоплатне надання товарів 

Операції, пов’язані з реалізацією товарів споживачам 

Операції, пов’язані з організацією процесу реалізації товарів споживачам 

 

Господарські операції з реалізації товарів  

в підприємствах роздрібної торгівлі  
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Проведені дослідження дозволили систематизувати існуючі 

підходи до визначення поняття «доходи» виходячи зі змісту 

нормативно-законодавчих документів, наукових праць 

з  економічної теорії та бухгалтерського обліку (Додаток Б, 

табл.  Б.1). Так, відповідно НП(С)БО 1 «Загальні вимоги 

до  фінансової звітності», поняття «доходи» розкривається в якості 

збільшення економічних вигод у вигляді надходження активів 

або  зменшення зобов’язань, які призводять до зростання власного 

капіталу (за винятком зростання капіталу за рахунок внесків 

власників [204]. Схоже визначення наводиться в П(С)БО 15 

«Дохід» [242], але з акцентом на необхідність оцінки даного 

об’єкту обліку. 

Згідно ПКУ дохід визначається як «будь-який дохід, 

отриманий резидентами або нерезидентами, у тому числі від будь-

яких видів їх діяльності на території України (включаючи виплату 

(нарахування) винагороди іноземними роботодавцями), 

її  континентальному шельфі, у виключній (морській) економічній 

зоні…» [240]. 

У міжнародній практиці бухгалтерське визначення доходу 

розкривається в МСБО 18 «Дохід» [200]. Однак, з 1.01.2017 р. 

вказаний стандарт обліку замінено МСФЗ 15 «Виручка 

по  договорах з покупцями», в якому трактування поняття «дохід» 

майже подібне. Коригування поняття відбулося в частині 

скасування термінів – «валове» в контексті надходження вигід 

та  «в  ході звичайної діяльності», а також зроблено уточнення 

щодо збільшення економічних вигід «у формі надходження 

або  приросту активів або зменшення зобов’язань» [20]. 

В  МСФЗ  15 з’явилося визначення і терміну «виручка» як «доходи 

в ході звичайної діяльності» [20], що є необхідним для організації 

обліку процесу реалізації товарів. Вважаємо, що для підприємств 

роздрібної торгівлі виручка є одним з основних видів доходів 

від  операційної діяльності, але не від звичайної. Погоджуємося 

із  Прохар Н.В, що «тотожність доходу і виручки можливою 

не  на  всіх торговельних підприємствах, а тільки на підприємствах 

роздрібної торгівлі через збіг переходу юридичного права власності 

на товари і отримання за них грошових коштів від покупців» [255, 

с.  243]. 

Концептуальна основа складання та подання фінансових звітів 

надає визначення категорії «доходи» як «збільшення економічних 
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вигід протягом облікового періоду у вигляді надходження 

чи  збільшення корисності активів або у вигляді зменшення 

зобов’язань, результатом чого є збільшення власного капіталу, 

за  винятком збільшення, пов’язаного з внесками учасників» [169]. 

Аналіз літературних джерел з економічної теорії свідчить 

про  різноманітність підходів до трактування сутності категорії 

«доходи», але більшість науковців-економістів схиляються 

у  визначенні, що доходи це «…грошові надходження (потоки 

грошових коштів…)» [54; 174; 226; 230; 248; 267; 291] 

або  «…виручка від реалізації виробленої продукції (товарів)… » 

[101; 124; 168]. Вважаємо, що за економічним змістом категорія 

«доходи» значно складніша і найбільш повно розкривається з точки 

зору бухгалтерського обліку та дотримання його принципів, 

а  отримання грошових коштів за реалізовані товари не одна 

господарська операція, що призводить до виникнення доходу 

від  операційної діяльності суб’єктів господарювання. 

Це  пояснюється тим, що відповідно принципу нарахування дохід 

від реалізації визнається за першою із подій: в момент надходження 

грошових коштів від покупців або замовників або в момент 

реалізації товарів та передачі права власності. 

Інтерпретація доходів науковцями, що займаються 

удосконаленням організаційно-методичних аспектів 

бухгалтерського обліку, розглядається переважно як «…збільшення 

економічних вигід у результаті надходження активів 

або  зменшення зобов’язань», що відповідає Н(С)БО. Так, у своїх 

дослідженнях О.В. Попович, Н.Ю. Діденко доходи визначають 

як  «збільшення економічних вигід у результаті надходження 

активів і/або погашення зобов’язань, що приводить до зростання 

капіталу організації, за винятком внесків учасників (власників 

майна), та отримане внаслідок використання в господарському 

процесі залучених для цього економічних ресурсів та конкурентних 

переваг в умовах прийнятного рівня підприємницького ризику» 

[247, с. 977–978]. Розкриваючи економічний зміст доходів, 

Н.В. Гуріна дотримується майже ідентичного визначення  

[94, с. 204]. В.А. Дерій вважає, що дохід – це «одержання 

підприємством певних активів (грошей, матеріальних ресурсів) 

чи  зменшення сум зобов’язань, які спонукають до збільшення сум 

власного капіталу (за мінусом збільшення сум капіталу з внесків 

власників або учасників)» [99, с. 28]. 
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Міжнародного підходу до визначення доходу дотримується 

В.В. Сопко і розкриває його зміст як «валовий приплив 

(надходження) економічної вигоди протягом звітного періоду, який 

виникає у процесі звичайної діяльності підприємства» [272, с. 403]. 

У розвиток цієї думки В.Д. Кубік відмічає, що в вітчизняній 

практиці категорія «дохід» значить «надходження економічних 

вигод, що нараховані і підлягають отриманню або отримані 

в  результаті виробничо-фінансової та комерційної діяльності 

підприємства» [177, с. 61]. Ф.Ф. Макарук під доходом розуміє 

«надходження, одержані внаслідок його господарської діяльності 

за  певний період часу у вигляді конкретних економічних вигод, 

отриманих внаслідок використання в господарському процесі 

залучених для цього економічних ресурсів в умовах прийнятного 

рівня підприємницького ризику» [197, с. 239]. Зауважимо, 

що  у  наведених трактуваннях категорії «доходи» не відзначено 

зміну зобов’язань підприємства, що порушує зміст предмету 

дослідження з позиції бухгалтерського обліку. 

О.В. Павелко розглядає дохід як «надходження економічних 

вигод у вигляді грошових коштів або матеріальних цінностей 

за  одиницю часу, що одержані внаслідок реалізації продукції 

чи  продажу товарів, виконання робіт або надання послуг» [230, 

с. 167]. Вважаємо, що надане визначення доходу ідентифікує його 

як виручку від реалізації товарів або наданих послуг, а змістовне 

навантаження доходу є значно ширшим, оскільки передбачає 

не  тільки збільшення економічних вигод внаслідок реалізації 

продукції (товарів). Найбільш вдало, на нашу думку, з позиції 

бухгалтерського обліку трактують дохід Ю.В. Панченкова 

та  О.Г. Зеленська, які визначають його як «надходження активів 

суб’єкта господарювання або погашення його кредиторської 

заборгованості (або поєднання того й іншого) внаслідок постачання 

або виробництва товарів, надання послуг або інших операцій, 

що  становлять його основну діяльність» [232, с. 244]. 

Критичний аналіз економічної та облікової інтерпретації 

доходу дозволив виявити основу його розуміння та уточнити 

формулювання поняття «дохід» в контексті організації 

бухгалтерського обліку процесу реалізації товарів наступним 

чином: дохід – це вартісна оцінка отриманої економічної вигоди 

внаслідок надходження фактичних (потенційних) грошових коштів 

за реалізовані товари (послуги) або зменшення поточних 
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зобов’язань в процесі основної діяльності торговельного 

підприємства. 

Отримати впорядковану за різним ступенем деталізації 

інформацію про доходи від реалізації товарів у підприємствах 

роздрібної торгівлі дозволить науково-обґрунтована 

їх  класифікація, що визначається оптимальною кількістю 

аналітичних ознак для побудови раціональної системи 

бухгалтерського обліку та аналізу процесу реалізації товарів 

для  прийняття управлінських рішень. Суттєвою передумовою 

якісного її формування є контент-аналіз наукових поглядів 

щодо  класифікації доходів, виокремлення нових типологічних 

ознак їх угрупування та оптимізація кількості аналітичних ознак 

класифікації доходів від реалізації товарів для забезпечення 

вирішення проблем, що пов’язані з організацією їх обліку 

і  відображенням у звітності, аналізом, прогнозуванням 

та  прийняттям управлінських рішень в інформаційній системі 

торговельного підприємства. 

Проведені дослідження свідчать, що в сучасній нормативно-

законодавчій базі та науковій літературі існують різні методичні 

підходи до класифікації доходів, які більшою мірою задовольняють 

вимоги фінансового обліку, складання фінансової звітності 

та  оподаткування. Так, для визнання доходів в фінансовому обліку 

відповідно до ПСБО 15 «Дохід», виокремлюють такі групи: дохід 

(виручка) від реалізації продукції (товарів, робіт, послуг); інші 

операційні доходи; фінансові доходи; інші доходи [242]. Для цілей 

оподаткування доходи класифікують за двома групами:  

операційні – доходи, отримані від реалізації товарів (робіт, послуг), 

та позареалізаційні [240]. Дохід від операційної діяльності 

визнається в розмірі договірної (контрактної) вартості, 

але  не  менше ніж сума компенсації, отримана в будь-якій формі, 

в  тому числі при зменшенні зобов’язань, та включає в себе дохід 

від реалізації товарів, виконаних робіт, наданих послуг, у тому 

числі винагороди комісіонера (повіреного, агента тощо) [242]. 

У наукових колах (Додаток Б, табл. Б.2) найчастіше 

акцентується увага на таких аналітичних ознаках класифікації 

доходів, як: види діяльності, періодичність (періоди визнання 

доходів по відношенню до звітного періоду), центри доходів 

(за  місцем імовірного отримання доходу від реалізації), ступінь 

суттєвості (дохід уважається суттєвим, якщо його частка 
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більше  5%), форма отримання (отримані у разі надходження 

грошей, матеріальних та нематеріальних активів), залежність 

від  управлінських рішень (залежать або не залежать від прийняття 

управлінських рішень) тощо. 

Оскільки прийняття виважених рішень неможливе без якісної 

і достовірної інформації, цілком логічною є ствердження 

Н. Стефанович, О. Костенко, що «доцільним в основу класифікації 

доходів підприємства покласти бухгалтерський та управлінський 

аспекти» [277, с. 122]. З огляду на це в окремих наукових працях, 

представлена авторами класифікація доходів знаходиться в тісному 

зв’язку з класифікацією витрат для цілей управлінського обліку. 

Так, Карпенко Д.В. пропонує класифікувати доходи за їх цільовим 

спрямуванням, зокрема, для прийняття управлінських рішень, 

і  виділяє релевантні та нерелевантні, дійсні та можливі, 

інкрементні та маржинальні доходи тощо [129, с. 282]. Для 

підвищення контрольної функції обліку доходів та задоволення 

інформаційних потреб управління О.А. Подолянчук виокремлює 

такі групи доходів: дійсні/можливі (характерною ознакою для яких 

є реальність здійснення), нараховані/отримані (оплачені), 

підлягають/не підлягають управлінню, грошові/негрошові, за видом 

продукції, способом отримання доходу, категорією покупців, 

ризики [241, с. 4]. Для підприємств, які мають у своєму складі 

дочірні підприємства або відокремлені підрозділи Н.В. Гуріна 

пропонує додати до класифікації доходів аналітичну ознаку – 

за  географічним сегментом, що є необхідним для їх управління [94, 

с. 205]. 

Розглянуті ознаки угрупування доходів та їх види є корисними 

і впливовими на прийняття рішень керівниками, а отже, можуть 

бути враховані в процесі формування системи класифікаційних 

ознак доходів від реалізації товарів у торгівлі. 

Виходячи зі специфіки діяльності торговельних підприємств 

та  необхідності оптимізації облікового процесу в частині збирання, 

зберігання, опрацювання і передавання у режимі реального часу 

необхідної інформації для підготовки, обґрунтування і прийняття 

управлінських рішень щодо доходів від реалізації товарів, 

пропонуємо вдосконалену їх класифікацію, яка: 

– враховує вимоги чинного законодавства та інформаційні 

потреби системи управління; 
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– дає змогу підвищити якість обліково-аналітичного 

забезпечення управління реалізацією товарів; 

– є основою для організації обліку та формування звітності 

за  доходами від реалізації товарів, їх аналізу і прогнозування 

та  прийняття управлінських рішень (Додаток В). 

Для посилення аналітичних можливостей обліку доходів 

від  реалізації товарів в інформаційній системі торговельного 

підприємства пропонуємо розширити склад аналітичних ознак 

для  їх систематизації та здійснювати накопичення інформації за: 

товарним класифікатором суб’єкта господарювання (у розрізі 

товарних категорій), видами торгової марки товарів (у розрізі 

торгових марок), формою розрахункових операцій (за готівку, 

внаслідок використання БПК), видами реалізації (в кредит, 

у  розстрочку, за договором комісії), каналами збуту (магазин, 

мережа Інтернет), терміном представлення інформації (день, 

місяць, квартал, рік). Своєчасність та змістовність інформації про 

доходи, що відображаються у формах фінансової та управлінської 

звітності, забезпечить групування доходів за товарними групами 

(продовольчі, непродовольчі), періодом (попередній, звітний) 

і  джерелом формування (товари, послуги покупцям), формою 

розрахунку (валовий, чистий, маржинальний). 

Для забезпечення пошуку заходів зі збільшення розміру 

доходів від реалізації товарів у підприємствах торгівлі 

та  їх  стабільного отримання в майбутньому вважаємо за доцільне 

розширити класифікацію доходів для цілей аналізу 

та  прогнозування додатковими ознаками угрупування за: 

характером формування показників (фактичні, планові, бюджетні), 

сезонністю реалізації (за сезонними та позасезонними товарами), 

ринками збуту (за сегментами споживчого ринку), регулярністю 

отримання доходу (постійні, епізодичні). 

В частині систематизації доходів для прийняття рішень 

рекомендуємо розширити наявні класифікаційні ознаки і додатково 

виокремлювати доходи від реалізації товарів у розрізі:  

– можливості отримання економічної вигоди (визнані 

та  можливі), що дасть змогу своєчасно реагувати на зміни 

в  структурі цих доходів. Щодо визнаних доходів зазначимо, 

що  вони відображаються за умови, що «покупцю передані ризики 

й вигоди, пов’язані з правом власності на продукцію чи товар; 

підприємство не здійснює надалі управління й контроль 
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над  реалізованою продукцією; сума доходу може бути вірогідно 

визначена; є ймовірність, що в результаті операції відбудеться 

збільшення економічних вигод підприємства і витрати, пов’язані 

із  цією операцією, можуть бути вірогідно визначені» [103, с. 15]. 

Однак у сучасних торговельних структурах у процесі реалізації 

товару покупцям надається пропозиція сплати додаткових коштів 

для отримання можливості заміни товару (сервісного 

обслуговування) внаслідок втрати його функціональних 

можливостей протягом означеного періоду (півроку, рік залежно 

від виду товару). Здебільшого це призводить до виникнення 

можливості отримання доходу в майбутньому, що й зумовлює 

доцільність виокремлення можливих доходів як групи, 

що  запропонована для класифікації доходів від реалізації товарів 

у  підприємствах торгівлі. Можливі доходи пропонуємо визначати 

як економічну вигоду, що втрачається у разі виконання зобов’язань 

підприємством за визначеними з покупцем умовами угоди після 

передачі контролю, ризиків та переваг на товар; 

– методів нарахування (нараховані, отримані), що дасть змогу 

відстежувати момент передачі права власності реалізованих товарів 

та отримання грошових коштів. Нарахованими доходами слід 

уважати економічну вигоду внаслідок реалізації товарів, оцінка якої 

в грошовому вимірюванні зроблена, але грошові кошти від покупця 

не отримані, а отриманими, відповідно, – економічну вигоду 

внаслідок надходження готівки в касу або грошових коштів 

на  рахунок у банку підприємства за реалізовані товари (надані 

послуги) та передачі прав власності на товар; 

– форм управління продажами, що дасть змогу 

обґрунтовувати рішення з підвищення ефективності процесу 

реалізації. Так, активізація продажу товарів та посилення 

ефективності процесу реалізації можливі у разі використання 

в  підприємствах торгівлі програм лояльності для покупців, 

які  впливають на регулювання величини доходу. У цьому зв’язку 

доречно класифікувати доходи залежно від виду наданих знижок 

та  економічних пропозицій на товари суб’єкта господарювання 

покупцям; 

– характеру оцінки доходу (матеріальні та соціальні), що дасть 

змогу впливати на вирішення окремих соціально-економічних 

питань результативності діяльності торговельних підприємств. 

Матеріальними слід вважати доходи, які виникають унаслідок 
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отримання економічної вигоди в грошовій або натуральній формі, 

а  соціальними – доходи, одержання яких пов’язане з виконанням 

благодійних програм та проектів. 

Визначені аналітичні ознаки групування доходів від реалізації 

товарів (послуг) дозволять підвищити ефективність організації 

накопичення і руху інформації про них в обліково-аналітичній 

системі підприємства, оскільки: 

1) сприятимуть скороченню часу бухгалтера на розробку 

Робочого плану рахунків в розрізах, що задовольняють 

інформаційні потреби управління щодо збільшення обсягів продаж; 

2) дозволять побудувати облікові моделі за центрами доходів; 

3) забезпечать накопичення релевантної інформації 

для  проведення поглибленого аналізу та прогнозування обсягу 

реалізації товарів (в цілому і за окремими видами). 

В процесі реалізації товарів поряд із доходами в обліковій 

системі торговельного підприємства формується також інформація 

про витрати, яка є необхідною для обґрунтування управлінських 

рішень керівниками торговельних підприємств щодо їх оптимізації 

та ефективного використання ресурсних можливостей 

підприємства в динамічних умовах сьогодення. 

Економічну сутність витрат та їх зміст відображено 

в  сучасному нормативно-правовому полі [243] та широко 

представлено в наукових працях вчених-економістів [64; 68; 89; 94; 

192; 230; 232; 236; 266; 273; 294] і провідних фахівців в галузі 

управлінського обліку [51; 85; 191; 189; 203; 237]. Разом з тим 

проведені дослідження свідчать про постійний інтерес науковців 

до  проблеми економічної інтерпретації сутності та змісту витрат 

та  її дискусійний характер, що потребує уточнення дефініції 

«витрати» з метою оптимізації облікового процесу витрат, 

що  пов’язані з реалізацією товарів. 

Методологічні основи формування в бухгалтерському обліку 

інформації про витрати та її розкриття у фінансовій звітності 

визначаються певними положеннями (стандартами) 

бухгалтерського обліку та Концептуальною основою складання 

та  подання фінансових звітів, і ґрунтуються на трактуванні 

категорії «витрати» через зміну активів і зобов’язань підприємства 

(табл. 1.2). Визначений нормативними документами підхід 

до  трактування категорії «витрати» є основоположним 

для  більшості науковців, доробки яких пов’язані з розкриттям 
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економічного змісту витрат і їх обліком в системі управління 

підприємством. 
 

Таблиця 1.2 

Трактування категорії «витрати» у нормативних документах 

№ 
з/п 

Нормативний документ Витрати – це 

1 Національне положення 
(стандарт)бухгалтерського 
обліку 1 «Загальні вимоги 
до фінансової звітності» 
[204] 

зменшення економічних вигод у вигляді 
вибуття активів або збільшення 
зобов’язань, які призводять до зменшення 
власного капіталу (за винятком 
зменшення капіталу за рахунок його 
вилучення або розподілення власниками) 

2 П(С)БО 9 [245] або зменшення активів, або збільшення 
зобов’язань, що призводить до зменшення 
власного капіталу підприємства 
(за  винятком зменшення капіталу 
внаслідок його вилучення або розподілу 
власниками), за умови, що ці витрати 
можуть бути достовірно оцінені 

3 П(С)БО 31 [244] сплата грошових коштів, передавання 
інших активів або приймання зобов’язань 
з нарахуванням відсотків 

4 Концептуальна основа 
складання та подання 
фінансових звітів [149] 

зменшення економічних вигід протягом 
облікового періоду у вигляді вибуття 
чи  амортизації активів або у вигляді 
виникнення зобов’язань, результатом чого 
є зменшення власного капіталу, 
за  винятком зменшення, пов’язаного 
з  виплатами учасникам 

 

Так, М. Купчик, А.А. Чирва [183; 294] вважають, що доречно 

дотримуватися визначення «витрати» відповідно НП(С)БО 1 

«Загальні вимоги до фінансової звітності» [204]. До традиційного 

трактування поняття «витрати» в бухгалтерському обліку 

як  «зменшення активів, або збільшення зобов’язань, 

що  призводить до зменшення власного капіталу підприємства 

(за  винятком зменшення капіталу внаслідок його вилучення 

або  розподілу власниками), за умови, що ці витрати можуть бути 

достовірно оцінені» схиляються також науковці З.Р. Задорожній, 

В.М. Сподарик, Ю.С. Погорєлов [115; 239; 273]. Бухгалтерський 

аспект у визначенні поняття «витрати» простежується 

і  у  О.  Варчук, яка доводить у своїх розробках, 
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що  це  «…зменшення активів (необоротних активів, запасів, 

грошових коштів та іншого майна) або збільшення зобов’язань 

підприємства (перед постачальниками, бюджетом та іншими 

кредиторами), що призводить до зменшення економічних вигод 

та  власного капіталу у звітному періоді в результаті здійснення 

господарської діяльності» [70, с. 102]. 

З позиції отримання економічної вигоди в процесі 

господарської діяльності С.Ф. Голов зазначає, що «витрати» 

(вичерпані (спожиті)) це «…збільшення зобов’язань або зменшення 

активів у процесі поточної діяльності для отримання доходу 

звітного періоду» [85, с. 60]. В.С. Лень під витратами розуміє 

«матеріальні і грошові кошти, витрачені з метою їх повернення 

у  збільшеній кількості, тобто з метою одержання доходу»  

[191, с. 33]. Категорію «витрати» в своїх працях досліджує 

П.Й.  Атамас, і зазначає, що «витрати – це вартість використання 

предметів праці (сировини, матеріалів, палива тощо), витрат 

на  оплату праці та частини вартості використаних засобів праці 

у  розмірі їх амортизації» [46, с. 34]. На наш погляд, таке 

визначення більш притаманне економічним теоріям, оскільки не 

відображає зміну зобов’язань підприємства в звітному періоді. 

Серед вчених і до сьогодні продовжуються дискусії щодо 

застосування термінів «затрати» і «витрати» [51; 70; 235; 253; 294]. 

Так, В.В. Сопко виокремлює поняття «витрати» і «затрати». За її 

визначенням витрати «…виникають при витрачанні грошових 

коштів на закупку матеріальних цінностей», а затрати формують 

«…використані у процесі виробництва різні речовини та сили 

природи на виготовлення нового продукту праці»  

[272, с. 75]. К.В. Безверхий наполягає на використанні в системі 

бухгалтерського обліку і категорії «витрати» як «елемент 

фінансової звітності, який визначається П(С)БО та МСБО 

для  складання фінансової звітності)» [51, с. 226], і категорії 

«затрати». 

А.А. Пилипенко також дотримується погляду на розмежуванні 

понять «затрати» й «витрати». На думку науковця витрати 

це  «...використання тільки тих ресурсів, які при визначенні 

фінансового результату компанії за відповідний звітний період 

ставляться у відповідність отриманим доходам (дотримання 

принципу нарахування та відповідності доходів і витрат)»  

[235, с. 17]. Вважаємо, що акцент на дотриманні принципу 
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відповідності доходів і витрат при визначенні поняття «витрати» 

є  доречним і в контексті організації процесу реалізації товарів 

підприємства також. 

Через призму організації управлінського обліку розглядає 

категорію «затрати» Л.В. Нападовська і розкриває її зміст 

як  «...вартісний вираз використаних у процесі діяльності 

підприємства (установи, організації) матеріальних, трудових, 

фінансових та інших ресурсів» [203, с. 75]. 

Отже, беручи до уваги бухгалтерський підхід до визначення 

категорії «витрати», вважаємо, що саме цей термін повинен 

використовуватися в обліковій системі торговельного 

підприємства, оскільки його економічний зміст розкриває динаміку 

як активів, так і зобов’язань за звітний період у грошовій оцінці 

в  процесі реалізації товарів. На наш погляд, під витратами слід 

розуміти вартісну оцінку зменшення економічної вигоди внаслідок 

використання господарських ресурсів в процесі реалізації товарів 

(послуг) або збільшення поточних зобов’язань за основною 

діяльністю торговельного підприємства. 

Для оптимізації витрат та їх ефективного управління необхідна 

релевантна інформація відповідно сучасних інформаційних потреб, 

отримати яку можливо завдяки раціонально побудованій 

класифікації витрат. Проведені дослідження свідчать, що перелік 

видів витрат та їх групування широко представлені в науковій 

літературі, де сьогодні переважно виділяються групи видів витрат 

для цілей управлінського обліку [85; 191; 203; 235]. Вважаємо, 

що  для організації обліку процесу реалізації товарів 

в  підприємствах торгівлі доречно використовувати модифіковану 

класифікацію витрат і доходів (розроблену на базі запропонованої 

класифікації доходів для підприємств торгівлі), що відповідає 

потребам обліку, аналізу, прогнозування і прийняття рішень 

та  сприяє формуванню якісного обліково-аналітичного 

забезпечення управління реалізацією товарів (табл. 1.3). 

Представлена класифікація доходів і витрат побудована згідно 

принципу відповідності та сприяє використанню єдиних 

аналітичних ознак для формування облікової інформації 

щодо  основних об’єктів організації обліку процесу реалізації 

товарів. Внесені пропозиції дозволять бухгалтеру розробити 

в  обліковій системі торговельного підприємства додаткові 

субрахунки та аналітичні рахунки, які будуть систематизувати 
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інформацію про доходи та собівартість реалізації в розрізі товарних 

груп, видів торгової марки, сезонності товару, видів реалізації, 

джерел формування тощо. Систематизована в облікових регістрах 

інформація про доходи і витрати в розрізі рекомендованих 

аналітичних ознак стане інформаційним джерелом для складання 

форми управлінської звітності відповідно інформаційних потреб 

внутрішніх користувачів, враховуючи терміни її представлення 

та  періоди формування. Крім того, запропонована класифікація 

орієнтована на потреби виконання завдань економічного аналізу 

та  прогнозування витрат та доходів, а їх розподіл за групами 

залежно від сезонності реалізації, характеру формування 

показників, а також в розрізі центрів відповідальності, ринків збуту, 

регулярності отримання та організаційної структури підприємства 

надасть можливість здійснити оцінку та діагностику величини 

доходів і витрат відповідно до визначених параметрів управління 

ними. 
 

Таблиця 1.3 

Модифікована класифікація доходів і витрат за процесом реалізації 

товарів для потреб обліку, аналізу та управління 
 

Класифікаційні 

ознаки 
Види доходів Види витрат 

1 2 3 

Для обліку та формування звітності (фінансової, управлінської) 

За товарними групами Дохід від реалізації 
продовольчих товарів; 
Дохід від реалізації 
непродовольчих товарів 

Собівартість реалізації 
продовольчих товарів; 
Собівартість реалізації 
непродовольчих товарів 

За товарним класифі-
катором суб’єкта 
господарювання* 

Дохід від реалізації товарної 
групи («Бакалія», «Риба», 
«Хлібобулочні вироби», … 
«Канцтовари», «Білизна», 
«Товари побуту» …) 

Собівартість реалізації товарної 
групи («Бакалія», «Риба», 
«Хлібобулочні вироби», … 
«Канцтовари», «Білизна», 
«Товари побуту» …) 

За періодом 
формування 

Попереднього періоду / Звітного періоду 

За видами торгової 
марки товарів* 

Дохід від реалізації товарів 
торгової марки (ТМ «АВК», 
ТМ «Рошен», ТМ «Бісквіт 
Шоколад»…) 

Собівартість реалізації товарів 
торгової марки (ТМ «АВК»,  
ТМ «Рошен», ТМ «Бісквіт 
Шоколад»…) 

За джерелом 
формування 

Дохід від реалізації товарів; 
Дохід від реалізації наданих 
послуг покупцям 

Собівартість реалізації товарів; 
Собівартість реалізації 
наданих послуг покупцям 

За видами реалізації* Дохід від реалізації товарів в 
кредит; 
Дохід від реалізації товарів в 
розстрочку; 

Собівартість реалізації  товарів 
в кредит; 
Собівартість реалізації товарів 
в розстрочку; 
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Дохід від реалізації товарів за 
договором комісії 
(консигнації) 

Собівартість реалізації товарів 
за договором комісії 
(консигнації) 

За формою розрахун-
кових операцій* 

Дохід від реалізації товарів за 
готівку; 
Дохід від реалізації товарів 
при використанні БПК 

– 

За каналами збуту* Дохід від реалізації товарів 
через магазин; 
Дохід від реалізації товарів 
через мережу Інтернет 

Витрати з реалізації товарів 
через магазин; 
Витрати з реалізації товарів 
через мережу Інтернет 

За формою розрахунку Валовий дохід; 
Чистий дохід; 
Маржинальний дохід 

– 

За терміном представ-
лення інформації * 

День / місяць / квартал / рік 

Для аналізу та прогнозування 
За характером фор-
мування показників* 

Фактичні / Планові / Бюджетні 

За центрами 
відповідальності 

ЦВ-1ЦВ-2ЦВ-n 

Для аналізу та прогнозування 
За організаційною 
структурою управління 
реалізацією товарів 

У цілому по підприємству / 
В розрізі структурних підрозділів 

За ринками збуту* За сегментами споживчого ринку 
За сезонністю реалізації* Дохід від реалізації сезонних 

товарів; 
Дохід від реалізації 
позасезонних товарів 

Витрати з реалізації сезонних 
товарів; 
Витрати з реалізації 
позасезонних товарів 

За регулярністю 
отримання доходу* 

Постійні / Епізодичні − 

Для прийняття рішень 
За релевантністю Релевантні / Нерелевантні 
За формами управління 
продажами* 

Дохід від реалізації товарів за 
дисконтними картками; 
Дохід від реалізації акційних 
товарів; 
Дохід від реалізації 
подарункових сертифікатів; 
Дохід від реалізації товарів у 
період розпродажу 

Витрати від реалізації товарів 
за дисконтними картками; 
Витрати від реалізації 
акційних товарів; 
Витрати від реалізації 
подарункових сертифікатів; 
Витрати від реалізації товарів 
у період розпродажу 

За методом нарахування* Нараховані / Отримані  Нараховані / Оплачені 
За ступенем суттєвості Суттєві / Несуттєві 
За можливістю отриман-
ня економічної вигоди* 

Дійсні (визнані) / Можливі 

За характером оцінки* Матеріальні / Соціальні 

*Доповнено авторами 

 

З урахуванням специфіки діяльності підприємств роздрібної 

торгівлі для отримання інформації про обсяги товарообороту 

та  собівартості реалізації товарів з дисконтом, акційних товарів, 

товарів за подарунковими сертифікатами, товарів з розпродажу 
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вважаємо за необхідне класифікувати доходи і витрати 

для  прийняття управлінських рішень при використанні додаткової 

класифікаційної ознаки «за формами управління продажами». 

Крім того, з позиції регулювання грошового потоку 

підприємства, доцільно групувати витрати та доходи на «отримані 

(оплачені) та нараховані». Сформувати інформацію про реально 

отримані доходи (використані ресурси) та приймати управлінське 

рішення щодо вибору одного з декількох сценаріїв дій дозволить 

розподіл витрат та доходів на «дійсні (визнані) та можливі». 

Виконання підприємствами торгівлі соціально-економічних функції 

свідчить про те, що в процесі господарської діяльності виникають 

«матеріальні та соціальні» доходи та витрати, що потребує 

їх  виокремлення в групи з метою прийняття рішення щодо 

можливості реалізації товарів на благодійні заходи та проекти. 

Таким чином, зроблене виходячи зі специфіки діяльності 

підприємств роздрібної торгівлі уточнення економічного змісту 

категорій «доходи» і «витрати» та наведена їх деталізація 

у  розробленій класифікації дозволять сформувати якісне обліково-

аналітичне забезпечення управління реалізацією товарів 

для  визначення напрямів збільшення доходів та раціонального 

використання матеріальних, фінансових, трудових ресурсів 

суб’єктів господарювання з метою отримання позитивного 

фінансового результату в умовах сталого розвитку ринку 

споживання. 

 

 

1.3.  Концептуалізація обліково-аналітичного забезпечення 

управління реалізацією товарів в підприємствах торгівлі 

 

Сучасні умови господарювання зумовлюють необхідність 

створення адаптивної системи управління бізнесом, здатної 

досягати ефективних результатів діяльності, стратегічних цілей, 

при цьому оперативно орієнтуватися в мінливому конкурентному 

середовищі, адекватно реагувати на зміни, викликані 

як  внутрішніми, так і зовнішніми чинниками. Основою створення 

такої системи є інформація як сукупність «відомостей, знань, 

повідомлень, що є об’єктом збереження, передачі, перетворення, 

і  які допомагають вирішити поставлене завдання» [194, с. 187]. 

Властивості інформації як об’єкта управління визначають 
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можливість застосування тих чи інших методів її накопичення, 

обробки, передачі та зберігання. Нині інформаційні ресурси 

є  результатом функціонування системи бухгалтерського обліку 

та  частково системи внутрішньогосподарського (управлінського) 

обліку, які формують інформаційний простір підприємства, 

що  нерозривно пов’язаний із системою прийняття управлінських 

рішень [280, с. 1410]. 

І.В. Височин розглядає інформаційне забезпечення управління 

реалізацією товарів в підприємствах торгівлі з двох позицій, а саме як: 

– процес, що являє собою задоволення потреб користувачів 

у  своєчасній та релевантній інформації щодо показників обсягу 

і  структури реалізації, процесів та факторів, пов’язаних 

з  її  отриманням, на основі застосування спеціальних методів, 

засобів і технологій одержання інформації, її обробки, накопичення 

та видачі в зручному для використання вигляді; 

– систему, яка є складовою більш загальної системи – системи 

інформаційного забезпечення управління діяльністю підприємства 

роздрібної торгівлі, та являє собою функціональний комплекс 

засобів, методів та технологій, що забезпечує пошук, збирання, 

групування, аналітичну обробку, зберігання та поширення 

інформаційних даних щодо показників товарообороту підприємства 

роздрібної торгівлі, процесів та факторів, пов’язаних з їх 

отриманням, із визначеною періодичністю та відповідно 

до  інформаційних потреб користувачів [71, с. 3–4]. 

Основною інформаційного забезпечення системи управління 

обсягом реалізації є інформація бухгалтерського обліку та аналізу 

даних. Процес створення єдиного інформаційного простору 

обліково-аналітичного забезпечення потребує реорганізації 

інформаційних потоків та орієнтації їх на виконання двох основних 

функцій: 

1) задоволення інформаційних потреб менеджменту 

підприємства в інформації для підтримки процесу ухвалення 

рішень та їх реалізації (облік, аналіз і контроль); 

2) задоволення потреб зовнішніх структур в інформації 

відповідно до законодавчих розпоряджень або для самопрезентації 

підприємства [280, с. 1417–1418]. 

Значні масштаби та різноманітність джерел накопичення 

інформації, викликані багатовекторним впливом зовнішніх 

та  внутрішніх факторів формування обсягів реалізації 
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торговельного підприємства, зумовлюють доцільність 

концептуалізації обліково-аналітичного забезпечення управління 

реалізацією товарів, спрямованого на облік, систематизацію, 

структурування та аналіз даних. 

Концептуалізація обліково-аналітичного забезпечення 

управління реалізацією товарів потребує, перед усім, чіткого 

розуміння даної дефініції, та визначає доцільність дослідження 

праць сучасних науковців з приводу трактування сутності поняття 

«обліково-аналітичне забезпечення» (Додаток Д). Як справедливо 

зазначає О.В. Вакун «на сьогодні в науковій літературі 

не  сформовано загального розуміння сутності поняття «обліково-

аналітичне забезпечення» системи управління, що призводить 

до  виникнення значної кількості підходів, що в цілому не дозволяє 

сформувати загальну модель побудови системи інформаційної 

підтримки менеджменту на базі використання обліково-аналітичної 

системи підприємства» [69, с. 210], і додає, що «однією з основних 

причин відсутності однозначності щодо трактування даного 

поняття є його відсутність у міжнародній обліковій практиці, 

зокрема, дане поняття не використовується представниками англо-

американської облікової школи, а подібні дослідження відносяться 

до сфери управлінського обліку або обліку в управлінні» [69, 

с.  211]. 

Про невизначеність цього поняття вказує і В.Ф. Яценко, який 

стверджує, що «міждисциплінарний характер дослідження 

сутнісного наповнення категорії «забезпечення» у поєднанні 

із  різноманітністю принципів і методологічних підходів, 

технологій та інструментів управління підприємством 

обумовлюють невизначеність самої дефініції «обліково-аналітичне 

забезпечення» [328, с. 76]. Отже, обліково-аналітична інформація, 

що формується в обліково-аналітичній системі підприємства, 

повинна забезпечувати внутрішніх та зовнішніх користувачів усім 

масивом необхідної інформації, уможливлювати як детальне 

вивчення факту господарського життя підприємства, так і 

комплексну оцінку його розвитку. 

На думку Л.О. Волощук «обліково-аналітичне забезпечення – 

це єдність підсистем обліку, аудиту та аналізу, що взаємодіють 

через інформаційні потоки в процесі формування й передачі 

оперативної та якісної обліково-аналітичної інформації 

для  забезпечення обґрунтованості й ефективності прийняття 
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управлінських рішень у системі управління підприємством, а також 

зовнішніми користувачами» [76, с. 330]. Аналогічне трактування 

обліково-аналітичного забезпечення пропонує П.Р. Пуцентейло 

[256, с. 168–174]. 

Інші науковці інтерпретують обліково-аналітичне 

забезпечення як діяльність, пов’язану «зі збором, реєстрацією, 

узагальненням, збереженням, передачею та аналітичним 

опрацюванням інформації» [320, с. 34], або як «сукупність 

облікових і аналітичних процесів, об’єднаних у обліково-

аналітичну систему та спрямованих на задоволення інформаційних 

потреб користувачів» [259, с. 158–160; 326], або як «сукупність 

обробленої облікової та необлікової інформації, призначеної 

для  управління підприємством» [190, с. 69–73], або як «складний 

механізм, який об’єднує процеси обліку та економічного аналізу 

з  метою створення обліково-аналітичного забезпечення» [57], 

або  як форму «організації всіх видів обліку й аналізу, метою якої 

є  забезпечення менеджерів підприємства інформацією 

для  прийняття поточних і стратегічних управлінських рішень 

та  контролю за їхньою реалізацією» [114, с. 31], або як інтегровану 

систему «обліку та аналізу, що систематизує інформацію для 

обґрунтування бізнес-стратегії, координації напрямів 

перспективного розвитку підприємства, системної оцінки 

ефективності реалізації оперативно-тактичних та стратегічних 

управлінських рішень» [179]. 

Викладене доводить існування багатьох підходів 

до  трактування сутності поняття «обліково-аналітичне 

забезпечення», проте, як бачимо, більшість науковців єдині в думці 

про те, що його продуктом є обліково-аналітична інформація, 

отримана в результаті організаційної синергії основних складових 

системи інформаційної підтримки управління – обліку, аналізу 

та  контролю. З огляду на це під обліково-аналітичним 

забезпеченням управління реалізацією товарів пропонуємо 

розуміти систему, що являє собою синергію компонент обліку, 

аналізу та контролю, які взаємодіють через інформаційні потоки 

в  процесі акумулювання і передачі оперативної, релевантної 

та  якісної обліково-аналітичної інформації шляхом 

її  структурування, обробки та представлення для прийняття 

управлінських рішень з реалізації товарів внутрішніми 

користувачам та іншим стейкхолдерам. 
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Облікова компонента базується на обліковій політиці 

підприємства і забезпечує: 

– реєстрацію та накопичення облікової інформації щодо 

операцій, пов’язаних з реалізацією товарів, в первинних 

документах та на рахунках бухгалтерського обліку; 

– складання управлінської та фінансової звітності про доходи, 

витрати і результати процесу реалізації товарів на підставі обробки 

первинної і поточної облікової інформації торговельного 

підприємства. 

Аналітична компонента передбачає комплексне дослідження 

результатів та ефективності господарських операцій, пов’язаних 

з  реалізацією товарів, і ґрунтується на інформації, що продукується 

обліковою компонентою, та методах і способах її обробки. 

Аналітична компонента забезпечує: 

– аналітичну обробку сукупності облікових даних про доходи, 

витрати і результат реалізації товарів; 

– оцінку відхилень та чинників зміни результатів 

та  ефективності процесу реалізації товарів; 

– визначення резервів підвищення результатів та ефективності 

процесу реалізації товарів; 

– планування та прогнозування результатів та ефективності 

процесу реалізації товарів. 

Контрольна компонента забезпечення передбачає здійснення 

внутрішнього та зовнішнього контролю і забезпечує контроль 

за  результатами функціонування облікової та аналітичної 

компонент, якістю та достовірністю інформації, яку генерують 

ці  компоненти, загальною ефективністю діяльності торговельного 

підприємства, ступенем досягнення запланованих показників 

обсягів реалізації, своєчасно виявляє відхилення. Ми погоджуємося 

із думкою Загороднього А.Г. [114], який серед основних завдань 

внутрішнього контролю виділяє: діагностування фактичного стану 

об’єкта контролю, встановлення його відповідності чинному 

законодавству, нормам та нормативам, виявлення відхилень і 

визначення місця та причин цих відхилень, а  також наслідків 

впливу відхилень на результати фінансово-господарської 

діяльності; діагностування поведінки об’єкта контролю у разі зміни 

внутрішнього та зовнішнього середовища; прогнозування 

тенденцій розвитку підприємства та його структурних підрозділів; 

встановлення законності здійснених господарських операцій, їхньої 
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доцільності та повноти відображення в обліку; забезпечення 

достовірності й прозорості фінансових звітів; виявлення резервів 

підвищення ефективності діяльності підприємства та використання 

усіх видів ресурсів; отримання інформації для прийняття 

управлінських рішень та для оцінювання реалізації цих рішень. 

Важливою функцією контрольної компоненти є забезпечення 

якості обліково-аналітичної інформації. На думку Осадчої О.О., 

діяльність системи управління повинна включати чотири етапи: 

– спостереження: збір інформації про діяльність облікової 

служби підприємства, особливості ведення бухгалтерського обліку 

– технічні, методичні, організаційні, аналіз законодавства з питань 

обліку та оподаткування; 

– розробка заходів: виокремлення організаційних заходів 

з  метою зростання якості обліково-аналітичної інформації суб’єкта 

господарської діяльності, визначення відповідальних за практичну 

реалізацію окреслених заходів, розробка форм і методів мотивації 

виконавців; 

– впровадження: спостереження за практичним 

впровадженням заходів, спрямованих на зростання якості обліково-

аналітичної інформації, збір інформації для проведення аналізу; 

– аналіз: аналіз результатів практичного впровадження заходів 

щодо підвищення якості облікової інформації, акумуляція 

та  поширення прогресивного досвіду для наступного етапу 

спостережень [228, с. 16]. 

Синергія облікової, аналітичної та контрольної компонент 

забезпечує формування якісно нового рівня обліково-аналітичної 

інформації щодо реалізації товарів, здатної забезпечити 

задоволення інформаційних потреб різних рівнів управління 

в  режимі реального часу. Задля цього інформація, 

яка  продукується системою обліково-аналітичного забезпечення 

управління реалізацією товарів, має відповідати наступним 

вимогам: 

– якість і вірогідність даних, тобто відповідність їх реальному 

стану речей і явищ (досягається достовірним відображенням 

у  відповідній обліково-аналітичній документації доходу, витрат 

та  прибутку від реалізації товарів; усуненням передумов 

викривлень інформації; застосуванням досконалих систем 

реєстрації, методів її вимірювання та прийомів наступного 

контролю); 



 

44 

– повнота і різнобічність даних (досягається оптимальною 

кількістю необхідних даних для управління доходом, витратами 

та  прибутком від реалізації товарів, оскільки збирання якомога 

більшої кількості даних може створити проблему зайвої інформації, 

а її надлишок підвищує витрати на фіксацію, опрацювання 

та  зберігання даних); 

– оперативність, своєчасність і безперервність отримання 

даних (досягається вчасним надходженням інформації про дохід, 

витрати та прибуток від реалізації товарів до користувачів, тобто 

інформація за цими показниками має надходити до користувача 

перш ніж застаріє, інакше вона частково або повністю втрачає свою 

користь); 

– доступність і гласність даних щодо реалізації товарів 

(держанням всієї необхідної інформації про дохід, витрати 

та  прибуток від реалізації товарів для виконання контрольно-

аналітичних процедур); 

– релевантність даних, багаторазовість і тривалість 

їх  використання (досягається відповідністю і достатністю 

інформації про дохід, витрати та прибуток від реалізації товарів 

для  розв’язання відповідних функціональних управлінських 

завдань впродовж визначеного періоду часу). 

Дотримання визначених вимог до інформації щодо реалізації 

товарів, особливо за умов використання сучасних інформаційних 

систем і технологій її збирання, обробки і зберігання, дозволить 

забезпечити не лише високий рівень її якості та відповідний рівень 

системи обліково-аналітичного забезпечення управління 

реалізацією товарів, але й комплексне та системне вирішення 

її  основних завдань. 

Основними завданнями системи обліково-аналітичного 

забезпечення управління реалізацією товарів, на нашу думку, є: 

– облік господарських операцій з реалізації товарів 

з  додаванням нефінансових показників; 

− аналіз результатів та ефективності процесу реалізації товарів 

із виявленням і кількісною оцінкою чинників їх зміни; 

− контроль за використанням товарно-матеріальних 

цінностей, основних засобів та трудових ресурсів підприємства, 

за  правильним відображенням усіх господарських операцій, 

пов’язаних з реалізацією товарів та організацією цього процесу, 
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на  етапах планування й обліку, за достовірністю аналітичних 

даних; 

− планування і прогнозування результатів процесу реалізації 

товарів, зокрема в цілому по підприємству та в розрізі 

господарських операцій, каналів збуту, форм реалізації, центрів 

відповідальності тощо; 

− формування аналітичних бюджетів як джерел акумулювання 

планової, облікової та аналітичної інформації щодо реалізації 

товарів; 

− формування інформаційної бази для прийняття ефективних 

управлінських рішень та контроль якості обліково-аналітичних 

даних; 

− обґрунтування варіантів управлінських рішень щодо 

реалізації товарів та контроль їх виконання. 

Слід зазначити, що формування ефективної системи обліково-

аналітичного забезпечення управління реалізацією товарів 

в  підприємствах торгівлі потребує розробки певних правил 

та  механізму взаємодії її складових з іншими підсистемами 

управління на підставі певних принципів. Важливість дотримання 

принципів обліково-аналітичного забезпечення полягає 

в  можливості встановлення правил дій і поведінки для суб’єктів 

обліково-аналітичного забезпечення з метою узгодження, 

координування і регулювання їх діяльності в рамках системи 

управління, що напряму впливає на процес прийняття і реалізації 

управлінських рішень [84, с. 56]. 

Як довели дослідження, значна кількість науковців вважає, 

що  принципи обліково-аналітичного забезпечення базуються 

на  принципах бухгалтерського обліку, які зафіксовані у Законі 

України «Про бухгалтерський облік та фінансову звітність 

в  Україні» від 16.07.1999 р. № 996-ХІV [249], а саме: автономності, 

безперервності діяльності, періодичності, історичної (фактичної) 

собівартості, нарахування та відповідності доходів і витрат, 

повного висвітлення, послідовності, обачності, превалювання 

сутності над формою, єдиного грошового вимірника. 

Ми згодні з думкою про те, що формування якісної 

та  достовірної фінансової інформації в умовах зростання 

інформаційних потреб внутрішніх та зовнішніх користувачів 

ґрунтується саме на принципах бухгалтерського обліку. Разом 

з  тим вважаємо, що неможливість дотримання окремих принципів 
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бухгалтерського обліку вимагає їх удосконалення за змістом 

та  структурою, а в контексті дослідження – узгодження 

із  принципами організації аналітичних досліджень та здійснення 

контрольно-аналітичних процедур. 

Слід зазначити, що склад принципів на підставі яких 

здійснюються аналітичні процедури також не є уніфікованим. Так, 

Т.М. Ковальчук виокремлює принципи неперервності, 

цілеспрямованості, гнучкості, комплексності і системності [165, 

с.  13]. Є.В. Мних – принципи науковості, системності, 

комплексності, конкретності та дієвості, рейтингової оцінки, 

демократичності [201, с. 18–20]. І.Ф. Прокопенко і В.І. Ганін 

до  принципів науковості, комплексності, системності та дієвості 

ще додають принципи державного підходу, об’єктивності 

і  точності, плановості, оперативності, демократизму [254, с. 22–24]. 

Р.О. Костирко традиційні принципи системності та комплексності 

доповнює принципами цілеспрямованості, єдності інформаційної 

бази, суттєвості, єдності і узгодження схем аналітичних процедур, 

співставлення результатів [172]. І.Д. Лазаришина додатково виділяє 

чотири групи принципів економічного аналізу: професійної етики 

(об’єктивність, професійну поведінку, професійну компетентність, 

конфіденційність), правові (інституціональний (економіко-

правовий) підхід, принцип індивідуальної та колективної 

відповідальності), методологічні (системність, комплексність, 

соціально-екологічний підхід, релевантність, суттєвість, науковий 

підхід, адаптивність, узгодженість, випереджуюче відображення, 

оптимізаційний підхід) та організаційні [187, с. 18–19]. 

О.П. Ратушна узагальнила критерії, яким повинна відповідати 

облікова інформація, призначена для проведення аналітичної 

роботи, що дозволило їй запропонувати такі принципи (вимоги) 

обліково-аналітичного забезпечення: відсутність системних 

помилок, точність, порівнянність, доступність, достатність, 

доцільність, своєчасність, зрозумілість, рентабельність, адресність, 

адекватність, адаптивність, значимість, достовірність, 

релевантність [258, с. 72–76]. Крім зазначених до принципів 

обліково-аналітичного забезпечення Т.А. Гоголь пропонує 

віднести: принцип комплексності, системності, економічності 

«витрати-вигоди», суттєвості, гнучкості та цілеспрямованості [84, 

с. 70]. На справедливу думку Н.С. Брохун та Л.С. Новіченко, 

принципи обліково-аналітичного забезпечення є підґрунтям його 
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економічного змісту, і систематизуються таким чином: принцип 

синергії, емерджентності, комплексності, безперервності взаємодії 

та ефективності [62]. 

Враховуючи вищевикладене вважаємо, що принципи 

обліково-аналітичного забезпечення управління реалізацією товарів 

в підприємствах торгівлі мають носити комплексно-узгоджений 

характер для того щоб стати базою для проведення облікових 

операцій та здійснення контрольно-аналітичних процедур з метою 

отримання достовірної, якісної, релевантної інформації 

для  прийняття управлінських рішень (рис. 1.9).  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 1.9. Перелік та зміст основних принципів системи 

обліково-аналітичного забезпечення управління реалізацією товарів  

 

З огляду на це пропонуємо формувати систему обліково-

аналітичного забезпечення управління реалізацією товарів на 

Принципи обліково-аналітичного забезпечення 

Обґрунтованість Передбачає обробку інформаційних потоків на підставі 
уніфікованого нормативного та методичного 
забезпечення і техніко-економічного обґрунтування 

Синергізм Передбачає отримання переваг від комбінованого впливу 
декількох елементів обліково-аналітичної системи, при 
якому сукупна дія впливу перевищує дію кожного 
елементу 

Розглядає об’єкти обліково-аналітичного забезпечення як 
взаємопов’язані елементи єдиної системи управління  

Враховує, що сукупне функціонування взаємозв’язаних 
елементів породжує якісно нові функціональні властивості 
системи. Передбачає необхідність узгодження структури 
елементів системи, їх цілей, порядку взаємодії, 
внутрішньосистемну координацію інформаційних потоків 
бухгалтерського обліку та аналізу  

Системність  
і комплексність 

Емерджентність 
та узгодженість 

Обачність 
(достовірність 

 і точність) 

Безперервність 

Забезпечення відповідності обліково-аналітичної 
інформації дійсним фактам господарської діяльності, 
відсутність перебільшень і випадків приховування 

Передбачає безперервний взаємозв’язок між системою 
бухгалтерського обліку та аналізу з метою забезпечення 
релевантності інформації 



 

48 

підставі принципів обґрунтованості, синергізму, системності і 

комплексності, емерджентності та  узгодженості, обачності 

(достовірності і точності) та  безперервності (рис. 1.9). 

Дотримання цих принципів дозволить узгодити та забезпечити 

ефект синергії при вирішенні функціональних завдань обліку, 

аналізу та контролю процесу реалізації товарів в обліково-

аналітичній системі підприємства. Крім того, сприятиме 

формуванню релевантного інформаційного масиву даних для 

управління продажами та налагодженню ефективних каналів 

інформаційно-комунікаційної взаємодії зі стейкхолдерами. 

Визначення економічної суті обліково-аналітичного 

забезпечення, його мети, завдань та принципів, виокремлення 

складових дозволило запропонувати концептуальну модель 

обліково-аналітичного забезпечення управління процесом 

реалізації торговельного підприємства, яку представлено 

на  рис.  1.10. 

Вважаємо, що для забезпечення формування релевантної, 

достовірної та точної інформації в системі обліково-аналітичного 

забезпечення управління реалізацією товарів в підприємствах 

роздрібної торгівлі доцільним є оптимальне поєднання комплексу 

умов та елементів облікового, аналітичного та контрольного 

процесів з рівнями управління продажами товарів (вищий – 

управління обліковою системою і товарорухом загалом, контроль і 

аналіз комерційної діяльності, розроблення альтернативних 

варіантів управлінських рішень щодо збуту товарів; середній – 

вирішення завдань на рівні комплексу функціональних завдань 

бухгалтерського обліку, аналізу та контролю реалізації товарів; 

нижчий – оброблення фактичних даних щодо товароруху в системі 

оперативного обліку, аналізу та контролю), а також покращення 

рівня облікового та аналітичного забезпечення шляхом 

удосконалення діючої практики обліку, аналізу та контролю 

реалізації товарів з урахуванням інформаційних потреб управління. 

Основні напрями удосконалення діючої практики обліку 

реалізації товарів, які сприятимуть підвищенню рівня облікового 

забезпечення управління продажами, полягають у поліпшенні рівня 

документального відображення відповідних господарських 

операцій, що обумовлюють виникнення доходів і витрат, та їх 

відбиття на рахунках бухгалтерського обліку і в звітності 

підприємства. 
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Рис. 1.10. Концептуальна модель системи обліково-
аналітичного забезпечення управління реалізацією товарів 
в  підприємствах торгівлі 

Мета 

формування механізму акумуляції та передачі оперативної, 
якісної та достовірної інформації для забезпечення 
обґрунтованості й ефективності прийняття управлінських 
рішень з реалізації товарів 

Завданн
я 

 інформаційне забезпечення прийняття управлінських 
рішень щодо реалізації товарів; 
 акумуляція та обробка інформації за всіма операціями, 
пов’язаними із реалізацією товарів та організацією цього 
процесу; 
 ідентифікація внутрішніх та зовнішніх чинників зміни 
доходу, витрат і прибутку від реалізації товарів; 
 забезпечення координації та інформаційної взаємодії 
структурних підрозділів підприємства; 
 створення обґрунтованої інформаційної бази 
прогнозування та планування результатів процесу реалізації 
товарів згідно стратегічних цілей управління; 
 організація контролю достовірності, якості та 
оперативності відображення обліково-аналітичних даних, їх 
релевантності для обґрунтування управлінських рішень щодо 
реалізації товарів та ефективності прийнятих рішень 

Принцип
и 

обґрунтованість; синергізм; системність і комплексність; 
емерджентність та узгодженість; обачність (достовірність та 
точність); безперервність 

Облік Аналіз 
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 реєстрація та накопичення 
облікової інформації в первинних 
документах; 
 складання внутрішньої та 
зовнішньої звітності підприємства 
за результатами обробки первинної 
облікової інформації 

 здійснення аналітичної обробки 
сукупності облікових даних, оцінка 
відхилень та чинників, що їх 
обумовили; 
 визначення резервів за процесом 
реалізації товарів; 
 обґрунтування варіантів 
управлінських рішень щодо реалізації 
товарів 

Прийняття та корегування управлінських рішень 

достовірності якості оперативності релевантності 

Система обліково-аналітичного забезпечення управління реалізацією товарів 

ефективності 

СИСТЕМА УПРАВЛІННЯ РЕАЛІЗАЦІЄЮ ТОВАРІВ В ТОРГІВЛІ 

Контроль 

Компоненти 
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Вважаємо, що вдосконалення облікової документації і 

документообігу має реалізовуватись шляхом:  

− підвищення оперативності оформлення та обробки 

інформації щодо процесу реалізації товарів; 

− збільшення рівня об’єктивності аналітичної інформації, 

яка  знаходиться в первинних документах; 

− контролю обліку вибуття товарів та виробничих запасів; 

− забезпечення економії витрат ресурсів та праці 

на  документування й оброблення документів [155, с. 921–925]. 

Пріоритетними напрямами удосконалення діючої практики 

відображення на рахунках бухгалтерського обліку операцій, 

пов’язаних з реалізацією товарів, в контексті формування системи 

інформаційної підтримки управління продажами є деталізація 

даних для забезпечення накопичення інформації щодо отриманих 

доходів, здійснених витрат і фінансових результатів у потрібних 

аналітичних розрізах. При цьому деталізацію інформації щодо 

доходів і витрат з реалізації товарів для визначення фінансових 

результатів торговельного підприємства рекомендується 

здійснювати на відповідних рахунках бухгалтерського обліку 

згідно із запропонованими аналітичними ознаками їх класифікації 

для потреб обліку, аналізу та управління, і пропозиціями щодо 

реінжинірингу облікового процесу та удосконалення організаційно-

методичних підходів до обліку реалізації товарів з використанням 

сучасних управлінських інформаційних систем. Більш докладно 

про це у другому розділі роботи. 

Покращення рівня аналітичного забезпечення управління 

продажами потребує удосконалення діючої практики аналізу 

і  полягає в: обґрунтуванні організаційно-методичних засад 

оцінювання процесу реалізації товарів; розробці системи 

показників для оцінки результатів та ефективності процесу 

реалізації товарів; розвитку методичного інструментарію кількісної 

оцінки чинників зміни доходу, витрат і прибутку від реалізації 

товарів, рентабельності продаж і витрат з реалізації товарів; 

удосконаленні методичних підходів до комплексної оцінки 

ефективності процесу реалізації товарів та технології 

прогнозування доходу від реалізації товарів в підприємствах 

торгівлі. Більш докладно про це у третьому розділі роботи. 

На завершення зазначимо, що обґрунтована концепція 

формування системи обліково-аналітичного забезпечення 
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управління реалізацією товарів в підприємствах роздрібної торгівлі 

відображає комплексний підхід до виконання обліково-аналітичних 

та контрольних процедур і спрямована на створення різнобічної 

інформації, яка відповідає вимогам і потребам управління сучасним 

підприємством. Крім того, вона має теоретичну і практичну 

значущість як для організації обліку, аналізу й контролю реалізації 

товарів, так і для ефективного функціонування інформаційної 

системи управління продажами в межах усієї інформаційної 

системи управління підприємством. 

 

Висновки за розділом 1 

 

Дослідження теоретичних засад обліку і аналізу реалізації 

товарів в інформаційній системі управління підприємством торгівлі 

дозволяє зробити наступні висновки: 

1. Торгівля є завершальним етапом процесу руху товарів 

від  виробників до споживачів, що опосередковує перехід товарів 

зі  сфери обігу в сферу споживання, і визначається як процес 

товарно-грошового обміну між покупцем та продавцем, 

в  результаті якого відбувається задоволення потреб обох сторін – 

покупця – з точки зору придбання товару (послуги), продавця – 

доведення товару до кінцевого споживача з метою зростання 

власних обсягів реалізації з відповідним отриманням доходу 

та  зростанням прибутковості (рентабельності) підприємницької 

діяльності. 

2. Реалізація товарів як об’єкт обліку і аналізу являє собою 

процес, що інтегрує сукупність господарських операцій, 

які  передбачають момент переходу права власності товарів 

від  суб’єкта господарювання до покупця або іншої організаційної 

структури в  наслідок розрахунку за грошові кошти (обміну, 

безоплатної передачі товарів), а також призводять до виникнення 

доходу та витрат основної діяльності торговельного підприємства. 

3. Формування результатів процесу реалізації товарів 

в  підприємствах торгівлі визначається безліччю факторів бізнес-

середовища, систематизація яких дозволила розробити 

удосконалену їх класифікацію, яка на відміну від існуючих, 

домінантною ознакою з поміж наявних визначає інституційну, котра 

в свою чергу, інтегрує чинники різних рівнів бізнес-середовища 

(макро-, мезо-, мікро-) та ідентифікує їх за іншими ознаками, а також 
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виділити причини утворення факторів даної групи. Подолання 

негативних чинників на рівні держави та застосування 

стимуляційних важелів на регіональному рівні дозволять 

у  перспективі вирівняти темпи зростання доходу від реалізації 

товарів з темпами зростання реальних доходів домогосподарств. 

4. Ідентифікація операцій за процесом реалізації товарів 

в  підприємствах торгівлі дозволила визначити, 

що  для  відображення в обліку результатів їх здійснення найбільш 

суттєвими об’єктами є: доходи (виручка); витрати на збут; 

собівартість реалізації; фінансовий результат від реалізації товарів 

(послуг). Для забезпечення формування інформації про доходи 

і  витрати в інформаційній системі підприємства розроблено 

модифіковану класифікацію доходів і витрат за процесом реалізації 

товарів, яка побудована відповідно до потреб обліку, аналізу 

та  управління продажами. 

5. Створення єдиного інформаційного простору управління 

реалізацією товарів залежить від дієвості системи обліково-

аналітичного забезпечення управління, що являє собою синергію 

компонент обліку, аналізу та контролю, які взаємодіють через 

інформаційні потоки в процесі акумулювання і передачі 

оперативної, релевантної та якісної обліково-аналітичної 

інформації з метою її структурування й обробки для забезпечення 

обґрунтованості та ефективності прийняття управлінських рішень 

щодо реалізації товарів внутрішніми користувачами 

та  стейкхолдерами. Розроблено концептуальну модель створення 

такої системи на підприємстві. 

Наукові результати та висновки даного розділу монографії 

відображені в публікаціях [153; 211; 212; 213; 214; 216; 274; 275]. 
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РОЗДІЛ 2 

ОРГАНІЗАЦІЯ ТА МЕТОДИКА ОБЛІКУ РЕАЛІЗАЦІЇ 

ТОВАРІВ В ПІДПРИЄМСТВАХ ТОРГІВЛІ 

 

2.1. Організація обліку реалізації товарів в підприємствах 

торгівлі 

 

Підтримка конкурентного статусу торговельного 

підприємства та запровадження інноваційних форм продажу 

товарів визначає необхідність формування гарантовано достовірної 

та оперативної облікової інформації щодо доходів і витрат 

за  процесом реалізації товарів. Сформувати інформаційне 

підґрунтя для ефективного управління доходами і витратами, 

пов’язаними з реалізацією товарів, надається можливим за умови 

організації конструктивної системи бухгалтерського обліку цього 

процесу, що безпосередньо впливає на формування кінцевого 

фінансового результату та визначення стратегії подальшого 

розвитку суб’єкту господарювання. 

Як провідна складова інформаційної системи управління 

підприємством раціональна організація обліку доходів і витрат 

за  процесом реалізації товарів упорядковує інформаційні 

процедури та забезпечує: своєчасний процес документування 

торговельних та логістичних операцій, побудову документообігу; 

рух інформаційних ресурсів (пошук, обробка, надання обліково-

аналітичних даних за процесом реалізації товарів для потреб 

внутрішніх і зовнішніх користувачів); ефективність продажів 

товарів; формування корпоративної культури в контексті реалізації 

проектних ініціатив. Отже, саме організація обліку реалізації 

товарів за умов використання інноваційних її форм та видів 

є  дієвим інструментом в управлінні торговельним процесом. 

Слід зазначити, що в підприємствах торгівлі регулювання 

організації обліку доходів і витрат за процесом реалізації товарів 

здійснюється згідно чинної нормативно-законодавчої бази 

(державний рівень регулювання) та внутрішніх організаційних 

регламентів (на рівні суб’єкта господарювання). В рамках 

сучасного правового поля організація обліку доходів і витрат 

в  підприємствах торгівлі відбувається відповідно до Податкового 

кодексу України [240], Закону України «Про бухгалтерський облік 

та фінансову звітність в Україні» [249], НП(С)БО 1 «Загальні 
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вимоги до фінансової звітності» [204], П(С)БО 9 «Запаси», 

15  «Дохід», 16 «Витрати») [242; 243; 245] та інших нормативно-

правових актів, що діють у сфері торгівлі [123; 199; 246; 249; 251]. 

У контексті розвитку євроінтеграційних процесів організація 

обліку процесу реалізації товарів в підприємствах торгівлі передбачає 

також дотримання вимог міжнародних стандартів бухгалтерського 

обліку та звітності, зокрема, МСФЗ 15 «Виручка по договорах 

з  покупцями» [20]. Обумовлено це, перш за все, розширенням 

масштабів діяльності підприємств торгівлі (формування 

міжнародного партнерства), оскільки у контрагента в зарубіжній 

країні з’являється можливість отримати зрозумілу облікову 

інформацію для аналізу та прийняття рішень. Значущим положенням 

в МСФЗ 15 є визнання виручки відповідно до алгоритму послідовної 

реалізації дій з: ідентифікації договору з покупцем; ідентифікації 

зобов’язань щодо виконання положень договору; визначення ціни 

операції за договором; розподілу ціни операції; визнання виручки 

в  момент виконання підприємством зобов’язань в межах договору 

(табл. 2.1). 

Вважаємо, що наведені в таблиці етапи розкриття інформації 

в  бухгалтерському обліку та звітності про величину та момент 

визнання виручки від продажу товарів повинні бути враховані 

при  формуванні такого важливого внутрішнього організаційного 

регламенту торговельного підприємства як облікова політика, 

а  саме, в частині уточнення методичного забезпечення організації 

обліку доходів і витрат для визначення фінансового результату 

та  оподаткування прибутку. Облікова політика є запорукою 

успішного вирішення організаційних питань бухгалтерського 

обліку реалізації товарів та безпосередньо впливає на формування 

інформаційного забезпечення відповідно до вимог управління 

торговельною діяльністю. 

Погоджуємося з Лохановою Н.О., яка відзначає, що облікова 

політика використовується «…з метою створення інформаційних 

передумов для ефективної реалізації всіх управлінських функцій 

і  задоволення потреб всіх зацікавлених користувачів в об’єктивній 

обліковій інформації» [193], і вважаємо, що облікова політика 

торговельних підприємств потребує виваженого підходу до вибору 

методичних прийомів, процедур організації обліку доходів і витрат 

та складання звітності для прийняття управлінських рішень 

з  підвищення ефективності продажів товарів. Загалом механізм 
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формування облікової політики в частині доходів і витрат 

торговельних підприємств широко представлений у сучасній 

науковій літературі [94; 104; 118; 128; 176; 180; 187; 197; 237; 290; 321]. 
 

Таблиця 2.1 

Визнання виручки в підприємствах торгівлі 

відповідно МСФЗ 15 «Виручка по договорах з покупцями»* 

№ 
з/п 

Етап 
визнання 
виручки 

Характеристика етапу 

1 Ідентифікація 
договору з 
покупцем 

Виконується підприємствами торгівлі за умов дотримання 
критеріїв: затвердження договору та ідентифікація 
зобов’язань до виконання; договір має комерційний зміст; 
визнання прав покупця та продавця стосовно товарів; 
вірогідність отримання відшкодування за товари є високою. 
Договір має включати визначені суттєві ризики 
та  винагороди. 

2 Ідентифікація 
зобов’язань 
відповідно 
договору 

Здійснюється оцінка товарів (послуг), зазначених 
у  договорі, та зобов’язань до виконання. Зобов’язання 
в  межах договору визнаються в рамках поставки товарів 
(пакет товарів або послуг), що відрізняються між собою; 
в  рамках поставки товарів, які є однорідним між собою 
(за  серією, артикулом). 

3 Визначення 
ціни операції 

Ціна операції повинна бути зазначена в обліковій політиці. 
Ціна операції – це сума, яку очікує суб’єкт господарювання 
отримати в обмін на передані товари покупцю, 
за  виключення сум отриманих від третіх сторін. Вона може 
бути фіксованою або змінною. Змінна ціна визначається, 
коли передбачаються знижки, існує ймовірність повернення 
товару, реалізація товару в кредит, гарантійне та сервісне 
обслуговування. 

4 Розподіл ціни 
операції 

Здійснюється розподіл ціни операції за кожним видом 
зобов’язань у сумі відшкодування за умов передачі товарів, 
зазначених у договорі. 

5 Визнання 
виручки 

Виручка визнається: протягом певного періоду або 
одномоментно. 
Виручка визнається протягом певного періоду якщо: 
покупець отримує і використовує всі вигоди від результатів 
роботи виконавця в межах договору, а також виконує 
договірні зобов’язання; виконавець створює або 
доопрацьовує актив, контроль над яким отримує покупець 
після закінчення робіт; виконавець, що створює актив 
за  умов здійснення операції, не може використовувати 
його з іншою метою, та має право на оплату робіт 
від  покупця за результати роботи, виконаної на поточну 
дату, в межах договору. 
Виручка визнається одномоментно, якщо умови договору 
не відповідають ні одному з перерахованих критеріїв 
визнання виручки протягом певного періоду, тобто виручка 
визнається, коли передається управління активом покупцю. 

 

*Систематизовано за [163; 193; 292] 
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Проте в умовах інформатизації та активного розвитку 

сучасних інфокомунікаційних систем і технологій взаємодії 

між  підприємствами торгівлі та іншими сферами бізнесу 

для  отримання комплексної облікової інформації вважаємо 

за  необхідне використовувати інтегрований підхід до формування 

облікової політики в частині доходів і витрат, пов’язаних 

з  реалізацією товарів, із дотриманням принципу відповідності. 

Моніторинг складу основних положень облікової політики  

20 підприємств торгівлі м. Харкова та Харківської області 

(Додаток  Е) свідчить про недостатню увагу з боку бухгалтерів 

до  розкриття в ній інформації щодо вибору методик, технік 

та  форм організації обліку в розрізі доходів і витрат від реалізації 

товарів. Так, всі торговельні підприємства досліджуваної 

сукупності в обліковій політиці відображають метод нарахування 

амортизації, метод оцінки реалізованих товарів та послуг, 

формування Робочого плану рахунків. Поряд із зазначеними лише 

80 % підприємств зазначають в обліковій політиці також елемент 

«Форми та подання фінансової звітності», 75% – «Програмно-

технічне забезпечення», 70% – «Момент визнання доходів і витрат», 

40% – елементи «Графік документообігу», «Склад доходів» 

та  «Критерій суттєвості»; 35% – «Розподіл обов’язків між особами, 

що відповідають за організацію обліку» та «Визначення строків 

корисного використання необоротних активів», 10 % – розкривають 

інформацію про метод списання спецодягу, створення резерву 

сумнівних боргів, методику обліку ремонтних робіт за його видами. 

Зауважимо, що більшість підприємств торгівлі розкривають 

в  Положенні про облікову політику інформацію про доходи 

і  витрати без опису облікових процедур та не враховують сучасні 

інновації менеджменту торгівлі, що негативно впливає на якість 

обліково-аналітичного забезпечення системи управління суб’єкта 

господарювання. Приймаючи до уваги неврегульованість облікової 

політики на практиці торговельних підприємств, пропонуємо 

оптимізувати процес розробки Положення про облікову політику 

в  частині доходів і витрат за процесом реалізації товарів 

та  виділити в зазначеному організаційному регламенті блок 

«Доходи і витрати процесу реалізації товарів» для формування 

інформаційного супроводу прийняття управлінських рішень. 

Відповідно до чинної методології розробка облікової політики 

в підприємствах України здійснюється за організаційним, 
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методичним та технічним напрямом. Проте, дослідження наукових 

видань свідчить про неоднозначність підходів щодо виокремлення 

та послідовності етапів моделювання облікової політики. Так, 

розглядаючи питання концепції облікової політики, Н.В. Гуріна 

пропонує формувати облікову політику за етапами: організаційно-

технічний, методичний та підсумковий [94]. Науковці В.О. Іваненко 

та  А.В.  Мейш виділяють методичний та технічний блок в 

обліковій політиці [118, с. 78]. На розсуд О.Г. Дроздової процес 

створення облікової політики складається з наступних дій: 

організація і  підготовка до формування облікової політики, 

змістовне наповнення, документальне оформлення процесу 

впровадження облікової політики, контроль за виконанням та 

внесенням змін до  облікової політики [104, с. 124–125]. 

Н.М.  Пилипчук в своєму науковому дослідженні пропонує 

виділяти в Положенні про  облікову політику: загальні положення; 

організаційні положення; методичні положення; технічні 

положення: додатки [237, с. 8]. 

Вважаємо, що всі запропоновані науковцями етапи 

формування та структуризації облікової політики мають сенс. 

Однак, вимоги керівників управлінської ланки торговельного 

підприємства до обліково-аналітичної інформації про доходи 

і  витрати відповідно встановленим тактичним та стратегічним 

цілям постійно зростають, що потребує імплементації 

управлінських інструментів до методичного забезпечення облікової 

політики. Тому, виходячи з потреб організації обліку процесу 

реалізації товарів, пропонуємо формувати облікову політику 

в  частині доходів і витрат відповідно до розробленої структурно-

логічної моделі (рис. 2.1) в розрізі організаційного, методичного 

(фінансовий та управлінський аспект) та технічного забезпечення 

з  урахуванням специфіки діяльності сучасного торговельного 

підприємства. 

При формуванні організаційного забезпечення облікової 

політики в частині доходів і витрат процесу реалізації необхідно 

враховувати вплив зовнішніх та внутрішніх факторів. З боку 

зовнішнього середовища на облікову політику торговельного 

підприємства впливають такі фактори як: макроекономічна 

ситуація; нормативно-правова база; інфляційні процеси; доходи 

населення та його платоспроможність; наявність конкурентів. 
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Рис. 2.1. Інфологічна модель облікової політики в частині 

доходів і витрат за процесом реалізації товарів 

 

ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ ОБЛІКОВОЇ ПОЛІТИКИ В ЧАСТИНІ ДОХОДІВ І ВИТРАТ 
ЗА ПРОЦЕСОМ РЕАЛІЗАЦІЇ ТОВАРІВ 

Визначення підходу до організації обліку (автономний/інтегрований) 

Перелік відповідальних осіб за облік реалізації товарів та розподіл повноважень 

Типи господарських операцій з реалізації товарів: торговельні / фінансово-розрахункові. 
Ідентифікація  Інтернет-торгівлі. Перелік інноваційних форм реалізації товарів.  
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До  внутрішніх факторів впливу на облікову політику доречно 

віднести: стратегію розвитку підприємства; асортиментну політику; 

договірну політику; організаційно-правову форму діяльності 

підприємства; розмір підприємства; форму організації обліку; 

професійне судження бухгалтера, мотивація працівників 

до  оптимізації обліку; обсяги інформаційних запитів з боку 

управлінської ланки. Розкриття і розуміння впливу перерахованих 

факторів дозволяє сформувати елементи організаційного 

забезпечення внутрішнього розпорядчого документу торговельного 

підприємства. 

Враховуючи використання загальноприйнятих елементів 

організаційного забезпечення моделювання облікової політики 

в  частині доходів і витрат від реалізації товарів, пропонуємо 

розширити їх перелік з метою вдосконалення та посилення 

ефективності організації бухгалтерської інформаційної системи 

в  подальшому. Так, в розділі «Організаційне забезпечення» 

вважаємо за необхідне визначати такі елементи, як підхід 

до  організації обліку процесу реалізації, типи господарських 

операцій в контексті реалізації управлінської функції обліку 

(інтегрований чи автономний), сучасні форми реалізації товарів 

та  форми облікової комунікації тощо. Так, з метою отримання 

своєчасної і релевантної інформації про доходи і витрати 

від  реалізації товарів доречно застосовувати інтегрований підхід, 

який передбачає доповнення облікової політики, в тому числі 

і  в  частині доходів і витрат торговельного підприємства, 

додатковими елементами для організації управлінського обліку. 

В  організаційному забезпеченні облікової політики також має бути 

приділена увага виділенню типів господарських операцій 

з  реалізації товарів. 

За визначенням О.В. Фоміної господарські операції 

є  обліковими операціями та можуть бути класифіковані за типами: 

– торговельні – пов’язані зі споживанням ресурсів 

та  реалізацією товарів, які призводять до зміни їх складських 

запасів, визнання доходів та витрат; 

– логістичні – пов’язані з рухом товарно-матеріальних 

цінностей (ТМЦ), які призводять до зміни складських запасів 

ресурсів; 
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– фінансові – пов’язані з надходженнями грошових коштів 

або  платежами, що призводять до зміни дебіторсько-

кредиторських зобов’язань тощо [290, с. 35]. 

Наведена класифікація облікових операцій (господарських 

операцій) призначена для системи управлінського обліку 

підприємства торгівлі. Однак для процесу реалізації товарів 

як  об’єкта організації обліку достатньо в обліковій політиці 

виділяти торговельні (в тому числі логістичні) та фінансово-

розрахункові господарські операції з урахуванням інноваційних 

форм реалізації товарів, що забезпечить посилення аналітичності 

обліку та контролю за отриманими доходами та витратами. 

Все більшої популярності у суспільстві набуває реалізація 

товарів через Інтернет-магазин. Тому, в обліковій політиці 

сучасного торговельного підприємства необхідним є ідентифікація 

інтернет-торгівлі, оскільки «якість облікової системи тим вища, 

чим адекватніше ідентифіковано її об’єкт, що спонукає 

до  розібрання феномену інтернет-магазину як об’єкта 

бухгалтерського обліку» [60, с. 188]. При реалізації товарів через 

Інтернет-магазин необхідно вказувати пункт отримання товарів 

(в  офісі магазину, на пошті, в місці розташування замовника) 

та  напрями доставки товарів покупцю (через кур’єрську службу 

або поштою), оскільки обрані канали збуту безпосередньо 

впливають на організацію обліку витрат від продажу товарів. 

Стрімкий розвиток інформаційних технологій та глобальної 

мережі Інтернет обумовлює при побудові організаційного 

забезпечення облікової політики вибір форми облікової комунікації 

від якої залежить швидкість, точність отриманих даних та ступінь 

задоволеності користувачів облікової інформації. Процес 

організації облікової комунікації, за розсудом О.А. Лаговської, 

повинен бути зорієнтований на забезпечення належного рівня 

якості інформаційного потоку як сукупності облікових 

повідомлень, що забезпечують реалізацію функцій управління 

та  впливають на ступінь ефективності даного процесу [186, с. 227]. 

В підприємствах торгівлі до форм облікової комунікації 

за  процесом реалізації товарів доречно віднести: програмне 

забезпечення для обліку доходів і витрат (синхронізація даних 

між  структурними підрозділами), корпоративну та електронну 

пошту, телефон, факс, безособові статичні канали (фінансові 
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та  управлінські звіти), особові статичні канали (пояснювальні 

записки, довідки, листи), особиста бесіда. 

В процесі розробки облікової політики особливу увагу слід 

приділяти методичному забезпеченню, елементи якого вливають 

на  формування бухгалтерської інформації в обліку та фінансовій 

звітності, і визначають передумови створення єдиного 

інформаційного простору для прийняття управлінських рішень 

щодо розвитку торговельної діяльності. Тому в розділі «Методичне 

забезпечення» облікової політики в частині доходів і витрат 

за  процесом реалізації товарів пропонуємо виділяти фінансовий 

та  управлінський аспект, що забезпечить не тільки вибір із П(С)БО 

15 «Дохід» [242] і П(С)БО 16 «Витрати» [243] способів оцінки 

та  прийомів відображення господарських операцій для організації 

фінансового обліку, але й найбільш прийнятого варіанту 

для  ведення управлінського обліку. Враховуючи особливості 

організації та здійснення торговельної діяльності поряд 

із  існуючими на практиці доречно додати такі елементи 

фінансового обліку доходів і витрат як: методика обліку реалізації 

товарів через Інтернет (доставка здійснюється кур’єром, поштою, 

або покупець отримує товар в офісі магазину), метод обліку 

знижок, метод обліку списання торгової націнки, методика обліку 

ремонтних робіт за їх видами, метод обліку логістичних витрат. 

Що  стосується управлінського обліку реалізації товарів, то для 

вирішення його пріоритетних завдань (планування та контроль 

за  доходами і витратами структурних підрозділів та торговельного 

підприємства в цілому, визначення оптимального співвідношення 

доходів і витрат тощо) та отримання релевантної інформації 

про  доходи і витрати за процесом реалізації пропонуємо 

прописувати в обліковій політиці методичний підхід до обліку 

за  центрами відповідальності (центрами доходів/витрат), а також 

методику бюджетування. Крім того, в цьому розділі для цілей 

управління слід приділити особливу увагу методиці аналізу 

показників ефективності інноваційних форм реалізації товарів, 

що  вплине на обґрунтування рішень щодо використання більш 

перспективних та результативних форм продажів. 

За технологію ведення обліку процесу реалізації товарів 

відповідають складові облікової політики в частині технічного 

забезпечення. Тому в розділі «Технічне забезпечення» слід 

конкретизувати такі елементи як: документування операцій 
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з  реалізації товарів, форми облікових регістрів, перелік 

субрахунків та аналітичних рахунків для обліку доходів і витрат, 

розкриття інформації у фінансовій та управлінській звітності, 

формати бюджетів, програмне забезпечення з визначенням 

комплексу процедур для організації обліку реалізації товарів тощо. 

Процес реалізації товарів підлягає суцільному і безперервному 

документальному оформленню, адже підставою для відображення 

їх в бухгалтерському обліку є первинні документи, які є основними 

об’єктами  процесу документування. Погоджуємося з науковцями 

Т.О. Тарасовою, А.В. Янчевим, І.Г. Волошан, що «процес 

документування не просто технічна робота, а важливий 

вид  економічної та юридичної діяльності з фіксації фактів 

господарювання» [279, с. 37]. Документування операцій 

за  процесом реалізації здійснюється відповідно до наявності 

в  бухгалтерії торговельного підприємства юридичних 

та  бухгалтерських документів, які є підставою для своєчасного 

відображення доходів і витрат від реалізації товарів на рахунках 

обліку та у звітності. Для оптимізації процесу організації обліку 

реалізації товарів пропонуємо формувати масив документів 

за  торговельними та фінансово-розрахунковими операціями 

(рис.  2.2). Визначений перелік первинних документів є доречним 

для складання графіку документообороту, дотримання якого 

з  огляду на обрану форму реалізації товарів допоможе 

контролювати дії як матеріально-відповідальних осіб, так 

і  покупців торговельного підприємства. 

Сформувати інформацію про доходи і витрати дозволяє 

розроблений на підприємстві Робочий план рахунків, який 

є  важливим елементом складової технічного забезпечення 

облікової політики, що знаходить своє відображення 

у  відповідному організаційному регламенті як додаток 

до  Положення про облікову політику торговельного підприємства. 

Слід зазначити, що вдосконаленню Робочого плану рахунків в 

частині обліку доходів і витрат торговельних підприємств 

приділяється значна увага з боку сучасних науковців [95, с. 196; 

117, с. 58; 118, с. 77; 120, с. 63; 173; 262, с. 44; 175; 176]. Проте 

дослідження практики організації обліку реалізації товарів  
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в підприємствах торгівлі з питання структури Плану рахунків 

свідчать про орієнтованість цього документу здебільшого 

на  формування облікової інформації для складання фінансової 

звітності та нівелювання управлінського аспекту. В умовах 

же  динамічного розвитку ринку товарів та послуг необхідно більш 

пильну увагу приділяти формуванню інформації, релевантної для 

прийняття рішень з підвищення ефективності діяльності 

підприємства, його структурних підрозділів, процесів тощо. 

Тому для забезпечення підготовки якісної інформації 

та  подальшого її використання в управлінні розроблено 

і  запропоновано до впровадження на торговельних підприємствах 

Робочий план рахунків обліку доходів і витрат за процесом 

реалізації товарів (послуг) (Додаток Ж, табл. Ж.1), який, на відміну 

від існуючих, відрізняється переліком додаткових субрахунків 

та  аналітичних рахунків, які призначені для систематизації 

і  накопичення даних про їх розмір з різним ступенем деталізації. 

Так, для посилення аналітичності інформації про доходи і витрати 

процесу реалізації товарів в обліковій системі торговельного 

підприємства рекомендовано використовувати аналітичні рахунки 

обліку до субрахунків 702 «Дохід від реалізації товарів», 

902 «Собівартість реалізації товарів», а також рахунку 93 «Витрати 

на збут» з урахуванням аналітичних ознак запропонованої у § 1.2 

розділу 1 модифікованої класифікації доходів і витрат (табл. 1.2). 

В  частині доданих і наведених у табл. Ж.1 додаток Ж субрахунків 

акцент зроблено, перш за все, на систематизації інформації 

про  результати процесу реалізації відповідно до обраних 

торговельним підприємством каналів збуту (продажу) товарів 

(реалізація товарів через магазин та реалізація товарів через мережу 

Інтернет). Для обліку переданих товарів кур’єрам або організаціям 

з доставки товарів запропоновано до використання рахунок 

287  «Товари, передані службам доставки», який буде 

кореспондувати з кредитом 282 «Товари в торгівлі» або дебетом 

9022 «Собівартість реалізації товарів через мережу Інтернет». 

За умов сталого зростання конкуренції дієвим інструментом 

збільшення обсягу реалізації товарів є надання покупцям знижок. 

Отже, в обліковій політиці підприємства має знайти відображення 

система знижок та відповідне їх відбиття на рахунках обліку, 

що  дозволить отримувати облікову інформацію, необхідну для 
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оцінки ефективності наданих покупцям знижок та з урахуванням 

цього планування обсягу реалізації товарів. 

Загалом організація обліку знижок ведеться з урахуванням 

моменту їх надання, а саме: після дати реалізації товарів 

або  в  момент їх реалізації. Наразі в підприємствах торгівлі 

відповідно чинній методиці обліку для відображення суми наданих 

знижок після дати реалізації покупцям використовується 

субрахунок 704 «Вирахування з доходу», за дебетом якого 

відображають також вартість повернутих товарів, надходження 

за  договорами комісії (консигнації) на користь комітентів. З метою 

отримання інформації для прийняття рішень щодо збільшення 

доходу від реалізації товарів в розрізі асортиментних груп, 

прискорення швидкості обертання грошових коштів, підвищення 

ефективності маркетингової діяльності рекомендуємо додати 

в  робочому плані рахунків до субрахунку  

7041 «Торгові знижки після продажу товарів (за договорами 

купівлі-продажу)» аналітичні рахунки 70411 «Торгові знижки 

на  обсяг закупівель», 70412 «Торгові знижки за своєчасність 

платежу». 

Для обліку знижок в момент реалізації товарів, що є 

характерним для діяльності підприємств роздрібної торгівлі, 

в  Плані рахунків відсутній синтетичний рахунок (субрахунок), 

а  надана покупцю знижка відображається на субрахунку 

285  «Торгова націнка». Однак використання означеного 

субрахунку в обліковій системі торговельного підприємства 

не  дозволяє сформувати належне інформаційне підґрунтя 

для  визначення ефективності кожної форми управління продажами 

товарів в залежності від обраної системи знижок. Носієм облікової 

інформації про надані знижки за їх видами в супермаркетах, 

магазинах роздрібної торгівлі при реалізації товарів через РРО 

повинен стати субрахунок 700 «Торгові знижки в момент продажу 

товарів» (аналітичні рахунки відкриваються в розрізі видів знижок), 

який є регулюючим до субрахунку 702 «Дохід від реалізації 

товарів» та надасть можливість здійснити реальну оцінку доходу 

від реалізації товарів. 

При використанні на торговельному підприємстві програми 

лояльності можливі додаткові доходи (через певний період часу), 

для обліку яких запропоновано відкривати до рахунку 69 «Доходи 

майбутніх періодів» субрахунок 691 «Додатковий дохід 
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за  процесом реалізації товарів», який надасть можливість 

відстежувати інформацію про доходи за умов згоди покупця 

сплатити визначену додаткову суму, яка гарантує можливість 

повернення товару протягом певного періоду (у разі його 

несправності), виконання гарантійних зобов’язань продавця 

та  отримання знижки на майбутні покупки у розмірі внесеної суми. 

Додані нами субрахунки до Робочого плану рахунків 

для  обліку реалізації товарів в підприємствах торгівлі сприятимуть 

своєчасному отриманню облікових даних про доходи і витрати 

за  каналами продажів, формами управління, товарними групами, 

за  видами реалізації товарів, центрами відповідальності 

для  прийняття управлінських рішень щодо оптимізації шляхів 

просування товарів на ринку збуту. Використання запропонованих 

субрахунків надасть можливість доводити інформацію керівникам 

управлінської ланки про те, які саме форми управління продажами 

найбільш впливають на формування загальної суми доходу 

підприємства, які групи товарів більш вигідно продавати через 

Інтернет, в яких центрах відповідальності формуються конкретні 

виду доходів і витрат за процесом реалізації товарів. Завдяки 

розробленому Робочому плану рахунків в частині доходів і витрат 

є  можливість в необхідному аналітичному розрізі систематизувати 

інформацію про господарські операції, пов’язані з реалізацією 

товарів в системі управлінського обліку, а в подальшому 

узагальнити її в формах управлінської звітності. 

Сьогодні, в практичній діяльності підприємств торгівлі 

для  відображення господарських операцій за процесом реалізації 

переважно використовують Журнал 5А (розділ ІІІ А «Витрати 

діяльності», розділ III Б «Витрати за елементами») та Журнал 6 

(розділ ІІ розділ «Аналітичні дані про доходи»), які орієнтовані на 

складання форми № 2 «Звіт про фінансові результати (Звіт про 

сукупний дохід)». Однак, для формування обліково-аналітичної 

підтримки управління процесом реалізації в перерахованих 

облікових регістрах даних для аналізу фінансових і нефінансових 

показників та планування процесу реалізації товарів недостатньо, 

що потребує проектування форм управлінської звітності 

(аналітичних відомостей та управлінських звітів) відповідно 

преференцій користувачів облікової інформації. Управлінська 

звітність за процесом реалізації товарів повинна інтегрувати 

обліково-аналітичну інформацію для: вибору альтернативи 
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з  декількох можливих за різних ситуацій невизначеності; 

розрахунку ключових показників для аналізу та прийняття рішень 

щодо підвищення ефективності продажів й отримання прибутку. 

Так, для вибору альтернативи з декількох можливих за різних 

ситуацій невизначеності в підприємствах торгівлі пропонується 

форма «ВД-1 – Відомість обліку доходів за каналами збуту товарів 

та асортиментними групами» (Додаток Ж, табл. Ж.2), яка дозволяє 

отримати своєчасну інформацію про суму доходу в цілому 

по  підприємству, суму доходу від реалізації товарів через магазин 

та через мережу Інтернет в розрізі асортиментних груп, а також 

дані про суму наданих знижок в розрізі їх видів для корегування 

доходу. Запропонована відомість надасть можливість визначити 

найбільш популярні та ефективні види знижок для покупців для 

кожної асортиментної групи товарів з метою виявлення 

можливостей підприємства щодо збільшення порогу розміру 

знижки. 

Визначити оптимальну форму управління продажами товарів 

для просування їх на ринку збуту дозволить запропонована форма 

«ВД-2 – Відомість обліку доходів за формами управління 

продажами товарів» (табл. 2.2), в якій у хронологічному порядку 

наведена інформація про загальну суму отриманого доходу 

по  підприємству з урахуванням знижок, а також про суму 

отриманого доходу від реалізації товарів без надання знижок 

та  розмір доходів від реалізації: акційних товарів, за дисконтними 

картками, при використанні соціальних та вечірніх знижок тощо. 

Інформація даної відомості дозволить визначати динаміку 

отриманих доходів від реалізації товарів з урахуванням наданих 

знижок покупцям для прийняття рішень щодо збільшення обсягів 

роздрібного товарообороту торговельного підприємства. 

Для розрахунку ключових показників економічного аналізу 

та  прийняття рішень щодо підвищення ефективності продажів 

за  каналами і формами реалізації розроблено відповідні формати 

управлінської звітності, а саме: «ЗР-1 – Звіт про результати 

реалізації товарів за каналами збуту» (Додаток Ж, табл. Ж.3) 

та  «ЗР-2 – Звіт про результати реалізації товарів за формами 

управління продажами» (Додаток Ж, табл. Ж.4), структура яких 

передбачає два розділи, які містять основні показники результатів 

реалізації товарів (за каналами збуту або за формами управління 

продажами товарів) та прийняття управлінських рішень. 
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Таблиця 2.2 

ВД-2 – Відомість обліку доходів за формами управління продажами 

товарів 
 

Періодичність складання – постійна, раз на місяць 

Термін представлення звіту – на 1 число місяця. Об’єкт – доходи підприємства 
 

 (тис. грн.) 

Дата 

Дохід від реалізації товарів за формами управління їх продажами 
Сума 

доходу 
від 

реалізації 
товарів 

Дохід від 
реалізації 

товарів 
без 

надання 
знижок 

Дохід від 

реалізації 
акційних 
товарів 

Дохід від 
реалізації 

товарів при 
використання 
дисконтних 

карток 

Дохід від 
реалізації 

товарів при 
використанні 
соціальних 

знижок 

Дохід від 
реалізації 

товарів з 
урахуванням 

вечірніх 
знижок 

Дохід від 
реалізації 

товарів від 
інших 
форм 

управління 

01.03.18 135 60 105 44 18 17 379 

02.03.18 168 48 124 39 12 15 406 

……….        

Разом 8484 3023 6412 2324 840 896 21980 

 

В запропонованих управлінських звітах подається інформація 

про суму чистого доходу від реалізації товарів, собівартість 

реалізованих товарів і й прибуток за базисний та звітний період, 

що  є підґрунтям для розрахунку за каналами збуту чи формами 

управління продажами показників структури реалізованих товарів, 

окупності витрат та доходності реалізації товарів. Інформація, 

що  міститься в звітах, буде корисною для обґрунтування висновків 

про ефективність і результативність реалізації товарів через 

стаціонарний магазин та Інтернет окремо за групою продовольчих 

та непродовольчих товарів, а також про окупність витрат 

та  доходність реалізації товарів за обраними на підприємстві 

формами управління їх продажами з метою прийняття 

управлінських рішень щодо оптимізації витрат та збільшення 

доходів в процесі нормальної діяльності торговельного 

підприємства. 

Підвищенню ефективності забезпечення інформаційних 

потреб користувачів облікової інформації щодо витрат на збут 

товарів сприятиме розроблена форма управлінського звіту 

про  витрати на збут – «ЗВ(З)-1 – Звіт про витрати на збут» 

(Додаток Ж, табл. Ж.5), призначенням якої є узагальнення даних 

про витрати на збут в розрізі каналів збуту і номенклатури витрат 

за попередній та звітний період. Інформація даного звіту дозволить 
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визначити зміни витрат на збут, підготувати пропозиції щодо 

скорочення витрат за умов збереження належного рівня 

обслуговування кожного з замовників та часу на доставку товарів. 

Узагальнену характеристику запропонованих 

до  впровадження в практичну діяльність підприємств торгівлі 

форматів управлінської звітності за процесом реалізації, 

що  інтегрують інформацію для аналізу та обґрунтування 

альтернативних варіантів прийняття управлінських рішень 

з  підвищення ефективності продажів та отримання прибутку 

від  реалізації товарів, представлено в табл. 2.3. Використання 

репрезентованих форматів управлінської звітності надасть 

можливість менеджменту торговельного підприємства одержувати 

деталізовану інформацію про результати процесу реалізації 

для  прийняття рішень щодо зростання продажів товарів в розрізі 

асортиментних груп за умов оптимізації витрат на збут (в тому 

числі логістичних) та каналів збуту товарів. 

Вище визначені облікові правила в частині складових 

організаційного, методичного та технічного забезпечення 

організації відображення в інформаційній системі торговельного 

підприємства доходів і витрат за процесом реалізації товарів 

є  найбільш прийнятними за сучасних умов і мають бути закріплені 

в Положенні про облікову політику підприємства. 

З огляду на це, спираючись на основні положення 

запропонованої інфологічної моделі формування облікової 

політики в частині доходів і витрат за процесом реалізації товарів, 

з  метою підвищення ефективності організації обліку 

та  формування єдиного інформаційного простору управління 

процесом реалізації товарів для ТОВ «Свіфт-2016» розроблено 

і  рекомендовано до впровадження Положення про облікову 

політику в частині обліку процесу реалізації товарів (Додаток З). 

Дотримання вимог цього Положення забезпечить якісне ведення як 

фінансового так і управлінського обліку реалізації товарів, 

упорядкування, послідовність та субординацію дій обліковців, 

що  в  цілому суттєво вплине на результативність діяльності 

торговельного підприємства. 
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Таблиця 2.3 

Запропоновані формати управлінської звітності для підприємств 

торгівлі 
 

Шифр Назва Інформація 
Періодичність 

подання 
Призначення 

ВД-1 Відомість 
обліку доходів 
за каналами 
збуту товарів 
та 
асортиментни
ми групами 

Дохід в цілому по 
підприємству; дохід від 
реалізації товарів через 
магазин та через Інтернет в 
розрізі асортиментних груп; 
сума наданих знижок в 
розрізі їх видів 

Щомісяця, на 
1 число 
місяця, 
наступного за 
звітним 

Для визначення 
найбільш ефективних 
видів знижок для 
кожної асортиментної 
групи товарів з метою 
збільшення обсягу їх 
реалізації 

ВД-2 Відомість 
обліку доходів 
за формами 
управління 
продажами 
товарів 

Дохід від реалізації товарів з 
урахуванням знижок та без 
надання знижок; дохід від 
реалізації акційних товарів; 
дохід від реалізації товарів 
за дисконтними картками, 
при використанні соціальних 
та вечірніх знижок тощо 

Щомісяця, на 
1 число 
місяця, 
наступного за 
звітним 

Для визначення 
динаміки отриманих 
доходів від реалізації 
товарів з урахуванням 
наданих знижок 
покупцям та прийняття 
рішень щодо збіль-
шення обсягів роздріб-
ного товарообороту 

ЗР-1 Звіт про 
результати 
реалізації 
товарів за 
каналами 
збуту 

Чистий дохід від реалізації 
товарів, собівартість реалі-
зованих товарів та валовий 
прибуток за базисний та 
звітний період у розрізі 
каналів збуту, показники 
оптимізації структури кана-
лів реалізації, їх доходності 
та рентабельності  

Щомісяця, на 
5 число 
місяця, 
наступного за 
звітним 

Для розрахунку 
ключових показників 
економічного аналізу 
та прийняття рішень 
щодо підвищення 
ефективності продажів 

ЗР-2 Звіт про 
результати 
реалізації 
товарів за 
формами 
управління 
продажами 

Чистий дохід від реалізації 
товарів, собівартість реалі-
зованих товарів та валовий 
прибуток за базисний та 
звітний період у розрізі 
форм управління прода-
жами, показники оптимі-
зації їх структури, доход-
ності та рентабельності  

Щомісяця, на 
5 число 
місяця, 
наступного за 
звітним 

Для розрахунку 
ключових показників 
економічного аналізу 
та прийняття рішень 
щодо підвищення 
ефективності продажів 

ЗВ(З)-1 Звіт про 
витрати на 
збут 

Витрати на збут в розрізі 
каналів збуту, а саме, через 
стаціонарний магазин та 
через Інтернет в розрізі 
номенклатури витрат за 
попередній та звітний період 

Два рази на 
місяць, на 1 та 
15 число 
місяця 

Для визначення зміни 
витрат на збут та 
підготовки пропозицій 
щодо скорочення 
витрат за умов 
збереження належного 
рівня обслуговування 
кожного з замовників 
та часу на доставку 
товарів 

 

Таким чином, запропонований підхід до організації обліку 

реалізації товарів дозволить визначити і забезпечити формування 
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та  рух релевантної за обсягами, розрізами, термінами та напрямами 

використання в процесі аналізу, планування та прийняття 

управлінських рішень інформації щодо доходів і витрат 

за  процесом реалізації товарів. В цьому контексті більш 

поглиблених досліджень потребує діюча методика відображення 

на  рахунках бухгалтерського обліку операцій з реалізації товарів 

та  можливості її удосконалення. 

 

 

2.2.  Методичні положення обліку реалізації товарів 

в підприємствах торгівлі 

 

Отримання, обробку і надання релевантної облікової 

інформації щодо процесу реалізації товарів відповідно 

до  інформаційних запитів користувачів забезпечує визначена 

підприємством методика обліку результатів цього процесу. Наразі 

чинна методика обліку дозволяє отримувати узагальнюючу 

інформацію про результати процесу реалізації товарів у розрізі:  

 одержаного доходу від реалізації товарів та вирахувань 

з  нього (за кредитом субрахунку 702 «Дохід від реалізації товарів» 

та дебетом субрахунку 704 «Вирахування з доходів»);  

 собівартості реалізованих товарів (за дебетом субрахунку  

902 «Собівартість від реалізації товарів»); 

 витрат на збут (за дебетом рахунку 93 «Витрати на збут»); 

 торгової надбавки (націнки) на реалізовані товари 

(за  кредитом субрахунку 285 «Торгова націнка»).  

Діюча практика відображення операцій з реалізації товарів 

в  підприємствах торгівлі представлена на рис. 2.3. 

Підвищення ефективності основної діяльності торговельних 

підприємств вимагає принципово нових підходів до управління 

продажами товарів, і, відповідно, до облікового відображення 

доходів і витрат від реалізації товарів. За умов інформаційного 

суспільства та активного розвитку електронного сегменту ринку 

товарів та послуг особливу увагу в підприємствах торгівлі слід 

приділяти методичним аспектам формування облікової інформації 

про витрати і доходи за процесом реалізації товарів безпосередньо 

через магазин та мережу Інтернет. 
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Загалом бухгалтерський облік реалізації товарів в звичайних 

та інтернет-магазинах подібні. Проте існують певні особливості, 

що  пов’язані із здійсненням торговельної діяльності через мережу 

Інтернет та характером взаємодії із покупцями з приводу 

замовлення, доставки та оплати товару 

(рис. 2.4), які за твердженням окремих експертів і науковців [185; 

232], полягають у наступному: організація торгової діяльності через 

створення web-сайту, реєстрацію доменного імені та  укладання 

договору з провайдером; продаж товарів, як правило, фізичним 

особам; опосередкований контакт покупця і продавця; віртуальний 

характер торгової площі тощо. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 2.4. Органіграма процесу реалізації товарів через Інтернет-магазин 

Розміщення й оновлення 

інформації про: 

 компанію (мережа магазинів; 

 товари та новинки; 

 програми лояльності; 

 доставку товару; 

 форми і умови оплати за товар; 

 повернення товарів та 
гарантійне обслуговування; 

 контакти; 

 стан виконання замовлення  

Продавець 

Ознайомлення із товарним 

асортиментом і вибір товару: 

 вхід на сайт інтернет-
магазину; 

 перегляд електронної 

вітрини та вибір товарів 

Покупець 
Web-сайт 

інтернет-магазину 

Електронна 

вітрина 

Оформлення 

замовлення на 

покупку товару 

та рахунку на 

його оплату 
Обробка замовлення й оформ-

лення рахунку на оплату 

товару 

 

Доставка й 

оплата товару 

Організація доставки товару 
(залежно від обраного покупцем варіанту) 
та повідомлення про це 

покупця Отримання й оплата товару 
(залежно від обраної форми розрахунку) 

Відображення доходу від реалізації товарів та витрат  

на оплату послуг з їх доставки в системі бухгалтерського 

обліку продавця і покупця 

Оформлення замовлення на 

покупку товару: 
 формування віртуального ко-
шику (товар, кількість, вартість); 
 вибір варіанту доставки 
товару; 
 вибір форми розрахунку за 
товар; 
 реєстрація за встановленою 
процедурою та підтвердження 
замовлення; 
 контроль стану виконання 
замовлення  

– самовивіз з 

офісу магазину 
– транспортне 

підприємство Готівкова  

(при отриманні 

товару) 

Безготівкова (перед-

плата за товар): 

– переказ (банківсь-

кий, поштовий); 

– електронними 

грошима 

– поштовий 

зв’язок 
– кур’єрська 

доставка 
 



 

74 

До визначеного слід додати також способи, строки та порядок 

розрахунків за товари, якими буде визначатися момент визнання 

та  відображення в обліку доходу від їх реалізації і витрат 

на  доставку товарів. Дослідження довели, що облікові нюанси 

відображення в обліку доходу і витрат за процесом реалізації 

товарів через мережу Інтернет визначаються: 

1) етапністю дій з доставки та оплати товарів, іншими словами 

що встановлюється першою подією, а саме: доставка і подальша 

оплата товару в момент чи після його отримання покупцем 

або  попередня оплата товару з подальшим виконанням 

зобов’язання щодо його поставки; 

2) способом доставки товарів, а саме: кур’єрська доставка 

(власна чи стороння служба доставки); доставка із залученням 

транспортних підприємств; доставка із залученням відділень 

поштового зв’язку тощо; 

3) способом та формою оплати товару, а саме: готівкова 

(за  умови доставки товарів кур’єрською службою або самовивозу 

товару з магазину чи офісу продавця чи відділення поштового 

зв’язку (післяплатою)), безготівкова (за умови передоплати 

банківським переказом чи після сплати поштовим переказом), 

електронними грошима чи переказом грошей на картку. 

Вибір способів доставки і оплати товарів визначає різний 

склад витрат, пов’язаних із виконанням зобов’язань перед 

покупцем (у зв’язку із необхідністю оплати послуг сторонніх служб 

доставки, транспортних підприємств чи відділень поштового 

зв’язку), і різні моменти визнання доходу підприємства, а звідси 

і  різні способи обліку операцій за процесом реалізації товарів через 

Інтернет-магазин. 

Відповідно до діючого податкового законодавства [240] дохід 

від реалізації товарів може бути визнаний за датою переходу права 

власності на товар покупцю, що можливо лише за умови збігу в часі 

моменту оплати й одержання товару, тобто у випадку його 

отримання на умовах власної кур’єрської доставки або самовивозу 

з  магазину чи офісу продавця із послідуючою готівковою оплатою 

товару. «Якщо ж передача здійснюється із залученням сторонньої 

кур’єрської служби, транспортної організації та поштового 

відділення, то момент визнання доходу зміщується в часі, що тягне 

за собою його відображення не в відповідному податковому періоді» 

[59, с. 59]. Для забезпечення синхронізації даних бухгалтерського 
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та  податкового обліку пропонуємо визначати і відображати дохід 

від реалізації товарів в момент його передачі на доставку (сторонній 

кур’єрській службі, транспортному підприємству чи поштовому 

відділенню) та повідомлення про це покупця. 

Оперативно отримати деталізовану інформацію про доходи 

і  витрати за процесом реалізації товарів через магазин та мережу 

Інтернет дозволять пропозиції щодо вдосконалення Робочого плану 

рахунків, висвітлені в п. 2.1, які полягають у розширенні діапазону 

синтетичних та аналітичних рахунків у розрізі товарних груп, форм 

управління продажами, каналів реалізації та центрів 

відповідальності. 

Відповідно до внесених пропозицій в бухгалтерському обліку 

отримані доходи від продажу товарів за виділеними каналами збуту 

відбиватимуться за кредитом 7021 «Дохід від реалізації товарів 

через магазин» чи 7022 «Дохід від реалізації товарів мережу 

Інтернет» та дебетом рахунку 301 «Готівка в національній валюті» 

або 311 «Поточні рахунки в національній валюті» (залежно 

від  форми розрахунків за товар – готівкова, безготівкова, 

розрахунки електронними грошима). Зазначена кореспонденція 

рахунків застосовуватиметься у випадку придбання товарів 

безпосередньо в магазині чи в офісі продавця при замовленні 

їх  через мережу Інтернет (самовивіз), а також при реалізації 

товарів із залученням служб власної кур’єрської доставки. Якщо 

оплата придбаних товарів здійснюватиметься електронними 

грошима, то в бухгалтерському обліку продавця розрахунки 

з  покупцями за реалізовані через мережу Інтернет товари 

відбиватимуться згідно записів, що наведені в табл. 2.4. 

Таблиця 2.4 

Облік розрахунків електронними грошима 

за реалізовані через мережу Інтернет товари 
 

№ Зміст господарської операції 

Кореспон-
дуючі рахунки 

Дт Кт 

1 
Отримано електронні гроші (на електронний гаманець 
магазину) від банку, де обслуговуються покупці 

335 361 

2. 
Реалізовано товари покупцям, замовлені через мережу 

Інтернет 
361 7022 

3 
На поточний рахунок магазину отримано від банку, де 

обслуговуються покупці, грошові кошти 
311 335 
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Слід зазначити, що відображення в бухгалтерському обліку 

операцій за процесом реалізації товарів із залученням служб 

доставки (власна кур’єрська чи стороння, зокрема, поштова тощо) 

має певні особливості, що пов’язані зі списанням товарів 

та  відображенням витрат на збут, і потребує певних пояснень. 

Так, передача товарів власній чи сторонній службі доставки 

пов’язана з одночасною передачею матеріальної відповідальності, 

і  для відображення цієї операції в бухгалтерському обліку 

продавця пропонуємо використовувати рахунок 287 «Товари, 

передані службам доставки», який по дебету буде кореспондувати 

з  кредитом рахунку 282 «Товари в торгівлі». При цьому списання 

реалізованих товарів через мережу Інтернет відображатиметься 

наступною бухгалтерською проводкою: 

Дебет 9022 «Собівартість реалізації товарів через мережу 

Інтернет» 

Кредит 287 «Товари, передані службам доставки». 

Незалежно від обраного виду доставки товарів покупцям для 

узагальнення інформації про витрати на збут товарів через мережу 

Інтернет (згідно із запропонованим і наведеним у Додатку Ж 

(табл. Ж.1) Робочим планом рахунків) передбачено відповідний 

аналітичний рахунок 932 «Витрати на збут через мережу Інтернет». 

До витрат на збут, що пов’язані з доставкою товарів власною 

кур’єрською службою безпосередньо покупцям відносять: вартість 

паливно-мастильних матеріалів; витрати на оплату праці кур’єрів, 

експедиторів, водіїв та єдиний соціальний внесок, амортизація 

транспортних засобів, оренда транспортних засобів, ремонт 

власних транспортних засобів, витрати на паркування 

транспортних засобів. 

Відображення в бухгалтерському обліку зазначених витрат 

відбиватиметься записом за Дебетом рахунку 932 «Витрати на збут 

через мережу Інтернет» та Кредитом рахунків 203 «Паливо», 

65 «Розрахунки за страхування», 66 «Розрахунки за виплатами 

працівникам», 685 «Розрахунки з іншими кредиторами», 13 «Знос 

(амортизація) необоротних активів». 

До витрат на збут, що пов’язані з реалізацією товарів 

із  залученням сторонніх служб доставки, зокрема відділень 

поштового зв’язку та кур’єрських організацій, відносяться витрати 

на оплату послуг цих суб’єктів господарювання, які підтверджені 

відповідними первинними документами (поштові квитанції, 
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що  підтверджують факт відправлення; акти виконаних робіт; 

рахунки-фактури тощо). Кур’єрські витрати на відправку товарів 

сторонніми службами доставки відображатимуться 

в  бухгалтерському обліку продавця проводкою: Дебет 

932  «Витрати на збут через мережу Інтернет» Кредит 

685  «Розрахунки з іншими кредиторами». Якщо доставка товарів 

здійснюється кур’єром до поштового відділення, то 

в  бухгалтерському обліку Дебет рахунку 932 «Витрати на збут 

через мережу Інтернет» буде кореспондувати з Кредитом рахунку 

372 «Розрахунки з підзвітними особами». 

Практика діяльності торговельних підприємств свідчить, 

що  для залучення покупців і отримання додаткового прибутку 

за  рахунок збільшення виручки від реалізації товарів в умовах 

високої конкуренції та широкої пропозиції асортименту товарів, 

що  різняться за якістю і ціною, дедалі частіше під час їх реалізації 

через магазин або через мережу Інтернет застосовуються різні 

форми управління продажами (реалізація товарів зі знижками, 

за  дисконтними картками, акційних товарів, у період розпродажу, 

реалізація подарункових сертифікатів тощо). Найбільш 

розповсюдженою з них є реалізація товарів зі знижками. 

Узагальнена характеристика знижок як інструменту збільшення 

обсягу реалізації товарів надана в табл. 2.5. 

Передумовою об’єктивного відображення в системі 

бухгалтерського обліку торговельних підприємств операцій 

з  реалізації товарів зі знижками є дотримання вимог Положення 

про знижки, в якому визначаються загальні та організаційно-

методичні засади надання знижок покупцям. Оскільки знижки 

є  маркетинговим заходом із залучення більшої кількості покупців, 

то за кожним таким заходом складається Наказ керівника 

про  надання знижок, в якому зазначаються: назва та мета заходу, 

що проводиться на підприємстві; перелік товарів, які беруть участь 

в заході; розмір та період надання знижок; момент надання знижок 

тощо. 

Безпосередньо методика обліку торгових знижок 

при  реалізації товарів регламентується Положенням про облікову 

політику торговельного підприємства (в частині обліку процесу 

реалізації) (Додаток З), і залежить від моменту їх надання 

покупцям. 
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Таблиця 2.5 

Узагальнена характеристика знижок як інструменту збільшення 

обсягу реалізації товарів* 
№ 
з/п 

Ознака Характеристика ознаки 

1 Призначення  зменшення вартості продажу товару протягом 
визначеного та обмеженого періоду часу 

2 Цілі надання – привертання уваги покупців до товарного 
асортименту підприємства торгівлі та формування 
контингенту лояльних клієнтів; 
– прискорення оборотності грошових коштів 
за  операційною діяльністю підприємства; 
– забезпечення прискорення розрахунків з клієнтами; 
– збільшення прибутку за рахунок збільшення кількості 
продажів 

3 Функції – регулююча; 
– стимулююча; 
– соціальна; 
– інформаційна 

4 Економічна 
сутність 

певний відсоток (чи певна сума), що встановлюється 
для зниження ціни товару або загальної вартості 
покупки, розмір якого залежить від умов договору 
купівлі-продажу, обсягу продажів тощо 

5 Види 
знижок 

– сезонні; 
– святкові; 
– рекламні; 
– спеціальні;  
– акційні; 
– прогресивні; 
–  знижки-сконто; 
– знижки за дисконтними картками; 
– тощо  

6 Способи і 
методи 
розрахунку 
відсотка 
знижки 

– на підставі зіставлення продажної та купівельної ціни 
товару; 
– поточної маржі та бажаного її приросту; 
– коефіцієнта росту реалізації; 
– необхідного обсягу збільшення продажу; 
теорія рівноваги попиту та пропозиції 

7 Момент 
надання 

– в момент реалізації товарів; 
– після реалізації товарів 

8 Переваги  – відсутність необхідності фінансування операцій 
за  рахунок внутрішніх резервів;  
– зменшенні вартості одиниці товару;  
– збільшенні середнього розміру прибутку. 

*(розроблено на підставі [50; 175; 181; 182]) 

Традиційно надані в момент реалізації товарів торгові знижки 

відображаються за дебетом рахунку 285 «Торгова націнка» 
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та  кредитом 282 «Товари в торгівлі» (на підставі інформації Z-

звітів РРО), а після дати реалізації товарів покупцям – за дебетом 

704 «Вирахування з доходу» та кредитом 361 «Розрахунки 

з  вітчизняним покупцями» (на підставі договору купівлі-продажу 

та первинних документів). В той же час в наукових колах ведеться 

жвава дискусія щодо відображення в бухгалтерському обліку 

знижок в процесі реалізації товарів. 

Так, Н.А. Букало та Ю.В. Новицька дотримуються 

традиційного підходу до відображення в системі бухгалтерського 

обліку списання знижок, наданих покупцям [64, с. 717]. Науковці 

Л.М. Котенко та Л.А. Поливана пропонують враховувати момент 

надання торгової знижки покупцям і відображати їх на субрахунках 

третього порядку (7043 «Знижки (націнки) в момент продажу» 

і  7044 «Знижки, використані після продажу товарів»), 

що  відкриваються до субрахунку 704 «Вирахування з доходу» 

[173, с. 54]. Аналогічний підхід для узагальнення облікової 

інформації про суму торгових знижок, наданих покупцям після 

реалізації товарів, пропонують науковці, які вважають за доцільне 

використовувати задля цього субрахунок або 7042 «Сума знижок, 

наданих покупцям» [119, с. 73; 181, с. 118; 223, с. 114]. При цьому 

суму знижки в момент продажу М.Б. Кулинич та Л.В. Івченко 

пропонують визначати, виходячи зі структури доходів від реалізації 

товарів, що формується з урахуванням видів знижок (на підставі 

даних аналітичних рахунків за розміром знижок, що відкриваються 

до субрахунку 702 «Дохід від реалізації товарів») [181, с. 118; 119, 

с. 73]. В той же час І.А. Басіста радить для обліку торговельної 

знижки використовувати вільний рахунок 29 під рахунок «Торгова 

націнка і торгова знижка» з відкриттям відповідного субрахунку 

293 «Торгова знижка» [50, с. 141], а її списання відображати 

або  як  зменшення торгової націнки (за дебетом 291 «Торгова 

націнка в  роздрібній торгівлі» та кредитом 293 «Торгова знижка»), 

або – як вирахування з доходу списанням з дебету 

704  «Вирахування з доходу» в кредит 293 «Торгова знижка». 

При  цьому автор вважає найбільш доцільнім другий варіант 

списання знижок від продажу. 

Викладене доводить, що для списання торгових знижок 

за  реалізованими товарами залежно від моменту їх надання 

в  бухгалтерському обліку підприємств торгівлі застосовуються 

три  підходи: 
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– зменшення доходу від реалізації товарів; 

– вирахування з доходу від реалізації товарів; 

– зменшення торгової націнки на реалізований товар. 

На нашу думку з точки зору методології обліку торгових 

знижок зазначені підходи мають право на існування. Проте, для 

отримання деталізованої облікової інформації про дохід від 

реалізації товарів зі знижками та безпосередньо суму наданих 

знижок в розрізі їх видів, вважаємо доречними перші два підходи. 

При цьому, торговельні знижки в момент продажу товарів згідно 

із  пропозиціями, зазначеними в п. 2.1, рекомендуємо відображати 

на субрахунку 700 «Торгові знижки в момент продажу товарів» 

(аналітичний облік за яким слід організовувати в розрізі видів 

знижок, що застосовуються на підприємстві, зокрема: знижки 

за  дисконтними картками, за акційними товарами, соціальні 

знижки, вечірні знижки, знижки при округленні суми тощо), 

а  торговельні знижки після реалізації товарів – на субрахунку 

третього порядку 7041 «Торгові знижки після продажу товарів 

(за  договорами купівлі-продажу)», що відкривається до субрахунку 

704 «Вирахування з доходу», і передбачає ведення аналітичного 

обліку за видами знижок. Перевагами застосування даної методики 

обліку торговельних знижок є можливість отримання інформації 

про суму:  

– наданих торгових знижок в момент реалізації товарів 

та  після реалізації товарів в розрізі їх видів; 

– чистого доходу торговельного підприємства за звітний 

період у розрізі каналів реалізації товарів та форм управління 

продажами. 

Привертають увагу покупців в магазині не тільки знижки, але 

й спеціальні пропозиції продавців, які орієнтовані на отримання 

можливих доходів (або існує ймовірність їх отримання) в майбутніх 

періодах діяльності торговельного підприємства. Так, при реалізації 

переважно побутових товарів покупцю пропонують сплатити 

визначену додаткову суму, що гарантує можливість повернення 

товару продовж певного терміну у разі його поломки. З точки зору 

бухгалтерського обліку такого роду торгові операції призводять 

до  виникнення доходів майбутніх періодів, а саме додаткового 

доходу. Для обліку та контролю за можливістю отримання 

зазначеного виду доходу запропоновано нарахування додаткового 

доходу відображати за Дебетом рахунку 30 «Готівка» (31 «Рахунки 
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в банку») та Кредитом 691 «Додатковий дохід за процесом 

реалізації товарів». У разі якщо товар не повернуто до магазину 

у  зазначений термін, у підприємства в системі бухгалтерського 

обліку необхідно робити запис (на списання додаткового доходу на 

доходи звітного періоду): 

Дебет 691 «Додатковий дохід за процесом реалізації товарів» 

Кредит 70 «Дохід від реалізації». 

Посилення конкуренції, впровадження ефективних форм 

управління продажу товарів та їх активізація визначають сучасні 

підходи до ціноутворення, які, в свою чергу, впливають 

на  формування торгової надбавки (націнки) на реалізовані товари. 

Сума торгової надбавки (націнки) являє собою різницю 

між  продажною (роздрібною) вартістю та собівартістю 

реалізованих товарів, і призначена для покриття витрат 

торговельного підприємства (адміністративних та на збут), 

що  пов’язані з процесом реалізації та формуванням прибутку від 

основної діяльності. Відтак, в процесі обліку результатів реалізації 

товарів особливу увагу слід приділяти обліковому відображенню 

списання собівартості реалізованих товарів та торгової надбавки 

на  них. 

Дослідження існуючих підходів до обліку списання 

реалізованих товарів та торгових надбавок (націнок), результати 

якого наведені в табл. 2.6, свідчать про те, що науковці сучасності 

[44; 45; 66; 112; 116; 117; 125; 173; 162; 175; 184; 278; 279] схильні 

до  відображення собівартості реалізованих товарів за дебетом 

субрахунку 902 «Собівартість реалізованих товарів» та кредитом 

субрахунку 282 «Товари в торгівлі» (за ціною продажу 

або  покупною ціною). 

Проте існують відмінності у відображенні списання торгової 

надбавки (націнки) в бухгалтерському обліку, що залежать 

від  облікової ціни товарних запасів на підприємстві. Так, більшість 

науковців з визначеної проблематики [45; 117; 175; 184; 278], 

дотримуються методичного підходу, що передбачає складання 

наступної бухгалтерської проводки: Дебет 285 «Торгова націнка» 

і  Кредит 282 «Товари в торгівлі». 

Іншого підходу додержуються провідні фахівці в галузі 

бухгалтерського обліку, зокрема Ф.Ф. Бутинець, Н.М. Малюга, 

В.П. Завгородний [66; 112; 125], які відображають списання 

торгової націнки зворотною бухгалтерською проводкою методом 
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«красного сторно». Зазначені підходи ґрунтуються на  об’єднанні 

на рахунку 28 «Товари» активних субрахунків, які  призначені для 

обліку товарів і тари, з  контрактивним субрахунком, що 

призначений для відображення торгової націнки, і  сприяють 

формуванню інформації про фактичну собівартість саме на 

субрахунку 282 «Товари в торгівлі». 

 

Таблиця 2.6 

Методичні підходи до відображення в бухгалтерському обліку 

списання вартості реалізованих товарів та торгової надбавки 

(націнки) за ними 
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Дт 902 «Собівартість реалізованих товарів» 

Кт 282 «Товари в торгівлі» 
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З огляду на те, що в підприємствах торгівлі облік реалізації 

товарів ведеться переважно за цінами продажу, а для відображення 
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собівартості реалізованих товарів призначений субрахунок 902 

«Собівартість реалізованих товарів», вважаємо раціональним 

і  логічним методичний підхід до списання торгової націнки, 

що  висвітлений у наукових працях сучасних дослідників [116; 173; 

162; 279]. Відтак, даний підхід доцільно застосовувати в обліковій 

системі торговельних підприємств і за умов активізації різних 

формам реалізації товарів та каналів збуту. 

Вищевикладені пропозиції та рекомендації з відображення 

в  обліку доходу і витрат за процесом реалізації товарів 

з  урахуванням специфіки продажу через мережу Інтернет 

та  наданих покупцеві знижок є підґрунтям розробки удосконаленої 

методики обліку операцій з реалізації товарів, яка забезпечить 

формування якісно нової інформаційної бази для прийняття 

управлінських рішень. Концептуалізація запропонованої методики 

обліку реалізації товарів за каналами збуту та формами реалізації 

представлена у вигляді функціональної моделі на рис. 2.5. 

Переваги запропонованої моделі ведення бухгалтерського 

обліку в тому, що вона дозволяє систематизувати інформацію про 

доходи та витрати за процесом реалізації товарів з урахуванням 

каналів збуту та наданих покупцям знижок (в момент реалізації 

товарів та після їх реалізації), і може бути з легкістю адаптована 

під  всі форми управління продажами торговельного підприємства. 

Особливо доречним є використання даного підходу 

до  відображення на рахунках бухгалтерського обліку операцій 

за  процесом реалізації товарів в умовах застосування 

інформаційних систем і технологій обробки даних для одержання 

достатньої інформації про отримані доходи в межах стаціонарного 

магазину та Інтернет-магазину, понесені витрати на збут, в тому 

числі витрати на доставку товарів через власні чи сторонні 

кур’єрські служби, поштові відділення, суму наданих знижок 

для  прийняття виважених управлінських рішень. 

В контексті підвищення ефективності функціонування 

підприємств торгівлі в конкурентному середовищі та здійснення 

контролю за результатами реалізації товарів виникає об’єктивна 

необхідність організації обліку за центрами відповідальності, 

що  дозволить реалізувати функцію мотивації за досягнуті 

результати, посилити рівень відповідальності керівників 

структурних підрозділів та забезпечити зростання доходності 

процесу реалізації відповідно до обраної стратегії продажу 

та  методів просування товарів на ринок. 
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З огляду на це вважаємо за доцільне в підприємствах торгівлі 
виділяти центр продажу товарів, в межах якого будуть виконуватися 
обліково-контрольні процедури, пов’язані із доходами та витратами 
від реалізації товарів. Логічним є виокремлення у складі центру 
продажу товарів центру доходів від їх реалізації та центру витрат 
на  збут, основним призначенням яких буде контроль з боку 
відповідальних осіб за основними показниками реалізації товарів 
через стаціонарний магазин та мережу Інтернет. Результати 
діяльності виділених центрів оцінюватимуться за величиною 
отриманих доходів, собівартості реалізованих товарів, витрат на збут, 
маржинального доходу, структурою продажів тощо. 

Задля забезпечення ефективного функціонування визначених 
центрів відповідальності в інформаційній системі управління 
торговельним підприємством облік реалізації товарів доречно 
здійснювати з урахуванням форм управління продажами та видів 
реалізації товарів. Запропоновану архітектоніку процесу обліку 
реалізації товарів за центрами відповідальності представлено 
на  рис.  2.6. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 2.6. Референтна модель обліку реалізації товарів 

за  центрами відповідальності в підприємствах торгівлі 
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Слід зазначити, що ведення обліку реалізації товарів 

за  центрами відповідальності в торгівлі пов’язано із формуванням 

великих обсягів управлінської інформації і вимагає застосування 

сучасних інформаційних технологій. 

 

 

2.3.  Інформаційні комунікації та технології обліку 

реалізації товарів 

 

Бухгалтерський облік як інформаційна система управління 

процесом реалізації товарів відіграє важливу роль у налагодженні 

внутрішніх і зовнішніх інфокомунікаційних зв’язків підприємства 

із бізнес-середовищем. З огляду на це дедалі більшої актуальності 

набуває організація в системі бухгалтерського обліку 

раціонального обміну інформацією (висхідною та низхідною) між: 

суб’єктом торговельної діяльності і зовнішніми шехолдерами 

(власниками підприємств) та стейхолдерами (постачальниками 

товарів, покупцями (замовниками), кредиторами, інвесторами, 

державою тощо); центрами відповідальності (горизонтальні 

комунікативні зв’язки); працівниками центрів відповідальності 

та  обліковим персоналом різних рівнів управління; керівництвом 

і  центрами відповідальності (вертикальна комунікація). 

Формування ефективних інфокомунікаційних каналів взаємодії 

забезпечує користувачів бухгалтерської інформації необхідними 

даними для обґрунтування управлінських рішень з підвищення 

ефективності процесу реалізації товарів, і, апріорі, вимагає 

відповідних облікових комунікацій. 

Як показали проведені дослідження, облікові комунікації 

(від  латинського «communicatio» – зв’язок чи спілкування) 

в  управлінській інформаційній системі підприємств є відносно 

новою предметною областю наукових досліджень, що зустрічається 

у працях О.А. Лаговської та В.В. Муравського, і трактуються цими 

вченими як:  

– процес обміну обліковою інформацією між елементами 

системи управління різного ієрархічного рівня, базуючись 

на  різноманітті зв’язків між даними елементами задля підвищення 

злагодженості у їх функціонуванні та взаємодії (внутрішні 

комунікації) та між системами зовнішнього середовища (зовнішні 

комунікації) [186]; 
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– пряме або зворотне передавання початкових даних 

про  соціально-економічні процеси; частково або повністю 

опрацьованої інформації від однієї особи до іншої (групи осіб); 

з  місця виникнення до місця її обробки; між методичними 

прийомами обліку, аналізу, контролю та управління [202]. 

В контексті нашого дослідження під обліковими 

комунікаціями в інформаційній системі управління реалізацією 

товарів пропонуємо розуміти процес обміну за визначеними 

маршрутами (каналами) релевантною інформацією про доходи 

і  витрати від реалізації товарів, що забезпечується суб’єктами 

обліку і спрямований на задоволення інформаційних потреб 

зовнішніх і внутрішніх користувачів. При цьому під визначеними 

маршрутами (каналами) слід розуміти напрями та засоби контакту 

між суб’єктами облікової системи підприємства та іншими 

суб’єктами управління (господарювання) на внутрішньому 

міжсистемному та зовнішньому рівнях (рис. 2.7). 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 2.7. Канали облікових комунікацій підприємств торгівлі 

за процесом реалізації товарів 

Інформаційна система управління реалізацією товарів 

 в підприємствах торгівлі 
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зації товарів 

Постачальники 

Держава 

Фінансово-кре-
дитні установи 

Транспортні 
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Визначені канали облікових комунікацій за процесом 

реалізації товарів мають бути чітко налагоджені як з огляду 

організації облікового процесу та формування інформаційних баз 

даних на підставі отриманих повідомлень, так і з огляду оптимізації 

засобів передачі цих повідомлень (усно, письмово, із застосуванням 

комп’ютерно-комунікаційної техніки та інформаційних систем 

і  технологій передачі даних). Крім цього двосторонні інформаційні 

канали залежно від потреб комунікаційного процесу можуть бути 

ускладнені, наприклад, з виду «облік-бюджетування» до виду 

«планування-облік-бюджетування-контроль-аналіз» тощо. 

Комплекс зовнішніх і внутрішніх каналів облікових 

комунікацій формує відповідні поля інфокомунікаційних зв’язків 

управлінської системи торговельного підприємства. Так, поле 

зовнішніх комунікаційних каналів інформаційної системи 

управління реалізацією товарів складають напрями та засоби 

взаємодії підприємства торгівлі із покупцями та стейкхолдерами 

(постачальники товарів, фінансово-кредитні установи, держава 

тощо). Пріоритетними напрямами облікових комунікацій 

торговельного підприємства із покупцями окрім їх ідентифікації 

(юридична чи фізична особа; адреса; прізвище, ім’я, телефон               

та e-mail контактної особи) та пропозицій програм лояльності 

є  передача інформації про: 

– товари (асортимент; кількість; ціну; якість); 

– популярність товарів у покупців та рекламації за ними 

(кількість та вартість замовлень і повернень товару та відмовлень 

від нього); 

– форму розрахунків (готівкова; безготівкова) за придбані 

товари і умови оплати послуг фінансово-кредитних установ; 

– способи доставки товарів (доставка поштою, або власною 

службою доставки, або із залученням автотранспортних 

підприємств). 

Визначені зовнішні канали облікових комунікацій 

підприємства торгівлі із покупцями є обов’язковими, а отримання 

інформації за ними здійснюється із застосуванням комп’ютерно-

комунікаційної техніки та інформаційних систем і технологій 

передачі даних. Одержані від покупця повідомлення є підставою 

для формування замовлення і виконання договірних зобов’язань 

на  поставку товарів, а також відображення операцій з реалізації 

товарів у системі бухгалтерського обліку на підставі наявних 

первинних документів. 
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Поле внутрішніх каналів облікових комунікацій формують 

взаємозв’язки системи обліку із системами планування, 

бюджетування, контролю та аналізу. Пріоритетними напрямами 

при цьому є формування і представлення інформації про доходи 

і  витрати від реалізації товарів у звітності (управлінській 

і  фінансовій), контроль і аналіз цієї інформації, планування обсягу 

реалізації у розрізі видового складу та асортименту товарів, 

складання бюджетів (продаж; собівартості реалізації товарів; 

витрат на збут; фінансових результатів) та контроль 

за  їх  виконанням, аналіз відхилень тощо. 

З урахуванням вищевикладеного розроблено Модель 

інфокомунікаційних каналів облікової системи торговельного 

підприємства за процесом реалізації товарів (рис. 2.8), 

яка  представляє логіку обов’язкових каналів інформаційної 

взаємодії торговельного підприємства із зовнішніми суб’єктами 

господарювання і внутрішніми суб’єктами управління, 

що  реалізуються із використанням інформаційних комп’ютерних 

технологій. 

Сучасний рівень розвитку інформаційних технологій дозволяє 

здійснювати комп’ютеризацію обліку всіх бізнес-процесів 

торговельного підприємства з урахуванням стрімких та мінливих 

змін зовнішнього та внутрішнього бізнес-середовища, що в свою 

чергу, сприяє формуванню ефективної системи інформаційно-

комунікаційного забезпечення управління процесом реалізації 

товарів та забезпечує можливість інтеграції до світової 

інформаційної спільноти. 

Створення системи інформаційно-комунікаційного забезпечення 

у торговельному підприємстві є умовою його розвитку та ефективного 

функціонування, оскільки дозволяє: «визначити стратегію розвитку 

торговельного підприємства; збільшити на 20–25% продуктивність 

праці облікового персоналу; зосередити функції управління 

в  центрах ухвалення рішень і за рахунок цього досягати 

узгодженості дій в обліку, контролі, регулюванні і економічному 

аналізі на всіх рівнях управління; підвищити цілісність 

та  достовірність інформації, завдяки встановленню відповідних 

повноважень на роботу в інформаційній системі для кожного 

працівника, відповідно до його кваліфікації та посади; 

трансформувати дані в інформацію, яка дозволить менеджерам 

виконувати планові, виконавчі й контрольні функції» [205]. 
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Рис. 2.8. Модель інфокомунікаційних каналів облікової 

системи торговельного підприємства за процесом реалізації товарів 
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Передумовою побудови інформаційно-комунікаційної 

системи обліку реалізації товарів є активність розвитку форматів 

торгівлі як у стаціонарному магазині, так і просування товарів 

на  Інтернет платформах (власний сайт, OLX, Prom.ua, 

Zakupka.com, UI.UA, Instagram, Youtube, Pinterest, Facebook), 

а  також вирішення проблемних питань щодо впровадження 

інформаційних технологій основними з яких, за справедливим 

визначенням Н.М. Бразілій та Ю.М. Крот, є: 

– мало розроблена методологія автоматизованої форми 

бухгалтерського обліку; 

– необхідність вдосконалення програмних продуктів під нові 

стандарти ведення обліку згідно з МСФЗ; 

– питання забезпечення надійності зберігання даних; 

– проблема забезпечення інформаційної безпеки через 

застосування хмарних методів зберігання даних; 

– питання цілісності даних; 

– обмеження у використовуваному забезпеченні [61, c. 900–

901]. 

В підприємствах торгівлі комплексне вирішення означених 

проблем потребує попереднього моніторингу популярності 

та  функціональних можливостей програмних продуктів, 

які  пропонуються на сучасному ринку інформаційних послуг 

і  застосовуються суб’єктами, та вибору найбільш продуктивних 

з  них як з позиції забезпечення потреб облікового відображення 

операцій з реалізації товарів та представлення релевантної 

інформації для управління, так і з позиції збереження економічного 

ефекту від їх застосування. 

Результати дослідження популярності програмних продуктів, 

що застосовуються для виконання прикладних обліково-

аналітичних функцій, які отримані на підставі анкетування фахівців 

50 облікових служб підприємств торгівлі м. Харкова та Харківської 

області свідчать про активне використання таких комп’ютерних 

програм, як:, «Парус-Підприємство 7», «Master:Бухгалтерія», 

«Деловод». Менш популярними є: «Microsoft Dynamics NAV», 

«А5  Бухгалтерія», «ULTRA», «Торгсофт», «ABM Retail» 

та  «BOOKKEEPER». 

Дослідження функціональних можливостей наявних 

програмних продуктів, результати якого наведені у Додатку И, 

демонструють, що більшість з них, за виключенням «Microsoft 
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Dynamics NAV», не  задовольняють у повному обсязі управлінські 

запити користувачів обліково-аналітичної інформації в сфері 

реалізації товарів, оскільки не забезпечують бажаного рівня 

комунікації через великі обсяги неструктурованих даних, високе 

інформаційне навантаження, імпульсивність дій керівників та 

обмежені можливості виконання функцій управлінського обліку 

(контрольної, аналітичної, прогностичної). Так, наприклад, он-лайн 

система «Діловод» із сервером масштабного дата центру 

у  Німеччині, має низку переваг поряд із традиційними 

бухгалтерськими програмними комплексами з огляду 

на  можливість формування первинних документів за операціями 

з  реалізації товарів. Вона не потребує придбання сервера 

та  ліцензії, однак присутня абонентська плата за користування 

з  можливістю обрати пакет послуг (від 199,00 до 499,00 грн 

на  місяць у залежності від рівня використання можливостей), 

та  існує гнучка система знижок. Крім того, відсутня плата                   

IT-спеціалісту за консультаційні послугу та встановлення оновлень. 

Суттєвою перевагою використання цієї бухгалтерської програми 

є  можливість формування первинних документів за операціями 

з  реалізації товарів в режимі реального часу, забезпечення більш 

високого ступеню захисту он-лайн даних (від вірусів, збоїв 

або  втрати серверу), оскільки розробники програми здійснюють 

кроки зі збереження безпеки за такими параметрами: 

конфіденційність; доступ користувачів; паролі користувачів; 

мережева безпека; фізична безпека; шифрування даних; 

ЕЦП  (електронно-цифровий підпис); резервне копіювання даних; 

зовнішній аудит системи безпеки; доступність. Проте, 

цей  програмний продукт має обмежені можливості щодо 

організації управлінського обліку та звітності, яка генерує 

необхідний обсяг інформаційних даних для прийняття рішень щодо 

реалізації товарів. 

З огляду на це підтримуємо і розвиваємо думку О.А. Бойко 

та  О.В. Оліфірова, які стверджують що «для прийняття 

управлінських рішень та оперативного реагування на зміни 

зовнішнього середовища, керівництву потрібна своєчасна облікова 

інформація про наявність ресурсів, ефективність їх використання, 

розмір доходів і прибутку» [56], використання якої забезпечить 

можливість обґрунтування бюджетних параметрів та прогноз 

пріоритетних напрямів і форм реалізації, асортименту товарів тощо. 
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Формування такої інформації в підприємствах торгівлі здатна 

забезпечити програма Microsoft Dynamics NAV, що належить до 

системи класу ERP (англ.  Enterprise Resource Planning – 

планування ресурсів підприємства), і до появи якої на вітчизняному 

ринку комп’ютерних систем та технологій обліку призвів стрімкий 

розвиток інформаційного середовища. 

Microsoft Dynamics NAV дозволяє вести бухгалтерський, 

податковий, управлінський облік на підприємстві, а також 

передбачає управління всіма процесами і ресурсами торговельного 

підприємства. Користувачі програми зазначають, що навчання 

й  адаптація до Microsoft Dynamics NAV відбувається швидко через 

100% інтеграцію зі знайомою Microsoft Office (Outlook, Word, 

Excel). З метою ведення обліку за процесом реалізації товарів, 

у  даному програмному продукті розроблено модуль «Продаж 

товарів та послуг», у якому реалізовано наступні функції: 

– ціноутворення і знижки; 

– облік продажів; 

– контроль за якістю товарів; 

– повернення товарів; 

– інвентаризація товарів; 

– списання товарів. 

Цей модуль надає можливість здійснювати облік процесу 

реалізації товарів як через стаціонарний касовий апарат 

і  комп’ютер, так і через портативні РРО і планшети 

(або  смартфони), а також управляти продажами на підприємстві 

і  його підрозділах через Інтернет. Крім того є базовою 

платформою для підготовки бюджету реалізації (продажу). В той 

же час використання цього програмного забезпечення в діяльності 

вітчизняних підприємств торгівлі досить обтяжливе у зв’язку 

з  її  високою вартістю, тому при виборі програмного забезпечення 

інформатизації обліку, здатного задовольнити весь комплекс 

обліково-аналітичних процедур та управлінських потреб 

за  процесом реалізації товарів, керівництво підприємств виходячи 

із своїх фінансових можливостей намагається дотримуватися 

балансу «вартість-ефективність». 

Питання вибору рішення щодо інформатизації обліку процесу 

реалізації товарів керівник може делегувати IT-відділу 

підприємства торгівлі, системному адміністратору або незалежним 
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фахівцям, повноваження яких полягають в забезпеченні облікового 

процесу такою інформаційною системою, яка дозволить: 

− формувати інформацію про кількість та вартість 

реалізованих товарів в розрізі центрів відповідальності, каналів 

збуту, асортименту; 

− контролювати стан та зміни дебіторської заборгованості 

за  реалізованими товарами та наданими послугами згідно 

укладених договорів; 

− відстежувати дотримання строків доставки товарів 

покупцям, а також термінів оплати зі сторони споживачів; 

− здійснювати облік витрат, пов’язаних із просування товарів 

на споживчому ринку та їх збутом; 

− визначати фінансовий результат від реалізації товарів 

як  в  цілому по торговельному підприємстві, так і у розрізі центрів 

відповідальності, каналів збуту, асортименту. 

Створення такої системи обліково-аналітичного забезпечення 

управління реалізацією товарів має ґрунтуватися на вартісному, 

функціональному та інтегрованому підходах, синергія яких посилить 

як внутрішньосистемні інфокомунікаційні зв’язки через поєднання 

прийомів фінансового та управлінського обліку, та формування 

релевантних інформаційних масивів даних для контролю, аналізу, 

планування та бюджетування, так і зовнішні через можливість 

своєчасної передачі актуальної та достовірної інформації покупцям, 

постачальникам товарів, фінансово-кредитним установам, державі 

тощо. Ефективність цієї системи, апріорі, забезпечать новітні 

інформаційні технології обробки даних. 

Імплементація ідей створення системи обліково-аналітичного 

забезпечення управління реалізацією товарів потребує моделювання 

технології організації обліку при використанні програмних продуктів, 

які враховують особливості ведення торговельної діяльності 

в  стаціонарних магазинах та через мережу Інтернет, що дозволить 

підвищити як функціональність процесу обліку і представлення 

інформації про реалізацію товарів, так і подальше її використання 

в  інформаційній системі управління підприємством торгівлі. 

Моделювання – один з основних засобів теорії пізнання, 

що  є  підґрунтям будь-якого методу наукового пошуку, 

і  в  контексті нашого дослідження передбачає розробку 

структурно-логічної моделі інформатизації обліку реалізації товарів, 

яка враховує потреби фахівців бухгалтерської служби щодо 
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розширення функціональних можливостей програмних продуктів 

в  частині відображення операцій з реалізації товарів 

в  стаціонарних магазинах та через мережу Інтернет, та відображає 

послідовність технологічних дій та операцій, що підпорядковані 

цілям і завданням організації облікового процесу із залученням 

інформаційних технологій. 

Узагальнення поглядів сучасних науковців та результатів 

власних наукових досліджень в цій сфері дозволяє визнати, 

що  інформатизація обліку реалізації товарів, як процесу 

формування та передавання даних для задоволення інформаційних 

потреб різних користувачів передбачає три етапи (рис. 2.9), 

які  в  своєму розвитку (від початку і до кінця) проходять певні 

стадії, і реалізація яких тісно пов’язана з вирішенням питань 

адаптації та тестування програмного забезпечення організації 

обліку процесу реалізації товарів, здатного забезпечити ефективне 

виконання його функціональних завдань в системі управління 

продажами товарів. На відміну від існуючих запропонована 

структурно-логічна модель дозволить підвищити ефективність 

управління реалізацією товарів та безпосередньо процесу обліку 

шляхом розширення і додаткового налаштування функціональних 

можливостей наявних програмних продуктів для виконання завдань 

щодо: 

– забезпечення електронного документування господарських 

операцій з реалізації товарів; 

– формування, перегляду та контролю в режимі он-лайн 

інформації про доходи і витрати за процесом реалізації товарів 

в  облікових регістрах та формах управлінської звітності; 

– реалізації функцій бюджетування в інформаційній системі 

управління реалізацією товарів; 

– організації обліку реалізації товарів за центрами 

відповідальності; 

– інформаційної підтримки прийняття управлінських рішень 

щодо доходів і витрат за процесом реалізації товарів. 

З огляду на сучасні виклики інформаційного суспільства 

особливої уваги заслуговує інформатизація обліку процесу реалізації 

товарів за центрами відповідальності (центр доходів від реалізації 

товарів; центр витрат від реалізації товарів, у тому числі витрат на збут 

та логістичних витрат). 
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Це дозволить забезпечити не лише максимальну оперативність та 

аналітичність вихідної інформації про  витрати та доходи, але й 

ефективне функціонування центру продажу товарів в інформаційній 

системі управління підприємством торгівлі. 

Формування такого роду інформації ґрунтується на обробці 

й  акумулюванні даних первинних документів з фіксації факту 

реалізації товарів, що свідчать про здійснені трансакції, і потребує 

особливої уваги до організації процесу електронного 

документування. Наразі науковцями виокремлюються «чотири 

основні моделі електронного документообігу: модель інтерпретації 

документів як доповнення до господарських операцій; модель 

інтерпретації документів як засобу формування записів масиву 

господарських операцій; модель інтерпретації документів 

як  допоміжних інформаційних об’єктів; повна модель 

документообігу» [229, с. 99]. Попре існуючу варіативність моделей 

електронного документообігу вважаємо, що оптимальною 

для  торговельних підприємств є остання, оскільки саме повна 

модель документообігу дозволяє: 

– упорядкувати рух та своєчасне складання бухгалтерських 

записів за операціями з реалізації товарів в облікових регістрах 

для  формування управлінської та фінансової звітності; 

– створити оптимальну систему каналів інформаційної 

взаємодії працівників облікової служби з іншими структурними 

підрозділами торговельного підприємства; 

– інтегрувати та оптимізувати великі за обсягом 

та  спрямуванням інформаційні потоки даних щодо реалізації 

товарів; 

– формувати бази облікових даних за процесом реалізації 

у  розрізі доходів і витрат. 

Для забезпечення якісного формування баз облікових даних 

доходів і витрат з реалізації товарів за центрами відповідальності 

поряд із проектуванням інформаційних потоків необхідно 

здійснювати кодування електронних документів, рахунків обліку 

та  форм управлінської звітності за каналами збуту (стаціонарний 

магазин та інтернет-магазин) в розрізі товарних груп, форм 

управління продажами, видів реалізації товарів, що дозволить 

отримувати довільний набір вихідних даних за певними ключовими 

параметрами реалізовуючи інформаційні запити користувачів. 

Загалом, кодування в управлінській інформаційній системі 
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торговельного підприємства полягає в присвоєнні цифрового 

умовного позначення, яке і є підставою для формування 

інформаційних масивів даних з різним ступенем деталізації. 

В  контексті нашого дослідження радимо здійснювати кодування 

бухгалтерських документів у розрізі – центрів відповідальності, 

видів документів за їх призначенням та порядком відображення 

операцій, об’єктів обліку процесу реалізації товарів, видів доходу 

та витрат, їх аналітичних ознак за класифікатором та осіб, 

відповідальних за формування документ, а рахунків обліку 

за  процесом реалізації у розрізі – центрів відповідальності, 

синтетичних рахунків доходів та витрат, субрахунків доходів 

та  витрат, їх аналітичних ознак за класифікатором та осіб, 

відповідальних за формування доходів або витрат (рис. 2.10). 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 2.10. Структурно-логічна модель цифрового позначення 

документів та рахунків бухгалтерського обліку за процесом 

реалізації товарів в інформаційній системі управління 

торговельним підприємством 

 

Кодування на підставі запропонованого підходу враховує 

пропозиції, наведені у п. 2.1, і дозволяє забезпечити формування 

в  інформаційній системі торговельного підприємства баз даних 

за  центрами відповідальності та виникнення доходів і витрат, 
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що  сприятиме підвищенню якості інформації для прийняття 

управлінських рішень та ефективності функціонування центру 

управління продажами товарів. 

Вище викладені пропозиції з реінжинірингу обліку реалізації 

товарів із застосуванням новітніх комп’ютерно-комунікаційних 

технологій дозволили оптимізувати обліковий процес і розробити 

модель організації обліку процесу реалізації товарів 

в  управлінській інформаційній системі підприємств торгівлі 

(рис.  2.11). 

Переваги запропонованої моделі організації обліку процесу 

реалізації товарів полягають у формуванні баз даних доходів 

і  витрат, що є сховищем постійної та змінної облікової 

та  позаоблікової інформації щодо них, які інтегруючи функції та 

завдання обліку дозволяють створити єдиний інформаційний 

простір для прийняття рішень, доступ до якого можуть отримати як 

працівники бухгалтерської служби, так і учасники процесу 

реалізації товарів залежно від їх посадових обов’язків. 

Концентрація інформації за центрами відповідальності 

у  розрізі каналів збуту, товарних груп, форм управління 

продажами, видів реалізації товарів дозволить: посилити контроль 

за формуванням доходів і витрат; розширити спектр даних для 

аналізу та прогнозування доходів і витрат за процесом реалізації 

товарів; забезпечити виявлення найбільш вигідних з позиції 

сьогодення каналів і видів реалізації товарів, форм управління 

продажами; здійснити багатовекторний пошук альтернативних 

варіантів управлінських рішень з реалізації товарів та обґрунтувати 

найбільш реальний з них для покращення  результатів 

та  підвищення ефективності процесу реалізації товарів; оцінити 

ефективність функціонування центру управління продажами 

товарів як в цілому, так і за окремими центрами відповідальності 

в  розрізі доходів і витрат. Крім того, дозволить суттєво розширити 

інфокомунікаційні зв’язки за процесом реалізації та уникнути 

дублювання інформаційних повідомлень. 

Таким чином, із зростанням ролі інформаційно-

комунікаційної інфраструктури в системі суспільного виробництва 

змінюються підходи до організації торговельної діяльності 

та  формуються нові формати бізнес-моделей інноваційного 

розвитку підприємництва в сфері доведення товару від виробника 

до безпосереднього споживача. 
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Нові формати бізнес-моделей, в свою чергу, потребують 

як  реформування наявних і пошуку нових ефективних 

інструментів управління реалізацією товарів, так і формування 

якісно нової системи інформаційної підтримки цього процесу. 

Провідну роль у створення цієї системи займають сучасні 

інформаційні системи і технології оброблення економічної 

інформації. Застосування новітніх інформаційних технологій 

в  обліку є дієвим важелем підвищення ефективності процесу 

обліку реалізації товарів, що забезпечує налагодження 

інфокомунікаційної взаємодії за всіма напрямами та рівнями 

комунікацій із зовнішнім та внутрішнім середовищем 

у  діалоговому режимі. Надані пропозиції з реінжинірингу процесу 

обліку реалізації товарів в управлінській інформаційній системі 

підприємства сприятимуть оптимізації витрат робочого часу 

працівників управлінської ланки, дозволять своєчасно отримати 

достатньо розгорнуту інформацію про доходи і витрати з реалізації 

товарів, що є підставою для здійснення аналітичних процедур, 

забезпечать оперативність прийняття управлінських рішень 

з  покращення результатів діяльності торговельних підприємств. 

 

 

Висновки за розділом 2 

 

Дослідження організації та методики обліку реалізації товарів 

в підприємствах торгівлі дозволяє зробити наступні висновки: 

1. Запорукою успішного вирішення організаційних питань 

бухгалтерського обліку реалізації товарів є облікова політика 

підприємства торгівлі в частині доходів і витрат за процесом 

реалізації, що формується на підставі інтегрованого підходу 

за  умов дотримання принципу відповідності. Для задоволення 

потреб організації обліку процесу реалізації товарів облікову 

політику в частині доходів і витрат запропоновано складати 

у  відповідності до розробленої структурно-логічної моделі, 

що  передбачає регламентацію організаційного, методичного 

(фінансовий та управлінський аспект) та технічного забезпечення 

з  урахуванням специфіки діяльності сучасного підприємства 

торгівлі. 

2. Для розширення спектра і покращення структури обліково-

аналітичних даних щодо доходів і витрат розроблено 
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і  запропоновано до впровадження Робочий план рахунків в частині 

відображення операцій з реалізації товарів, що дозволить 

задовольнити потреби управління й удосконалити формат 

представлення інформації про результати реалізації товарів 

в  управлінській звітності підприємства торгівлі. Розроблено пакет 

регістрів бухгалтерського обліку та форм управлінської звітності 

щодо доходів і витрат за процесом реалізації товарів, що інтегрує 

інформацію для аналізу та обґрунтування альтернативних варіантів 

прийняття управлінських рішень з підвищення ефективності 

продажів та отримання прибутку від реалізації товарів, і включає: 

відомість обліку доходів за каналами збуту товарів 

та  асортиментними групами (ВД-1); відомість обліку доходів 

за  формами управління продажами товарів (ВД-2); звіт 

про  результати реалізації товарів за каналами збуту (ЗР-1); звіт 

про  результати реалізації товарів за формами управління 

продажами (ЗР-2); звіт про витрати на збут (ЗВ(З)-1). 

3. Підвищення ефективності основної діяльності 

торговельних підприємств вимагає принципово нових підходів 

до  управління продажами товарів, і, відповідно, до облікового 

відображення доходів і витрат від реалізації товарів. З метою 

усунення існуючих проблемних питань в роботі обґрунтовано нові 

методичні положення та розроблено концептуальну модель 

методики обліку реалізації товарів за каналами збуту та формами 

реалізації, яка враховує специфіку продажу товарів через мережу 

Інтернет та наданих покупцеві знижок, і дозволяє забезпечити 

формування якісно нової інформаційної бази для прийняття 

управлінських рішень. Переваги цієї моделі визначаються 

пропозиціями щодо: 

– використання рахунків 287 «Товари, передані службам 

доставки», на якому буде відображатися сума переданих службам 

доставки товарів, та 932 «Витрати на збут через мережу Інтернет», 

на якому буде відображатися інформація про витрати на збут, 

що  пов’язані з доставкою товарів цими службами, що дозволить 

враховувати та контролювати суму переданих товарів власній 

чи  сторонній службі доставки пов’язану з одночасною передачею 

матеріальної відповідальності, та відповідно здійснювати контроль 

за формуванням інформації про витрати, пов’язані з реалізацією 

товарів через мережу Інтернет; 

– застосування субрахунку 691 «Додатковий дохід 

за  процесом реалізації товарів» для облікового відображення 
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додаткових доходів, виникнення яких пов’язано із виконанням 

(через визначений період часу) умов певних програм лояльності, 

що надасть можливість відстежувати інформацію про доходи 

за  умов згоди покупця сплатити визначену додаткову суму, 

яка  гарантує можливість повернення чи обміну товару протягом 

певного періоду (наприклад, у разі його несправності) та його 

безкоштовне гарантійне обслуговування чи можливість (у разі 

сприятливих обставин) скористатися знижкою на наступні покупки 

у розмірі внесеної суми; 

– відображення торговельних знижок, що надаються 

в  момент реалізації товарів (на субрахунку 700 «Торгові знижки 

в  момент продажу товарів», аналітичний облік рекомендовано 

організовувати в розрізі видів знижок, що застосовуються 

на  підприємстві, зокрема – знижки за дисконтними картками, 

за  акційними товарами, соціальні знижки, вечірні знижки, знижки 

при округленні суми тощо), та після реалізації товарів 

(на  субрахунку третього порядку 7041 «Торгові знижки після 

продажу товарів (за договорами купівлі-продажу)», 

що  відкривається до субрахунку 704 «Вирахування з доходу», 

і  передбачає ведення аналітичного обліку за видами знижок), 

що  забезпечить можливість отримання інформації про суму 

чистого доходу торговельного підприємства за звітний період 

у  розрізі каналів збуту товарів та форм управління продажами. 

4. Для реалізації функції мотивації за досягнуті результати, 

посилення рівня відповідальності керівників структурних 

підрозділів та забезпечення зростання рентабельності продаж 

відповідно до обраної стратегії та методів просування товарів 

на  ринок, доцільним є створення в підприємствах торгівлі Центру 

управління продажами в межах якого будуть виконуватися 

обліково-контрольні процедури, пов’язані із доходами та витратами 

від реалізації товарів. Цілком логічним є виокремлення у його складі 

центрів доходу і витрат з реалізації товарів, основним призначенням 

яких буде контроль з боку відповідальних осіб за основними 

показниками реалізації товарів через стаціонарний магазин 

та  мережу Інтернет. Результати діяльності виділених центрів 

оцінюватимуться за величиною отриманих доходів, собівартості 

реалізованих товарів, витрат на збут, маржинального доходу, 

структурою продажів тощо. Задля забезпечення ефективного 

функціонування визначених центрів відповідальності 

в  інформаційній системі управління торговельним підприємством 
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облік реалізації товарів доречно здійснювати з урахуванням форм 

управління продажами та видами реалізації товарів. 

5. Для підвищення ефективності обліку реалізації товарів 

і  налагодження у діалоговому режимі каналів інформаційної 

взаємодії за всіма напрямами та рівнями комунікацій із бізнес-

середовищем в роботі надано рекомендації з реінжинірингу 

процесу обліку реалізації товарів в управлінській інформаційній 

системі підприємства, які дозволять оптимізувати витрати робочого 

часу працівників управлінської ланки та своєчасно отримати 

достатньо розгорнуту інформацію для аналізу та прогнозування 

доходів і витрат за процесом реалізації товарів, забезпечать 

оперативність прийняття управлінських рішень з покращення 

результатів комерційної діяльності підприємств торгівлі. 

Наукові результати та висновки даного розділу монографії 

відображені в публікаціях [155; 156; 157; 158; 207; 209; 210; 218; 

219; 220; 221; 222]. 
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РОЗДІЛ 3 

АНАЛІЗ РЕАЛІЗАЦІЇ ТОВАРІВ 

В ПІДПРИЄМСТВАХ ТОРГІВЛІ 

 

3.1.  Організаційно-методичні аспекти аналізу реалізації 

товарів в підприємствах торгівлі 

 

Ефективність функціонування і сталий розвиток торговельних 

підприємств в сучасних умовах господарювання, 

що  характеризуються невизначеністю та ризикованістю ведення 

бізнесу, значним рівнем конкуренції та мінливістю споживчих 

уподобань внаслідок погіршення купівельної спроможності 

та  добробуту українців, здебільшого залежать від рішень, 

які  генеруються менеджментом підприємства в сфері реалізації 

товарів. Доречність цих рішень визначається не лише високим 

рівнем компетентності управлінського персоналу підприємства, 

вмінням своєчасно реагувати на зміну ринкової ситуації 

та  розробляти дієві механізми адаптації задля покращення 

результатів і підвищення ефективності процесу реалізації товарів, 

але й якісно новим рівнем системи аналітичного забезпечення 

управлінської діяльності. Відтак зростає науковий і практичний 

інтерес до формування відповідного аналітичного супроводу 

управління реалізацією товарів, здатного на підставі сучасного 

методичного інструментарію і технологій аналітичної обробки 

нормативно-планової, облікової та позаоблікової інформації 

забезпечити виявлення резервів підвищення ефективності 

торговельної діяльності, задовольнити інформаційні запити 

менеджменту підприємства на всіх етапах управлінського процесу 

та уможливити гнучкість й оперативність інфокомунікаційних 

зв’язків з приводу розробки й контролю виконання управлінських 

рішень щодо практичної реалізації залучення виявлених резервів. 

Відтак доцільним є дослідження аналітичного забезпечення 

й  організаційно-методичних аспектів аналізу як складової системи 

управління реалізацією товарів в підприємствах торгівлі. 

Як слушно зазначає П.Р. Пуцентейло, аналітичне забезпечення 

є окремою системою, заснованою на інформації, котра отримана 

шляхом проведення економічного аналізу даних для визначення 

результатів управління і побудови прогнозних значень 

господарської діяльності [256, с. 169], а також безперервним 
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процесом підтримки управлінських рішень за допомогою певних 

організаційно-технологічних процедур, інформаційних систем 

та  рівня кваліфікації фахівців обліково-аналітичного апарату [257, 

с. 195]. Слово «забезпечення» у даному терміні означає виконання 

процесу постачання аналітичної інформації в систему управління 

і  включає комплекс дій з її підготовки. 

На підставі цього вважаємо, що аналітичне забезпечення 

управління реалізацією товарів слід розглядати як систему 

інформаційної підтримки розробки та прийняття обґрунтованих 

управлінських рішень щодо реалізації товарів, і здійснення 

контролю за їх виконанням, яка є складовою загальної системи 

управління підприємством торгівлі що забезпечує оперативне 

формування об’єктивної та доречної інформації про результати 

й  ефективність процесу реалізації товарів, причини їх зміни, 

можливі резерви та перспективи подальшого розвитку. Дане 

визначення відповідає сучасним вимогам організації інтегрованих 

систем менеджменту, оскільки трактує аналітичне забезпечення 

як  інформаційну систему, що інтегрується із системою управління 

реалізацією товарів в загальну систему управління підприємством 

в  процесі аналізу реалізації товарів, чим забезпечує високий рівень 

якості інфокомунікаційних зв’язків щодо прийняття й контролю 

виконання управлінських рішень в сфері доведення товару 

від  виробника до безпосереднього споживача. 

З огляду на викладене основними ключовими завданнями 

системи аналітичного забезпечення управління реалізацією товарів є:  

1) організаційна, технічна та методична підтримка аналізу 

результатів й ефективності процесу реалізації товарів; 

2) збір, систематизація та накопичення інформації 

про  зовнішні та внутрішні взаємозв’язки підприємства торгівлі 

із  бізнес-середовищем з приводу реалізації товарів; 

3) аналітична обробка зібраної інформації із використанням 

сучасного методичного інструментарію обробки нормативно-

планових та звітних даних; 

4) виявлення внутрішніх резервів покращення результатів 

та  підвищення ефективності процесу реалізації товарів; 

5) розробка сценаріїв і прогнозів поведінки чинників впливу 

на результати й ефективність процесу реалізації товарів; 

6) сприяння прийняттю обґрунтованих управлінських рішень 

у сфері управління реалізацією товарів [90, с. 6]. 
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Серед зазначених визначальним для забезпечення високого 

рівня якості інформаційної підтримки управління реалізацією 

товарів є організація аналізу, його методичний та технічний 

супровід. 
Дослідження думок сучасних науковців з приводу організації 

аналізу в системі управління підприємств різних галузей і видів 
діяльності [3; 55; 84; 151; 172; 225; 284; 326; 328] дозволило 
виявити доволі суперечливі погляди на окремі організаційні 
питання, попри єдність точок зору фахівців щодо етапів 
аналітичного процесу, а саме – підготовчий (або плановий), 
основний (практичний) та заключний, та необхідності його 
упорядкування у відповідності із інформаційними запитами 
управління та суб’єктами здійснення. Імплементація ідей поважних 
науковців в контексті нашого дослідження дозволила розробити 
референтну модель організації технології аналізу реалізації товарів 
в підприємствах торгівлі (рис. 3.1), яка відображає симбіоз 
організаційно-аналітичних процедур у розрізі етапів аналітичного 
процесу, та визначає роль кожного з них у формуванні якісної 
системи аналітичного забезпечення управління реалізацією товарів. 

За основну мету аналізу нами визначено об’єктивну оцінку, 
встановлення причин зміни, пошук резервів та розробку заходів з їх 
практичного залучення задля покращення результатів 
та  підвищення ефективності процесу реалізації товарів 
в  підприємствах торгівлі. З огляду на це основними завданнями 
аналізу, що забезпечують формування інформаційного масиву 
даних для прийняття управлінських рішень, і по суті реалізуються 
в  межах основного етапу аналітичного процесу є: 

 підготовка інформації для аналізу та прийняття 
управлінських рішень за процесом реалізації товарів; 

 оцінка змін показників результатів та ефективності процесу 
реалізації товарів. 

 встановлення чинників, моделювання взаємозв’язків 
та  кількісна оцінка сили впливу на зміну показників результатів 
та  ефективності процесу реалізації товарів. 

 аналіз розвитку процесу реалізації товарів. 

 аналіз можливостей підприємства щодо усунення виявлених 
недоліків за процесом реалізації товарів. 

 узагальнення результатів аналізу процесу реалізації товарів і 
формування відповідних висновків. 
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Рис. 3.1. Референтна модель організації аналізу реалізації 

товарів в підприємствах торгівлі 
 
Періодичність виконання цих завдань та своєчасність 

представлення результатів аналізу регулюються програмою 
аналітичних досліджень, яку розробляє керівник аналітичного 
підрозділу підприємства, а за його відсутності – бухгалтерської 
служби підприємства. У програмі обов’язково зазначаються мета 
і  об’єкти аналізу, напрями та зміст аналітичної роботи, 
періодичність здійснення аналітичних процедур, форми і терміни 
представлення результатів аналізу, суб’єкти аналізу (як виконавці 
так і користувачі), а також інформаційний, методичний 
та  технічний супровід аналітичного процесу та засоби контролю 
його ефективності. Об’єктом аналізу реалізації товарів можуть бути 
як окремі результати цього процесу (доходи, витрати та прибуток 
від реалізації товарів), так і його ефективність в контексті 
отримання цих результатів та досягнення цільових орієнтирів 
розвитку. Якість результатів аналізу залежить від компетентності 
його виконавців (як правило це «працівники облікового 
чи  аналітичного підрозділу підприємства, які безпосередньо 

• Формування цілей та завдань 
аналізу відповідно до інформа-
ційних запитів управління; 
•  Розробка системи показни-
ків, що характеризує результати 
та ефективність процесу 
реалізації товарів, та методів і 
прийомів їх оцінки; 
•  Визначення джерел форму-
вання інформаційного масиву 
даних за процесом реалізації 
товарів; 
• Розробка програми аналізу;  
•  Призначення конкретних 
виконавців та розподіл 
обов’язків між ними. 

 
 
 

• Підготовка інформації для 
аналізу та прийняття рішень; 
•  Оцінка змін показників 
результатів та ефективності 
процесу реалізації товарів; 
•  Встановлення чинників, моде-
лювання взаємозалежностей та 
кількісна оцінка сили впливу на 
зміну показників результатів та 
ефективності процесу реалізації 
товарів; 
•  Аналіз розвитку процесу 
реалізації товарів; 
•  Аналіз можливостей підпри-
ємства щодо усунення виявлених 
недоліків за процесом реалізації 
товарів; 
•  Узагальнення результатів ана-
лізу процесу реалізації товарів і 
формування відповідних виснов-
ків. 

• Розробка на підставі ре-
зультатів аналізу пропозицій 
щодо підготовки альтернат-
тивних варіантів управ-
лінських рішень за процесом 
реалізації товарів та реальної 
можливості їх впровадження; 
•  Обґрунтування заходів з 
практичної реалізації обра-
ного варіанту управлінських 
дій за процесом реалізації 
товарів; 
•  Контроль виконання прий-
нятих управлінських рішень 
та підготовка інформації що-
до їх коригування з метою 
покращення результатів та 
підвищення ефективності 
процесу реалізації товарів. 

Основний етап 
(комплекс робіт з практичної 

реалізації аналітичних процедур) 

Підготовчий етап 
(комплекс робіт із забезпечення 

якісного аналітичного супроводу 
управління реалізацією товарів) 

Заключний етап 
(комплекс робіт з обґрунтування 

та контролю виконання 
управлінських рішень за 

процесом реалізації товарів) 
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займаються обробкою облікової інформації, виконують необхідні 
аналітичні процедури та представляють аналітичну інформацію 
користувачам в найбільш оптимальній для сприйняття формі» [84, 
с. 220]), а ефективність їх використання в процесі управління – від 
компетентності користувачів. Для забезпечення взаємодії цих 
суб’єктів аналізу на відповідному рівні важливим 
є  підпорядкування аналітичного процесу цільовим потребам 
управління реалізацією товарів. Здійснюється це шляхом 
конкретизації в програмі аналізу переліку необхідних даних для 
обґрунтування управлінських рішень, форм представлення 
(нетекстова – таблиці, графіки, діаграми тощо; текстова – висновки, 
записка, звіт тощо) та термінів їх подання (щодня, щотижня, 
щомісяця, щокварталу, щорічно). Релевантність та об’єктивність 
цих даних для управління забезпечується відповідним методичним 
та інформаційним супроводом аналітичного процесу.  

Інформаційне забезпечення аналізу сучасні науковці [58, 
с.  142; 143, с. 47] розглядають як сукупність форм документів та як 
процес забезпечення інформацією. «Як сукупність форм документів 
інформаційне забезпечення являє собою джерела інформації. Вони 
можуть бути нормативно-довідковими; обліково-звітними 
та  позаобліковими і формуватися безпосередньо на підприємстві 
або за його межами. Сукупність документів є основою формування 
бази даних аналізу у вигляді показників. Як процес забезпечення 
інформацією, в свою чергу, інформаційне забезпечення являє 
собою отримання даних для потреб аналізу. Останнє виражається 
у  безперервному одержанні, оцінці якості, обробці, передаванні 
та  зберіганні бази даних, створеної для задоволення методичних 
потреб аналізу [134, с. 47]. Отже, інформаційне забезпечення 
аналізу процесу реалізації товарів – це база даних, що містить 
показники, які:  

1) різнобічно характеризують результати та ефективність 
реалізації товарів; 

2) формуються із внутрішніх і зовнішніх джерел під час 
обробки, підготовки та безпосередньо аналізу (із застосуванням 
відповідних прийомів та методів) даних, що містяться 
у  нормативно-довідковій, обліково-звітній та поза обліковій 
документації; 

3) використовуються для аналізу, контролю, планування 
й  підготовки ефективних управлінських рішень з реалізації 
товарів. 
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Для обробки і дослідження інформації щодо результатів 
та  ефективності процесу реалізації товарів використовуються 
як  загальнонаукові, так і конкретно-наукові методи аналізу. 
Найбільш поширеними з них є: 

− традиційні методи аналізу, які визначають як базові, без 
яких аналітичні дослідження практично неможливі. До цієї групи 
відносяться: порівняння, метод відносних і середніх величин, 
групування, графічний і табличний методи подання даних; 

– методи факторного аналізу, що дозволяють встановити 
взаємозв’язок, ступінь залежності та силу впливу чинників зміни 
результатів та ефективності процесу реалізації товарів. Ця група 
об’єднує традиційні методи детермінованого факторного аналізу 
(метод ланцюгових підстановок, метод абсолютних різниць, 
інтегральний метод та ін.) та економіко-математичні методи 
стохастичного факторного аналізу (дисперсійний аналіз; 
кореляційно-регресійний аналіз, математичне програмування, 
матричні методи і моделі та ін.); 

– евристичні методи аналізу побудовані на використанні 
професійного досвіду та інтуїції спеціалістів аналітичного 
підрозділу та управлінських працівників в цілому під час 
розв’язання аналітичних задач [90]. 

Комплекс цих методів представляє аналітичний 
інструментарій, доцільність застосування якого в процесі 
підготовки аналітичної інформації для управління має відповідати 
цілям, завданням і напрямам аналізу, забезпечуючи реалізацію його 
функцій в управлінській системі підприємства торгівлі 
та  адаптацію результатів до інформаційних запитів користувачів 
[328], а також визначатись доречністю для виконання певних 
аналітичних процедур згідно обраної методики. При цьому 
під  методикою аналізу процесу реалізації товарів пропонується 
розуміти виконання за визначеними напрямами оцінювання певних 
аналітичних процедур, які відповідають підпорядкованим меті 
і  потребам управління завданням аналізу, та здійснюються шляхом 
обробки відповідними методами інформаційного масиву даних 
щодо результатів та ефективності процесу реалізації товарів. 

Запропоновані напрями та процедури аналізу процесу 
реалізації товарів, що відповідають раніше визначеним об’єктам, 
меті та завданням, і які представлено на рис. 3.2, та показники, що 
при цьому обчислюються й методи їх дослідження, які наведено на 
рис. 3.3, в комплексі сприятимуть покращенню методичного 
супроводу аналізу процесу реалізації товарів, а їх реалізація із     
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Рис. 3.2. Функціональна модель методики аналізу реалізації 

товарів в підприємствах торгівлі 

Оцінка динаміки показників 
результатів процесу 

реалізації товарів та його 
ефективності 

За 
загальним 

обсягом 

Аналіз змін (відхилень) результатів процесу реалізації товарів 

Аналіз відповідності доходу від реалізації товарів  

визначеним параметрам 

Оцінка ритмічності доходу  
від реалізації товарів 

Оцінка рівномірності доходу  
від реалізації товарів 

Факторний аналіз результатів процесу реалізації товарів 

 та його ефективності 

Оцінка впливу змін наявності 
 та ефективності використання 

ресурсів і витрат на дохід та 

прибуток від реалізації товарів 

Оцінка впливу змін наявності 
 та ефективності використання 

ресурсів і витрат на доходність та 

рентабельність продаж 

Прогнозування показників 
результатів процесу 

реалізації товарів та його 
ефективності 

Розробка і контроль виконання управлінських рішень  

щодо результатів та ефективності процесу реалізації товарів  

1 

7 

Аналіз розвитку та сезонних коливань реалізації товарів 5 

За складом За структурою 

 (у розрізі товарних груп, каналів збуту, форм управління 
продажами товарів, центрів відповідальності тощо) 

Аналіз змін показників ефектив-

ності процесу реалізації товарів 

Комплексна оцінка ефективності  

процесу реалізації товарів 

Аналіз ефективності процесу реалізації товарів  3 

2 

4 

Аналіз резервів процесу реалізації товарів і рекомендацій 

 щодо їх практичного залучення 

Виявлення шляхів, можливостей та 
резервів покращення результатів 
процесу реалізації товарів і 
підвищення його ефективності та 
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Формування пропозицій і розробка 

заходів щодо практичної реалізації 

залучення виявлених резервів 
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застосуванням сучасних інформаційних технологій забезпечить 

підвищення рівня технічного супроводу аналітичного процесу 

та  оперативність прийняття управлінських рішень. 

Інформатизація аналізу процесу реалізації товарів може 

здійснюватись за допомогою спеціалізованих статистичних 

чи  аналітичних пакетів («STATISTICA», «SPSS Statistics», 

«STATGRAPHICS», «STADIA» та ін.) й електронних таблиць 

Microsoft Office Excel. Так, програмний продукт «Statistica» 

компанії «StatSoft» надає можливість проводити: одновимірний 

та  багатовимірний дисперсійний аналіз; лінійний аналіз; нелінійне 

оцінювання; кластерний аналіз; одновимірний і багатовимірний 

аналіз відповідностей; лінійний дискримінантний аналіз; 

факторний аналіз тощо [80, с. 22]. Широке використання 

електронних таблиць Microsoft Office Excel пов’язано з їх 

можливостями проводити обробку даних на основі математичних 

та статистичних формул, а також за допомогою надбудови «Пакет 

аналізу» [90, с. 11]. З огляду на це для задоволення потреб 

аналітичного забезпечення управління реалізацією товарів доцільно 

створити окремий модуль, що буде функціонувати в операційному 

середовищі Windows як додаток до Excel, і, використовуючи 

в  повному обсязі всі його можливості, забезпечить комплексне 

та  системне оцінювання результатів та ефективності процесу 

реалізації товарів згідно запропонованої методики. 

Відповідно до розробленої інформаційної моделі оцінювання 

процесу реалізації товарів починається з аналізу змін (відхилень) 

його результатів, який здійснюється із застосуванням методів 

порівняння, горизонтального та вертикального аналізу, 

та  передбачає визначення абсолютного приросту та темпу 

зростання за показниками доходу, витрат, валового прибутку 

та  прибутку від реалізації товарів як в цілому, так і в розрізі груп 

товарів, каналів збуту, форм управління продажами товарів, 

центрів відповідальності тощо. На наступному етапі проводиться 

аналіз відповідності доходу від реалізації товарів визначеним 

параметрам, який спрямовано на оцінку ритмічності 

та  рівномірності його формування, і в межах якого 

із  застосуванням методу «заліку» або показників варіації 

чи  графічного методу обчислюються коефіцієнти ритмічності 

та  рівномірності доходу від реалізації товарів. В процесі 

подальшого аналізу із використанням методів порівняння, 
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відносних та середніх величин вивчається ефективність процесу 

реалізації товарів. Далі дослідження поглиблюються у напряму 

факторного аналізу результатів та ефективності процесу реалізації 

товарів, який передбачає виявлення та кількісну оцінку впливу 

чинників їх змін із застосуванням методів детермінованого 

та  стохастичного факторного аналізу, і результати якого 

використовуються для виявлення потенційних можливостей 

покращення цих показників. У подальшому на підставі методів 

аналізу рядів динаміки та формалізованих методів прогнозування 

визначаються перспективи розвитку та сезонні коливання реалізації 

товарів. Завершується аналіз пошуком резервів за процесом 

реалізації товарів та розробкою рекомендацій щодо їх практичного 

залучення. Надані рекомендації у подальшому трансформуються 

в  альтернативні варіанти управлінських рішень за процесом 

реалізації товарів, які підлягають ретельному аналітичному 

дослідженню, коригуванню, обґрунтуванню та контролю 

виконання остаточного варіанту управлінських дій та заходів 

з  покращення результатів та підвищення ефективності процесу 

реалізації товарів. 

Серед визначених етапів аналізу процесу реалізації товарів 

на  особливу увагу заслуговує аналіз ефективності процесу 

реалізації товарів та факторний аналіз. Зупинимось на них більш 

докладно. 

Вважаємо, що ефективність процесу реалізації товарів слід 

здійснювати як за окремими його параметрами (як то доходність, 

витратність та рентабельність реалізації товарів), так і в цілому 

по  підприємству. Для оцінки ефективності процесу реалізації 

товарів пропонуємо використовувати матричний метод. З поміж 

інших його вирізняє інформативність, комплексність та зручність, 

і  він дозволяє здійснювати оцінку як окремих показників 

ефективності, так і систематизувати співвідношення показників, 

що  їх формують, забезпечуючи тим самим можливість 

комплексної оцінки ефективності основної діяльності 

торговельного підприємства. 

В основі матричного методу лежить концепція подання 

процесу реалізації товарів як входу-виходу у вигляді матричної 

моделі. На вході витрачаються ресурси та формуються витрати, 

а  на виході визначаються результати процесу реалізації товарів 

у  вартісній формі. Матричний метод дозволяє інтегрувати часткові 
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показники таким чином, щоб результати діяльності виміряти одним 

числом, що дає можливість керівництву підприємства своєчасно 

ухвалювати рішення. Цей метод дає не лише узагальнену 

характеристику стану підприємства та показує динаміку його 

розвитку, а й дозволяє визначати зміни в процесі та результатах 

роботи, виявляти резерви підвищення ефективності діяльності 

[111]. Аналіз літературних джерел [4; 73; 106; 111; 285] 

і  результати власних наукових досліджень [27] в цій сфері 

дозволили визначити послідовність і розробити технологію 

поетапної реалізації аналітичних процедур з комплексної оцінки 

ефективності процесу реалізації товарів із застосуванням 

матричного методу (рис. 3.4), в процесі реалізації якої: визначено 

склад показників, що відображають всі сторони досліджуваного 

процесу, знаходяться у тісному зв’язку із результатами основної 

діяльності торговельного підприємства та свідчать про обсяг 

використаних ресурсів, понесених витрат та отриманих результатів; 

здійснено їх упорядкування і встановлені сприятливі тенденції 

розвитку показників за блоками поля ефективності; запропоновано 

алгоритм обчислення інтегрального показника ефективності 

процесу реалізації товарів. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

Рис. 3.4. Технологія комплексної оцінки ефективності процесу 

реалізації товарів в підприємствах торгівлі 

Ідентифікація показників для комплексної оцінки ефективності 
процесу реалізації товарів з позиції використаних ресурсів, 
понесених витрат та отриманих результатів 

Упорядкування показників результатів, витрат і ресурсів за 
пріоритетом темпів зростання 

Побудова матриць показників ефективності процесу реалізації 
товарів за періодами часу 

Побудова матриці росту показників ефективності як співвідношення 
матриць показників ефективності звітного та попереднього періодів 

Обчислення інтегральних показників ефективності реалізації 
товарів за окремими блоками показників взаємозв’язку та 
перетворень, і в цілому за процесом 

1 

2 

3 

4 
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Вважаємо, що об’єктивність і повноту висновків щодо 

ефективності процесу реалізації товарів дозволяють забезпечити: 

1) показники результатів (прибуток від реалізації товарів (ПР), 

дохід від реалізації товарів (ЧДР), кількість обслужених покупців 

(КП); 

2) показники витрат (витрати основної діяльності (В), витрати 

на оплату праці (ВОТ); 

3) показники ресурсів (середні товарні запаси (ТЗ), середня 

вартість активної частини основних засобів (ОСа), середня вартість 

основних засобів (ОС), торгова площа (SТ), кількість 

відпрацьованих торговельно-оперативними працівниками людино-

днів (ВП), середня чисельність торговельно-оперативного 

персоналу (ЧТОП), середньооблікова чисельність персоналу (Ч)). 

Розташування в матриці виділених блоків показників 

відповідає наступній послідовності: результати → витрати → 

ресурси. Впорядкування показників у кожному блоці 

здійснювалось таким чином, щоб на першому місці стояв показник 

з максимальним бажаним темпом зростання, а на останньому місці 

– з мінімальним бажаним темпом зростання. В результаті чого було 

отримано ключову матрицю ефективності процесу реалізації 

товарів (табл. 3.1), під головною діагоналлю якої містяться прямі 

показники ефективності реалізації товарів за окремими блоками, 

кожен з яких має економічний зміст і відіграє певну роль 

у  формуванні ефективності процесу реалізації товарів. 

Основними трьома незалежними блоками, що знаходяться 

безпосередньо під головною діагоналлю матриці, має бути 

найменшим, є блоки взаємозв’язку результатів (ІПП), витрат (ІВВ) та 

ресурсів (ІРР).  

Загалом тенденції розвитку можна вважати сприятливими 

в  усіх блоках поля ефективності, якщо між блочними оцінками 

додержуються наступні співвідношення: 

 

ІПР > ІПВ > ІПП        

ІПР > ІВР > ІВВ            (3.1) 

                             ІВР > ІРР  
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Таблиця 3.1 

Матрична модель оцінки ефективності процесу реалізації товарів 
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Блоки: 

 
 

        

Комплексну характеристику ефективності процесу реалізації 

товарів пропонуємо здійснювати на підставі інтегрального 

показника, що обчислюється за формулою середньої геометричної 

з  добутку індексів показників матриці росту, що сформована 

 
 – взаємозв’язку результатів  

    (ІПП); 

 
 

 – взаємозв’язку витрат  

    (ІВВ); 
     

 
 – перетворення витрат у результати 

    (ІПВ); 

 
 

 − перетворення ресурсів у витрати 

    (ІВР); 
     

 
 – перетворення ресурсів у результати 

    (ІПР); 

 
 

 – взаємозв’язку ресурсів 

    (ІРР). 
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як  співвідношення показників матриць ефективності звітного 

та  попереднього періодів, і які знаходяться під діагоналлю цієї 

матриці:  

 
)(5,0 2 nn

ijЕРТ II    ,     (3.2) 

 

де ЕРТI  − інтегральний показник ефективності процесу 

реалізації товарів, коеф.; 

п – число вихідних даних у матричній моделі; 

ij
I  – індекси показників, що знаходяться під діагоналлю 

матриці росту. 

 

Оскільки зростання витрат, пов’язаних з процесом реалізації 

товарів, обумовлює зниження його результатів, зокрема прибутку 

від реалізації товарів, то при розрахунку інтегрального показника 

ефективності даного процесу індекси показників взаємозв’язку 

витрат і показників перетворення ресурсів у витрати у матриці 

росту рекомендовано замінювати на відповідні їх впливу, тобто 

на  [(1+ (1 – ІВ)]. 

Апробацію запропонованого підходу до комплексної оцінки 

ефективності процесу реалізації товарів здійснено за даними 

ТОВ  «Кофіті Трейд» та ТОВ «Фірма «Меркато». На підставі обробки 

вихідних даних обох підприємств (Додаток К, табл. К.1) було 

побудовано матриці ефективності процесу реалізації товарів у 2019-

2021 роках (Додаток К, табл. К.2 – табл. К.7) та відповідні матриці 

росту ефективності цього процесу у звітному році по відношенню 

до  попереднього (Додаток К, табл. К.8 – табл. К.11), і обчислено 

блочні та загальний інтегральні показники ефективності процесу 

реалізації товарів. Результати інтегральної оцінки, представлені 

в  табл. 3.2, свідчать про підвищення ефективності процесу реалізації 

товарів порівняно з минулим роком на обох досліджуваних 

підприємствах як у 2020 році, так і у 2021 році. 

У ТОВ «Кофіті Трейд» найбільший позитивний вплив 

на  зміну ефективності процесу реалізації товарів у 2020 році 

порівняно з 2015 роком мала динаміка показників перетворення 

витрат у результати (зростання на 11,7 %), а у 2021 році порівняно 

з  2020 роком – показників взаємозв’язку результатів (1,399). 
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Таблиця 3.2 

Інтегральна оцінка ефективності процесу реалізації товарів 
 

Показник 
ТОВ «Кофіті Трейд» ТОВ «Фірма «Меркато» 

2020/2019 2021/2020 2020/2019 2021/2020 

1. Інтегральний показник 
взаємозв’язку результатів 

1,105 1,399 1,190 1,084 

2. Інтегральний показник 
перетворення витрат у 
результати 

1,117 1,043 0,998 0,999 

3. Інтегральний показник 
перетворення ресурсів у 
результати 

0,996 1,331 1,036 1,165 

4. Інтегральний показник 
взаємозв’язку витрат 

0,716 1,137 1,003 0,985 

5. Інтегральний показник 
перетворення ресурсів у 
витрати 

1,095 0,692 0,959 0,900 

6. Інтегральний показник 
взаємозв’язку ресурсів 

1,011 0,780 1,023 0,933 

7. Інтегральний показник 
ефективності процесу 
реалізації товарів 

1,032 1,033 1,027 1,030 

 

Негативний вплив на зміну ефективності процесу реалізації 

товарів спричинило у 2020 році зниження показників перетворення 

ресурсів у результати (на 0,4 %) та підвищення показників 
взаємозв’язку витрат (на 28,4 %), а у 2021 році – зниження 

показників перетворення ресурсів у витрати (на 30,8%) і показників 
взаємозв’язку ресурсів (на 22,0 %). Отже, можна стверджувати, 

що  у ТОВ «Кофіті Трейд» процес реалізації товарів у 2021 році 

був  більш ефективним, ніж у 2020 році. 
У ТОВ «Фірма «Меркато» підвищення ефективності процесу 

реалізації товарів у 2020 році порівняно з 2019 роком стало 
можливим внаслідок зростання показників взаємозв’язку результатів 

на 19,0 %, показників перетворення ресурсів у результати на 3,6%, 

показників взаємозв’язку ресурсів на 2,3 %, зниження показників 
взаємозв’язку витрат на 0,3 %. Зниження ефективності процесу 

реалізації товарів на 0,2 % пов’язано з негативною динамікою 

показників перетворення витрат у результати, а на 4,1 % − падінням 
показників перетворення ресурсів у витрати. Порівняно з 2020 

роком зростання показників взаємозв’язку результатів (на 8,4 %) 
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і  показників перетворення ресурсів у результати (на 16,5 %) є більш 

суттєвим, ніж зниження показників перетворення витрат 
у  результати (на 0,1 %), показників перетворення ресурсів у витрати 

(на 10,0 %), показників взаємозв’язку ресурсів (на 6,7 %) 

та  зростання показників взаємозв’язку витрат (на 1,5 %). Дана 
ситуація свідчить про те, що у 2021 році процес реалізації товарів 

у  ТОВ «Фірма «Меркато» був найбільш ефективним за останні 
3  роки. 

Для збереження виявлених тенденцій керівництву обох 

підприємств слід посилену увагу приділяти факторному аналізу 
результатів та ефективності процесу реалізації товарів 

та  здійснювати пошук внутрішніх резервів їх збільшення. Зазвичай 

кількісну оцінку причин зміни показників результатів 
та  ефективності реалізації товарів, зокрема, отриманих доходу 

і  прибутку від реалізації товарів, рентабельності витрат тощо, 
здійснюють із застосуванням методів детермінованого 

та  стохастичного аналізу. 

В межах детермінованого факторного аналізу 
для  моделювання взаємозв’язку між результативним і факторними 

показниками також можна застосовувати матричний метод. Проте 
побудова матричної моделі взаємозв’язку між результативним 

і  факторними показниками, на відміну від запропонованої 

матричної моделі оцінки ефективності процесу реалізації товарів, 
яка містить показники результатів, витрат і ресурсів, 

що  впорядковані відповідно до бажаного темпу зростання, має 

певні особливості. Вони визначаються потребами кількісної оцінки 
причин зміни результатів процесу реалізації товарів та вимогами 

щодо типу моделі, первинності впливу та необхідності урахування 
економічного змісту показників, що розташовуються 

під  діагоналлю матриці та утворюються в результаті обчислення 

співвідношень між вихідними показниками матриці. 
Для оцінювання впливу чинників ресурсного забезпечення 

торгової діяльності на зміну доходу від реалізації товарів (ЧДР) 
нами було обрано наступні показники: кількість обслужених 

покупців (КП), кількість відпрацьованих одним торговельно-

оперативним працівником людино-днів (ВЧ), середня чисельність 
торговельно-оперативного персоналу (ЧТОП), середньооблікова 

чисельність персоналу (Ч), середні товарні запаси (ТЗ), торгова 

площа (SТ), середня вартість активної частини основних засобів 
(ОСа). Шляхом логічного аналізу їх первинності по відношенню 
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до  результату сформовано ключові матриці взаємозв’язку доходу 

від реалізації товарів із показниками забезпеченості, структури 
та  ефективності використання трудових ресурсів, товарних запасів 

та основних засобів (Додаток Л, табл. Л.1 – табл. Л.3), і побудовано 

відповідні мультиплікативні моделі залежності доходу 
від  реалізації товарів. 

На підставі цих моделей із застосуванням показників 
ресурсного забезпечення торговельної діяльності ТОВ «Кофіті 

Трейд» і ТОВ «Фірма «Меркато» у 2020-2021 роках, що наведені 

в  Додатку М, і методу повних ланцюгових підстанов та його 
різновидів було здійснено факторний аналіз доходу від реалізації 

товарів цих підприємств. Результати факторного аналізу наведені 

в  табл. 3.3. 
Дані таблиці свідчать, що у 2021 році порівняно з 2020 роком 

дохід від реалізації товарів у ТОВ «Кофіті Трейд» зріс на 3859,8 
тис. грн. під сукупним впливом здебільшого різноспрямованих змін 

екстенсивних та інтенсивних показників торговельної діяльності. 

Група екстенсивних чинників, зростання яких сприяло збільшенню 
доходу від реалізації товарів, представлена середньообліковою 

чисельністю працівників підприємства, середньою чисельністю 
торговельно-оперативного персоналу та їх часткою у загальній 

чисельності працівників. Розмір їх впливу відповідно склав 667,2 

тис. грн., 843,1 тис. грн. і 182,0 тис. грн. У результаті скорочення 
середньої кількості днів, відпрацьованих одним торговельно-

оперативним працівником за рік на 2 дні, підприємство 

недоотримало доходу від реалізації товарів на суму 97,0 тис. грн. 
Динаміка більшості інтенсивних показників діяльності 

підприємства свідчить про їх збільшення, а отже, позитивний вплив 
на зміну  доходу від реалізації товарів. Так, в результаті збільшення 

доходу від реалізації товарів на 1 покупця в середньому на 22,0 грн. 

його загальний розмір зріс на 2678,5 тис. грн. Зростання середньої 
кількості покупців, що обслужені за день 1 працівником, 

в  середньому на 2 особи сприяло збільшенню доходу 
від  реалізації  товарів на 429,1 тис. грн. 

Прискорення оборотності товарних запасів на 27,889 обороти 

обумовило зростання доходу від реалізації товарів на 4665,8 тис. 
грн. В результаті підвищення віддачі активної частини основних 

засобів на 5,987 грн., а озброєності праці торговельно-оперативних 

працівників на 1,692 тис. грн./ос. дохід від реалізації товарів 
збільшився на 645,4 тис. грн. і 2365,3 тис. грн. відповідно. 
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Таблиця 3.3 

Узагальнення впливу чинників  

на зміну доходу від реалізації товарів 
  

Чинник 

ТОВ «Кофіті Трейд»  ТОВ «Фірма «Меркато» 

Зміна 

чинника 

(+,-) 

Розмір 

впливу, 

тис. грн 

Зміна 

чинника 

(+,-) 

Розмір 

впливу, 

тис. грн 

Чинники, пов’язані із структурою та використанням трудових ресурсів підприємства 

1. Середньооблікова чисельність 

працівників (Ч), осіб 
1 667,2 -1 -437,3 

2. Частка торговельно-опера-

тивного персоналу у загальній 

чисельності працівників 

(
ТОПdЧ ) 

0,014 182,0 0,058 437,3 

3. Середня кількість днів, 

відпрацьованих одним торго-

вельно-оперативним праців-

ником за період (Д), дні. 

-2 -97,0 -24 -614,6 

4. Середня кількість обслу-

жених покупців 1 працівником 

за 1 день (КПД), ос. 

2 429,1 3 585,0 

5. Дохід від реалізації товарів на 

1 покупця (ЧДРП), тис. грн/ос. 
0,022 2678,5 0,003 133,1 

Сукупний вплив чинників х 3859,8 х 103,5 

Чинники, пов’язані із забезпеченістю та використанням товарних запасів і торгової площі 

1. Торгова площа (
ТS ), м2 – – – – 

2. Середні товарні запаси у 

розрахунку на 1 м2 торгової 

площі (
ТЗ
SЗ ), тис. грн./ м2 

-0,150 -806,0 -0,244 -765,0 

3. Швидкість обертання 

товарних запасів (Ш), об. 
27,889 4665,8 6,138 868,5 

Сукупний вплив чинників х 3859,8 х 103,5 

Чинники, пов’язані із забезпеченістю та використанням основних засобів і трудових ресурсів 
1. Середня чисельність торго-

вельно-оперативного персоналу 

(ЧТОП), ос. 

1 843,1 – – 

2. Озброєність праці торго-

вельно-оперативних праців-

ників (ОПТОП), тис. грн/ос. 

1,692 2365,3 0,467 406,1 

3. Віддача активної частини 

основних засобів (КВа), грн 
5,989 645,4 -4,803 -302,6 

Сукупний вплив чинників х 3859,8 х 103,5 
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Негативний вплив на динаміку доходу від реалізації товарів  

ТОВ «Кофіті Трейд» у розмірі 806,0 тис. грн. мало зменшення 

середніх товарних запасів у розрахунку на 1 м2 торгової площі 

на  0,15 тис. грн/м2. Отже, у ТОВ «Кофіті Трейд» резервами 

зростання обсягу доходу від реалізації товарів слід вважати 

збільшення середньої кількості днів, відпрацьованих одним 

торговельно-оперативним працівником за рік і величини товарних 

запасів у розрахунку на 1 м2 торгової площі. 

У ТОВ «Фірма «Меркато» дохід від реалізації товарів у 2021 

році порівняно з 2020 роком збільшився на 103,5 тис. грн. 

Найбільший позитивний вплив на зміну даного показника у розмірі 

868,5 тис. грн. мало прискорення швидкість обертання товарних 

запасів, а найменший приріст (133,1 тис. грн.) обумовлений 

збільшенням доходу від реалізації товарів на 1 покупця. 

На  підприємстві мають місце суттєві приховані резерви 

збільшення обсягу доходу від реалізації товарів. Серед них: 

збільшення чисельність працівників підприємства, середньої 

кількості днів, відпрацьованих одним торговельно-оперативним 

працівником за період, величини  середніх товарних запасів 

у   розрахунку на 1 м2 торгової площі, віддачі активної частини 

основних засобів. 

З урахуванням вище встановлених взаємозв’язків доходу 

від  реалізації товарів із чинниками, що його визначають, шляхом 

застосування прийому подовження факторних систем було 

здійснено моделювання і отримано мультиплікативні факторні 

моделі залежності прибутку від реалізації товарів від чинників, 

пов’язаних із рентабельністю продаж, забезпеченістю, структурою 

та використанням виробничих ресурсів підприємства торгівлі, які 

наведено у Додатку Л (табл. Л.4). 

На підставі даних моделей із застосуванням показників 

ресурсного забезпечення торговельної діяльності ТОВ «Кофіті 

Трейд» і ТОВ «Фірма «Меркато» у 2020-2021 роках, що наведені 

у  додатку М, та традиційних прийомів детермінованого 

факторного аналізу було здійснено кількісну оцінку змін прибутку 

від реалізації товарів цих підприємств. Результати факторного 

аналізу, наведені в табл. 3.4, свідчать про значний позитивний 

вплив на зміну прибутку від реалізації товарів обох підприємств 

зростання рентабельності продаж, та збереження тенденцій впливу 

чинників в частині зміни доходу від реалізації товарів. 
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Таблиця 3.4 

Узагальнення впливу чинників  

на зміну прибутку від реалізації товарів 
 

Чинник 

ТОВ «Кофіті 
Трейд»  

ТОВ «Фірма 
«Меркато» 

Зміна 
чинника 

(+,-) 

Розмір 
впливу, 
тис. грн 

Зміна 
чинника 

(+,-) 

Розмір 
впливу, 
тис. грн 

В
 ч

ас
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н
і 

зм
ін

и
 д

о
х
о

д
у

 в
ід

 р
еа

л
із
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ії

 т
о

в
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Чинники, пов’язані із структурою та використанням трудових ресурсів підприємства 
1. Середньооблікова чисельність 
працівників (Ч), осіб 1 32,6 -1 -14,4 

2. Частка торговельно-опера-
тивного персоналу у загальній 

чисельності працівників (
ТОПdЧ ) 

0,014 9,0 0,058 14,4 

3. Середня кількість днів, 
відпрацьованих одним торго-
вельно-оперативним працівником 
за період (Д), дні. 

-2 -4,8 -24 -20,3 

4. Середня кількість обслужених 
покупців 1 працівником за 1 день 
(КПД), ос. 

2 21,0 3 19,3 

5. Дохід від реалізації товарів на 1 
покупця (ЧДРП), тис. грн/ос. 

0,022 131,0 0,003 4,4 

Разом зміна доходу від реалізації 
товарів х 188,8 х 3,4 

Чинники, пов’язані із забезпеченістю та використанням товарних запасів і 
торгової площі  

1. Торгова площа (
ТS ), м2 – – – – 

2. Середні товарні запаси у 
розрахунку на 1 м2 торгової площі 

( ТЗ
SЗ ), тис. грн./ м2 

-0,150 -39,4 -0,244 -25,3 

3. Швидкість обертання товарних 
запасів (Ш), об. 27,889 228,2 6,138 28,7 

Разом зміна доходу від реалізації товарів х 188,8 х 3,4 
Чинники, пов’язані із забезпеченістю і використанням основних засобів і 
трудових ресурсів 
1. Середня чисельність торго-
вельно-оперативного персоналу 
(ЧТОП), ос. 

1 41,5 – – 

2. Озброєність праці торговельно-
оперативних працівників (ОПТОП), 
тис. грн/ос. 

1,692 115,7 0,467 13,4 

3. Віддача активної частини 
основних засобів (КВа), грн 5,989 31,6 -4,803 -10,0 

Разом зміна доходу від реалізації товарів х 188,8 х 3,4 
Рентабельність продаж, %  1,559 205,8 0,337 19,5 
Сукупний вплив чинників зміни 
прибутку від реалізації товарів х 394,6 х 22,9 
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 За  результатами факторного аналізу прибутку від реалізації 

товарів визначено резерви його зростання, які повністю 

співпадають з  резервами збільшення обсягу доходу від реалізації 

товарів. 

Детерміновані факторні моделі залежності прибутку 

від  реалізації товарів було модифіковано із застосуванням прийому 

розширення факторних систем, і в результаті ділення лівої і правої 

частин формул 2–4, що наведені в Додатку Л (табл. Л.4), отримано 

мультиплікативні моделі залежності рентабельності витрат 

за  процесом реалізації товарів, які представлено в Додатку Л 

(табл.  Л.5). На підставі даних моделей і основних показників 

діяльності досліджуваних підприємств (Додаток М), 

із  застосуванням традиційних прийомів детермінованого 

факторного аналізу було здійснено факторний аналіз 

рентабельності витрат за процесом реалізації товарів. 

Результати кількісної оцінки сили впливу чинників на зміну 

рентабельності витрат, що наведені в табл. 3.5, дозволили виявити 

наявність прихованих резервів підвищення прибутку у розрахунку 

на кожну гривню витрат за процесом реалізації товарів на обох 

підприємствах. Більшість з них пов’язана зі зниженням витрат 

основної діяльності, темп зростання яких випереджає темпи 

нарощення трудових ресурсів та торговельної площі підприємства. 

Крім того, обидва підприємства мають можливість підвищити 

рівень рентабельності витрат, пов’язаних з процесом реалізації 

товарів, за умови збільшення середньої кількість днів, 

відпрацьованих одним торговельно-оперативним працівником 

за  період, та середніх товарних запасів у розрахунку на 1 м2 

торгової площі. У ТОВ «Фірма «Меркато» також слід розробити 

заходи щодо підвищення віддачі активної частини основних 

засобів, реалізація яких дозволить збільшити рівень рентабельності 

витрат, пов’язаних з процесом реалізації товарів, на 0,868 %. 

Виявлення резервів ефективності процесу реалізації товарів 

можна також здійснювати шляхом моделювання та дослідження 

змін стохастичних факторних систем. На відміну від 

детермінованого факторного аналізу, який розглядає функціональні 

зв’язки між факторними та результативним показниками, 

стохастичний факторний аналіз дозволяє виявити та  виміряти силу 

впливу опосередкованих чинників. Більш докладно про це у § 3.2.  
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Таблиця 3.5 

Узагальнення впливу чинників на зміну рентабельності витрат 

за процесом реалізації товарів  

(%) 
Чинник 

ТОВ «Кофіті Трейд» 
ТОВ «Фірма 
«Меркато» 

Розмір впливу у бік Розмір впливу у бік 
збіль-
шення 

змен-
шення 

збіль-
шення 

змен-
шення 

В
 ч

ас
ти

н
і 

ч
и

н
н

и
к
ів

, 
щ

о
 п

о
в
’я

за
н

і 
з:

 

Витратами, структурою та використанням трудових ресурсів підприємства 
1. Витрати, пов’язані з процесом реалізації 
товарів, у розрахунку на  

1 працівника (
ЧВР ), тис. грн./ос. 

 8,436  1,860 

2. Частка торговельно-оперативного 
персоналу у загальній чисельності 

працівників (
ТОПdЧ ) 

0,400  1,254  

3. Середня кількість днів, відпрацьованих 
одним торговельно-оперативним праців-
ником за період (Д), дні. 

 0,214  1,763 

4. Середня кількість обслужених покупців 1 
працівником за 1 день (КПД), ос. 

0,943  1,678  

5. Дохід від реалізації товарів на  
1 покупця (ЧДРП), тис. грн/ос. 

5,882  0,382  

Разом 7,225 8,650 3,314 3,623 

Витратами, забезпеченістю та використанням товарних запасів і торгової площі 
підприємства 
1. Витрати, пов’язані з процесом реалізації 
товарів, у розрахунку на  

1 м2 торгової площі (
SВР ), тис. грн./ м2 

 9,901  0,605 

1. Середні товарні запаси у розрахунку на 1 

м2 торгової площі (
ТЗ
SЗ ), тис. грн./ м2 

 1,770  2,195 

2. Швидкість обертання товарних запасів 
(Ш), об. 

10,246  2,491  

Разом 10,246 11,671 2,491 2,8 
Витратами, забезпеченістю та використанням основних засобів і трудових ресурсів 
підприємства

 
1. Витрати, пов’язані з процесом реалізації 
товарів, у розрахунку на одного 
торговельно-оперативного працівника 

(
ТОПЧВР ), тис. грн./ос. 

 8,036  0,606 

2. Озброєність праці торговельно-
оперативних працівників (ОПТОП), тис. 
грн/ос. 

5,194  1,165  

3. Віддача активної частини основних 
засобів (КВа), грн 

1,417   0,868 

Разом 6,611 8,036 1,165 1,474 

Рентабельність продаж (РПР), % до обороту 9,243  1,693  
Сукупний вплив чинників зміни рентабельності 
витрат за процесом реалізації товарів 

7,818  1,384  
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Вищевикладене доводить, що надані рекомендації з пошуку 

резервів покращення результатів та підвищення ефективності 

процесу реалізації товарів забезпечують формування релевантного 

масиву аналітичних даних для розробки, обґрунтування 

та  прийняття якісних управлінських рішень. Вони органічно 

вмонтовуються у розроблену функціональну модель методики 

аналізу процесу реалізації товарів, яка реалізується у межах 

основного етапу аналітичного процесу, і в комплексі із контролем 

і  коригуванням управлінських дій та заходів із практичного 

залучення виявлених резервів забезпечують покращення 

методичного супроводу аналітичного процесу та підвищення якості 

інформаційної підтримки управління реалізацією товарів. 

 

 

3.2. Стохастичне моделювання ефективності процесу 

реалізації товарів і виявлення резервів її підвищення 

 

Сталий розвиток торговельних підприємств на засадах 

економічної стійкості та підвищення конкурентоспроможності 

в  динамічному бізнес-середовищі забезпечується створенням 

ефективної системи інформаційної підтримки управління 

реалізацією товарів. Дедалі більшої актуальності набуває виявлення 

резервів підвищення ефективності процесу реалізації товарів. 

Дослідження передумов розвитку торговельної діяльності, 

результати якого наведені в § 1.1, доводять, що ефективність 

процесу реалізації товарів в підприємствах торгівлі змінюється 

внаслідок сукупного впливу безлічі внутрішніх та зовнішніх 

чинників бізнес-середовища. Деякі з них взаємопов’язані і значною 

мірою дублюють один одного, інші – мають опосередкований 

характер впливу. Кількісно виміряти силу впливу кожного з них 

на  зміну ефективності процесу реалізації товарів можливо лише 

в  процесі стохастичного моделювання та оцінки факторних 

залежностей показників ефективності процесу реалізації товарів 

із  застосуванням певних методів і прийомів, вибір яких 

визначається як властивостями самих методів, так і особливостями 

досліджуваних показників. 

Для оцінки ефективності процесу реалізації товарів нами 

пропонується використовувати показник рентабельності продаж. 

Він визначається вираженим у відсотках співвідношенням 
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прибутку та чистого доходу від реалізації товарів, і «відображає 

розмір прибутку (в копійках), що отримує підприємство 

від  реалізації товарів на одну гривню» [82, с. 14]. 

Враховуючі особливості цього показника, які пов’язані з тим, 

що обсяг доходу від реалізації товарів, іншими словами 

товарооборот, є чинником 1 рівня, зростання якого обумовлює при 

інших рівних умовах зниження рівня досліджуваного показника, 

і  одночасно чинником 2 рівня, який через зміну суми прибутку від 

реалізації товарів позитивно впливає на рівень рентабельності, 

пошук резервів його збільшення пропонуємо здійснювати 

із  застосуванням методів багатовимірного статистичного аналізу, 

зокрема методу головних компонент. На відміну від класичного 

регресійного аналізу, даний метод дозволяє: 

− включити у модель максимально можливу кількість чинників, 

серед яких є й ті, що характеризуються істотною корельованістю 

(мультиколінеарністю); 

− скоротити число вихідних даних (провести редукцію даних); 

− виявити структуру взаємозв’язків між ознаками, дати 

їх  кількісну оцінку та економічну інтерпретацію;  

− присвоїти ранги досліджуваним об’єктам та класифікувати 

їх за величиною виявлених латентних показників [83]. 

Метод головних компонент базується на логічному 

припущенні, що значення множини взаємопов’язаних ознак 

спонукають появу загального результату. Компонентою слід 

вважати групу ознак, які пояснюють спільну першопричину зміни 

результативного показника. Ознаки, які належать до різних груп, 

є  незалежними між собою (ортогональними), а відповідно, 

незалежними є і компоненти [75, с. 149]. 

Узагальнюючи алгоритм методу головних компонент, який 

можна реалізувати за допомогою програми STATISTICA фірми 

StatSoft, О.Г. Янковий зводить його процедуру до 5 етапів 

(рис.  3.5), реалізація яких дозволила здійснити компонентне 

моделювання, факторний аналіз і виявити резерви збільшення 

рентабельності продаж двох підприємств досліджуваної 

сукупності. 

Вихідними даними для проведення факторного аналізу 

ефективності процесу реалізації товарів стали основні показники 

діяльності вибіркової сукупності підприємств торгівлі за 2020-

2021 рр.
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Рис. 3.5. Етапи методу головних компонент [327] 
 

Досліджувані 30 суб’єктів господарювання різних 

організаційно-правових форм, що знаходяться у м. Харкові та 

Харківській області, об’єднують схожі умови функціонування та 

чинники, що впливають на ефективність процесу реалізації товарів, 

серед яких постійність контингенту покупців та стабільність 

попиту на товари продовольчої групи. 

При формуванні матриці вихідних даних для дослідження 

ефективності процесу реалізації товарів обрано показники, що 

характеризують склад та ефективність використання трудових 

ресурсів (питома вага торговельно-оперативних працівників (Х1), 

продуктивність праці торговельно-оперативних працівників (Х2), 

предметів праці (швидкість обороту товарних запасів (Х3), 

коефіцієнт стійкості асортименту (Х4), засобів праці (дохід від 

реалізації товарів чи товарооборот на 1 м2 (Х5), питома вага 

активної частини основних засобів (Х6), капіталовіддача активної 

частини основних засобів (Х7). Також до складу показників 

увійшли показники витратності основної діяльності торговельного 

підприємства (рівень адміністративних витрат (Х8), рівень витрат 

на збут (Х9), рівень витрат на оплату праці (Х10). 

Зібрана вихідна інформація (Додаток Н, табл. Н.1) перевірена 

на однорідність і відповідність закону нормального розподілу 

(Додаток Н, табл. Н.2). Значення коефіцієнту варіації не перевищує 

33%, що дозволяє зробити висновок про однорідність, 

досліджуваної нами сукупності [282, с. 185]. Підпорядкованість 

вихідних даних закону нормального розподілу підтверджують 

  Формування матриці Х вихідних ознак-симптомів латентного показника 

  Стандартизація ознак (побудова матриці Z) 

   Розрахунок кореляційної матриці, що відображає зв’язки вихідних змінних 

   Знаходження матриці факторних навантажень А 

   Виділення, вимір та інтерпретація головних компонент 

1 

2 

3 

4 
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значення показників асиметрії та ексцесу. Неоднорідність у вимірі 

вихідних показників усунута шляхом нормалізації матриці 

вихідних даних. 

Основою остаточного вибору показників для реалізації 

процедури факторного аналізу стала матриця коефіцієнтів кореляції 

між всіма можливими парами змінних, що обрані нами в якості 

визначальних чинників формування ефективності процесу 

реалізації товарів. Аналіз матриці парних коефіцієнтів кореляції 

свідчить про наявність високої щільності зв’язку між питомою 

вагою торговельно-оперативних працівників (Х1) і питомою вагою 

активної частини основних засобів (Х6); продуктивністю праці 

торговельно-оперативних працівників (Х2) і такими показниками як 

швидкість обороту товарних запасів (Х3), товарооборот на 1 м2 (Х5) 

і капіталовіддача активної частини основних засобів (Х7); 

швидкістю обороту товарних запасів (Х3) і капіталовіддачею 

активної частини основних засобів (Х7); рівнем адміністративних 

витрат (Х8) і рівнем витрат на оплату праці (Х10). Помітний зв’язок 

спостерігається між швидкістю обороту товарних запасів (Х3) і 

такими показниками як: товарооборот на 1 м2 (Х5) і рівень 

адміністративних витрат (Х8); коефіцієнт стійкості асортименту 

(Х4) і питома вага активної частини основних засобів (Х6); 

товарооборот на 1 м2 (Х5) і капіталовіддача активної частини 

основних засобів (Х7) (Додаток Н, табл. Н.4). Наявність серед 

обраних для факторного аналізу чинників із сильною лінійною 

залежністю свідчить про мультиколінеарність, яка є основною 

перепоною на шляху використання методів багатофакторного 

регресійного аналізу, і підтверджує доцільність проведення 

факторного аналізу із застосуванням методу головних компонент. 

Перевірку наявності підстав для пошуку узагальнюючих 

факторів і можливості проведення факторного аналізу здійснено із 

застосуванням критерію сферичності Бартлетта, який характеризує 

багатомірну нормальність та дозволяє перевірити відмінність 

коефіцієнтів кореляції між змінними параметрами відносно 

нульового рівня, та критерію адекватності вибірки Кайзера-

Мейера-Олкіна (КМО), який свідчить про ступень впливу 

на  кореляцію між парами змінних параметрів інших змінних 

і  можливість факторного аналізу [127]. Згідно проведених 

розрахунків фактичне значення критерію сферичності Бартлетта 

( 2
ф  = 371,82) значно перевищує табличне ( 2

кр  = 61,65), а значення 
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статистики КМО дорівнює 0,850, що свідчить загалом про більш 

ніж високу адекватність вибірки (0,800 (висока адекватність) 

< 0,850 < 0,900 (безумовна адекватність)). Представлені результати 

дозволяють відхилити нульову гіпотезу про відсутність кореляції 

у  вибірці, що аналізується, та підтверджують, що відібрані 

елементарні ознаки дають підстави для пошуку узагальнюючих 

факторів. 

Відбір головних факторів здійснено з урахуванням ступеня 

інформативності головних компонент на основі матриці факторних 

навантажень. Для її побудови розраховано власні числа 

кореляційної матриці, що є дисперсіями відповідних компонент 

(Додаток Н, табл. Н.6). 

Оптимальну кількість головних компонент визначено 

з  використанням критерію відсіювання Кеттела «кам’янистий 

осип», який є графічним зображенням на осі ординат власних чисел 

кореляційної матриці у низхідному порядку (рис. 3.6). 
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Рис. 3.6. Графік власних чисел кореляційної матриці 

(«кам’янистий осип») 

 

Спад значень власних чисел максимально уповільнюється 

на  3  точці, і починаючи з четверної точки значення власних чисел 
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кореляційної матриці стають менше 1. Це свідчить про доцільність 

виокремлення 3 головних факторів. Висновок про необхідність 

виділення трьох головних факторів підтверджено на основі 

критерію Кайзера [318, с. 42], згідно якого необхідно залишити 

латентні фактори із власними числами більше 1 (табл. 3.6). 
 

Таблиця 3.6 

Власні значення значимих факторів, які відповідають за наявність 

лінійної кореляції між основними змінними впливу на ефективність 

процесу реалізації товарів в підприємствах торгівлі 
 

Головна 

компонента 

Власні 

числа, λ 

Частка 
загальної 

дисперсії, % 

Кумулятивні 

власні числа 

Кумулятивна 

дисперсія, % 

1 4,684 46,839 4,684 46,839 

2 1,515 15,150 6,199 61,989 

3 1,376 13,757 7,575 75,746 

 

Відповідно до представлених у табл. 3.6 результатів 

значимість перших трьох латентних факторів складає 75,7% 

дисперсії аналізованих змінних, що визначає похибку подальших 

розрахунків у 24,3%, яка, відповідно до рис. 3.6, розподіляється 

на  інші фактори. Крім того, подальше збільшення кількості 

факторів при аналізі приведе до ускладнення математичної моделі, 

оскільки власні значення останніх факторів менше одиниці. 

Матриця факторних навантажень, яка містить значення 

лінійних коефіцієнтів кореляції між вихідними змінними 

і  головними компонентами, та побудовані на її основі лінійні 

рівняння наведені у відповідних таблицях Додатку Н. Розрахунки 

свідчать, що перша компонента має тісний зв’язок з такими 

змінними, як: продуктивність праці торговельно-оперативних 

працівників, швидкість обороту товарних запасів, капіталовіддача 

активної частини основних засобів. Її частка у загальній дисперсії 

становить 46,84 %. Найбільше навантаження другої компоненти 

припадає на одну змінну – показник питомої вагою активної 

частини основних засобів, а її внесок у загальну дисперсію 

становить 15,15 %. Третя компонента, яка пояснює 13,78% 

сумарної варіації, найбільш тісний зв’язок має із рівнем 

адміністративних витрат і рівнем витрат на оплату праці. 
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Візуалізація (рис. 3.7) даних Додатку Н (табл. Н.6) свідчить 

про значний ( > 0,7) вплив першої головної компоненти на такі 

показники як: продуктивність праці торговельно-оперативних 

працівників (Х2), швидкість обороту товарних запасів (Х3), 

капіталовіддача активної частини основних засобів (Х7). Довкола 

них концентрується показник товарообороту на 1 м2 (Х5), 

що  характеризує розмір доходу від реалізації товарів на 1 м2. Друга 

компонента сильно впливає на показник рівня витрат на збут (Х9), 

довкола якого концентруються такі показники, як рівень 

адміністративних витрат (Х8) і рівень витрат на оплату праці (Х10). 

Під впливом третьої головної компоненти знаходяться такі 

структурні показники як: питома вага торговельно-оперативних 

працівників (Х1), питома вага активної частини основних засобів 

(Х6) та коефіцієнт стійкості асортименту (Х4). 
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Рис. 3.7. Графік розподілу впливу факторних навантажень 

на  змінні 

 

У загальному вигляді зв’язок між первинними ознаками 

і  виділеними головними компонентами описує лінійне рівняння 

[322]: 

 

jjkjjjj udFaFaFaZ  k2211 ... ,     (3.3) 
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де Zj – стандартизовані значення j-ї ознаки з одиничними 

дисперсіями;  

аj1, аj2, ...,. аjk – факторні навантаження k-ї компоненти на j-у 

ознаку; 

F1, F2, …, Fk – загальні фактори, спільні для всіх ознак; 

uj – характерний фактор; 

dj – навантаження характерного фактора тільки для ознаки Zj. 
 

Отримані лінійні рівняння залежних змінних Zj та головних 

компонент F наведено у Додатку Н (табл. Н.7). 

Перетин навантаження окремих головних компонент на певні 

ознаки ускладнюють факторну структуру виділених головних 

компонент та їх змістовну економічну інтерпретацію. Для переходу 

від складної факторної структури до простої, коли значення 

факторних навантажень змінних наближаються до 1 або до 0, 

використано процедуру обертання за допомогою методу 

«варімакс». Визначені власні числа і внесок окремих компонент 

у  загальну дисперсію свідчать про зміну у факторній структурі 

в  результаті процедури обертання (Додаток Н, табл. Н.8), проте 

рівень факторизації залишився майже незмінним. 

Аналіз структури першої компоненти показує, 

що  визначальними показниками, на основі яких можна 

інтерпретувати її зміст, є: продуктивність праці торговельно-

оперативних працівників; швидкість обороту товарних запасів; 

товарооборот (дохід від реалізації товарів) на 1 м2; капіталовіддача 

активної частини основних засобів. Тому дану компоненту можна 

ідентифікувати як фактор «ефективність використання ресурсів 

підприємства». Її внесок у загальну дисперсію становить 28,8 %. 

Додатний знак факторного навантаження на показники цієї групи 

свідчить про те, що всі вони однаково взаємодіють з фактором. 

Висока кореляція між питомою вагою торговельно-

оперативних працівників, коефіцієнтом стійкості асортименту, 

питомою вагою активної частини основних засобів та факторною 

віссю другої компоненти (F2) дає підстави ідентифікувати 

її  як  фактор «забезпеченість підприємства ресурсами». Показники 

забезпеченості підприємства ресурсами пояснюють 22,6 % 

загальної дисперсії рентабельності основної діяльності 

підприємства. 
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Третя факторна вісь (F3) сильно корелює з показниками рівня 

адміністративних витрат та рівня витрат на оплату праці, 

збільшення яких обумовлює зменшення результативного показника 

– рентабельності продаж. Тож третю компоненту, частка якої 

у  загальній дисперсії становить 24,3 %, можна визначити як фактор 

«витратність діяльності підприємства». Склад головних компонент, 

які впливають на ефективність процесу реалізації товарів в 

підприємствах торгівлі, узагальнено на  рис. 3.8. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 3.8. Взаємозв’язок факторів і показників, що впливають 

на зміну рентабельності продаж в підприємствах торгівлі 

 

Первісні показники Фактори 
ефективності  

процесу 
реалізації 

товарів 

Факторні 

навантаження 

Частка  
фактора у 
загальній 
дисперсії 

Мінливість 
показників,  

що пояснюють  
фактори 

Продуктивність праці 
торговельно-опера-

тивних працівників (Х2) 

Швидкість обороту 
товарних запасів (Х3) 

Товарооборот на 1 м2 

(Х5) 
 

Капіталовіддача 
активної частини 

основних засобів (Х7) 

Питома вага 
торговельно-опера-
тивних працівників 

(Х1) 

Питома вага активної 
частини основних 

засобів (Х6) 

Коефіцієнт стійкості 
асортименту (Х4) 

Рівень адмініст-
ративних витрат (Х8) 

Рівень витрат на 
оплату праці (Х10) 
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Коефіцієнти кореляції, що характеризують взаємозв’язок 

факторів, які впливають на рентабельність продаж торговельного 

підприємства представлено в табл. 3.7. Вихідні дані для побудови 

матриці наведені у Додатку Н (табл. Н.9).  

Таблиця 3.7 

Матриця коефіцієнтів кореляції, що характеризують взаємозв’язок 

головних компонент факторного впливу на рентабельність продаж 

сукупності досліджуваних підприємств торгівлі 
Показники  Y F1 F2 F3 

Y 1 0,744606 0,161823 -0,4633 

F1 0,744606 1 -3,4E-09 -8,2E-09 

F2 0,161823 -3,4E-09 1 -6,1E-09 

F3 -0,4633 -8,2E-09 -6,1E-09 1 

 

Аналіз матриці коефіцієнтів кореляції свідчить про помітний 

зв’язок між рентабельністю продаж і фактором «ефективність 

використання ресурсів підприємства» (r = 0,745). Наявність 

помітного прямого зв’язку спостерігається між рентабельністю 

продаж і фактором «витратність основної діяльності 

підприємства». Значення коефіцієнтів кореляції, 

які  характеризують тісноту зв’язку між виділеними факторами, 

вказують на існування слабкого зв’язку між ними. 

Виділені ортогональні головні компоненти використовуються 

для побудови рівняння регресії, в якому оцінки коефіцієнтів не 

залежать одне від одного. Модель регресії  на головних 

компонентах має вигляд: 
 

FaFaFaay kk 22110 ,    (3.4) 
 

де у – модельований показник;  

ak – ваговий коефіцієнт при k-й головній компоненті; 

Fk  – k-а головна компонента.  
 

На підставі даних про фактори впливу на рентабельність 

продаж підприємства (Додаток Н, табл. Н.9) побудовано наступне 

рівняння регресії: 

 

321 467,0163,0751,0Y FFF  .   (3.5) 
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Результати оцінювання параметрів побудованої регресійної 

моделі свідчать про значимість коефіцієнтів рівняння регресії та 

підтверджують припущення про адекватність моделі у цілому 

(табл. 3.8). 

 

Таблиця 3.8 

Результати регресійного аналізу залежності рентабельності продаж 

підприємств торгівлі від головних компонент 
 

Компо-

ненти 

Regression Summary for Dependent Variable: Var1 

R= ,89178211 R?= ,79527532 Adjusted R?= ,78430793 

F(3,56)=72,513 p<0,0000 Std. Error of estimate: 0,66322 

Бета-

коефіцієн-

ти 

Стандартна 

похибка 

для бета-

коефіцієнті

в 

Коефіцієнт

и рівняння 

регресії 

Стандартна 

похибка 

для 

коефіцієнті

в регресії 

Коефі-

цієнт 

Стью-

дента 

Рівень 

значи-

мості 

Intercept – – 4,399833 0,085621 
51,3874

1 
0,000000 

Var1 0,744606 0,060463 1,063322 0,086343 
12,3150

3 
0,000000 

Var2 0,161823 0,060463 0,231089 0,086343 2,67639 0,009743 

Var3 -0,463304 0,060463 -0,661612 0,086343 -7,66257 0,000000 

 

Наявність тісного зв’язку між рентабельністю продаж 

підприємства та виділеними головними компонентами підтверджує 

значення множинного коефіцієнту кореляції, яке становить 0,892. 

За величиною множинного коефіцієнта детермінації (R2 =0,795) 

зроблено висновок, що варіація рентабельності продаж 

торговельного підприємства на 79,5 % залежить від зміни 

досліджуваних головних компонент, а на частку інших факторів 

припадає 20,5 % варіації результативного показника. 

Надійність отриманого рівняння зв’язку між рентабельністю 

продаж підприємства та досліджуваними компонентами 

підтверджена за допомогою F-критерію, фактична величина якого 

(72,51) значно перевищує табличне значення (2,78). Величина 

середньої помилки апроксимації (5,1 %), свідчить, що отримане 

рівняння зв’язку досить точно описує досліджувані залежності.  

Отже, модель залежності рентабельності продаж підприємств 

торгівлі від головних компонент має вигляд: 



 

138 

 

 4,4Y 1,063F1 + 0,231F2 – 0,662F3    (3.6) 

 

Відповідно до представленої економіко-математичної моделі 

збільшення рівня рентабельності продаж за сукупністю 

підприємств впродовж досліджуваного періоду в середньому 

склало 0,632%. Сталося це в основному під впливом груп чинників, 

які характеризують «Ефективність використання ресурсів 

підприємства» (F1) і «Забезпеченість підприємства ресурсами» (F2). 

Зростання витратності основної діяльності підприємства (F3) 

викликало зниження рентабельності продаж на 0,662%, і містить 

у  собі резерви їх зростання. 

Залежність головних компонент від значень підпорядкованих 

показників відображають лінійні рівняння: 

 

F1 = 0,391Z2 + 0,275Z3 + 0,380Z5 + 0,239Z7;  (3.7) 

F2 = 0,345Z1 + 0,413Z4 + 0,449Z6;    (3.8) 

F3 = 0,450Z8 + 0,432Z10       (3.9) 

 

Враховуючи склад головних компонент, підсумкове рівняння, 

що характеризує залежність рентабельності продаж від низки 

показників, має вигляд: 

 

10864

17532

286,0298,0104,0095,0
104,0254,0404,0292,00,4164,4Y

ZZZZ
ZZZZZ


  (3.10) 

 

Отримане рівняння регресії (3.10) застосовано для кількісної 

оцінки рівня використання можливостей досліджуваних 

підприємств торгівлі, та виявлення резервів підвищення 

ефективності процесу реалізації товарів за критерієм 

рентабельності продаж. 

В процесі оцінки внутрішніх можливостей підприємств було 

з’ясовано, що за 2021 рік теоретичне (розрахункове) значення 

рентабельності продаж у ТОВ «Кофіті Трейд» склало 7,295%, 

що  на 0,845% більше його фактичного значення, а у ТОВ «Фірма 

«Меркато» теоретичне (розрахункове) значення рентабельності 

продаж перевищує його фактичне значення на 1,862% і складає 

4,152%. Це свідчить, що обидва підприємства використовують свої 
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можливості гірше, ніж в середньому всі підприємства, що увійшли 

до складу вибіркової сукупності. 

Результати розрахунку резервів підвищення рентабельності 

продаж підприємства, який здійснено за даними про зміну чинників 

та коефіцієнти регресії при відповідній факторній ознаці (табл. 3.9), 

свідчить про їх наявність на обох досліджуваних підприємствах. 

 

Таблиця 3.9 

Розрахунок резервів підвищення рентабельності продаж 

у ТОВ «Кофіті Трейд» і ТОВ «Фірма «Меркато» 
 

Фактор 
Змінна 

ознака 

Зміна j-ї ознаки Ваговий 

коефіцієнт 

при j-й 

ознаці 

Величина резерву, % 

ТОВ 

«Кофіті 

Трейд» 

ТОВ 

«Фірма 

«Меркато» 

ТОВ 

«Кофіті 

Трейд» 

ТОВ 

«Фірма 

«Меркато» 

F1 

Х2 250,88 11,48 0,416 0,431 0,020 

Х3 27,88 6,12 0,292 0,577 0,127 

Х5 36,76 1,15 0,405 0,650 0,020 

Х7 5,93 -4,79 0,254 0,093 -0,075 

F2 

Х1 1,43 5,77 0,080 0,024 0,099 

Х4 12,445 8,37 0,096 0,139 0,094 

Х6 5,06 2,39 0,104 0,221 0,105 

F3 
Х8 0,82 1,09 -0,298 -0,180 -0,239 

Х10 0,52 0,78 -0,286 -0,141 -0,212 

Разом  х х х 1,816 -0,063 

 

У ТОВ «Фірма «Меркато» підвищення рентабельності продаж 

можливо за рахунок: 

– збільшення рівня продуктивності праці торговельно-

оперативних працівників, швидкості обороту товарних запасів, 

товарообороту (доходу від реалізації товарів) на 1 м2, 

капіталовіддачі активної частини основних засобів, питомої ваги 

торговельно-оперативних працівників і коефіцієнту стійкості 

асортименту; 

– зменшення рівня адміністративних витрат та рівня витрат 

на  оплату праці. 

Як бачимо, у ТОВ «Кофіті Трейд» резервами підвищення 

рентабельності продаж є зміна рівня адміністративних витрат 

та  рівня витрат на оплату праці. 
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Вищевикладене доводить, що ефективність процесу реалізації 

товарів в підприємствах торгівлі вимірюється показником 

рентабельності продаж. Використання методів стохастичного 

факторного аналізу, зокрема методу головних компонент, сприяє 

своєчасному та об’єктивному виявленню потенційних можливостей 

підвищення ефективності процесу реалізації товарів 

в  підприємствах торгівлі. Визначені резерви збільшення 

рентабельності продаж є запорукою підвищення 

конкурентоспроможності та сталого розвитку торговельних 

підприємств в динамічному бізнес-середовищі. 

 

 

3.3. Перспективний аналіз результатів процесу реалізації 

товарів в підприємствах торгівлі 

 

Сучасні умови функціонування вітчизняних торговельних 

підприємств, які характеризуються значним рівнем невизначеності 

та ризикованості, вимагають від керівників і менеджерів 

оперативного реагування на погіршення результатів 

їх  господарської діяльності. Все більшого значення набуває 

перспективний аналіз, який на відміну від ретроспективного, 

дозволяє передбачити небажані зміни результату процесу реалізації 

товарів, що визначається розміром отриманого доходу, 

та  своєчасно розробити заходи, спрямовані на усунення недоліків 

та виправлення ситуації, що склалася, а також обґрунтувати 

стратегічні бізнес-рішення. Слід відзначити, що вибір методу 

прогнозного аналізу доходу від реалізації товарів слід здійснювати 

з урахуванням не лише стійкої закономірності, яка спостерігається 

протягом тривалого періоду часу, а й впливу чинників, які діють 

із  заздалегідь відомою періодичністю. 

З метою систематизації значної кількості методів 

прогнозування науковці пропонують низку класифікаційних ознак. 

Серед них: ступінь формалізації, загальний принцип дії методів 

прогнозування, спосіб отримання початкової інформації тощо 

[81,  с. 524]. 

У складі методів прогнозування за ступенем їх формалізації 

виділяють групу інтуїтивних і групу формалізованих методів, 

яка  у  свою чергу об’єднує методи прогнозної екстраполяції 

і  методи моделювання. 
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При виборі методу прогнозування обсягу доходу від реалізації 

товарів, на наш погляд, слід враховувати сезонний характер зміни 

реалізації окремих видів товарів. При цьому під сезонністю слід 

розуміти регулярні зміни явища в динаміці, що повторюються 

і  пов’язані зі зміною пори року, явищами природи, виконання 

певних робіт і занять, а також подіями, традиціями і святами [276, 

с. 166]. 

Використання достатньо широкого спектру моделей 

економіко-математичного апарату базується на доволі жорстких 

вимогах до вихідних даних: 

– порівнянність, яка досягається у результаті однотипного 

підходу до спостережень на різних етапах формування динамічного 

ряду;  

– однорідність, тобто відсутність сильних зламів тенденцій, 

а  також аномальних спостережень; 

– стійкість, яка характеризується перевагою закономірностей 

над випадковою зміною рівнів ряду; 

– повнота, яка забезпечує прояв закономірностей. 

Основна мета статистичного аналізу часових рядів – вивчення 

співвідношення між закономірністю і випадковістю у формуванні 

значень рівнів ряду, оцінка кількісної міри їх впливу. 

Закономірності, що пояснюють динаміку показника у минулому, 

використовуються для прогнозування його значень у майбутньому, 

а урахування випадковості дозволяє визначити ймовірність 

відхилення від закономірного розвитку та його можливу величину. 

В основі прогнозних розрахунків доходу від реалізації товарів 

лежить подання рівнів часового ряду як функції трьох компонент: 

тренду розвитку, сезонної компоненти та випадкової компоненти 

[88, с. 367; 184, с. 153]. В залежності від виду зв’язку між цими 

компонентами може бути побудована адитивна модель (ф-ла 3.11) 

або мультиплікативна модель (ф-ла 3.12): 

 
EUSTY  ,     (3.11) 

EUSTY       (3.12) 

 

де Y – прогнозне значення розміру доходу від реалізації 

товарів;  

T – тренд, який формується під впливом систематично діючих 

чинників середньострокового та довгострокового характеру; 
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S – сезонна компонента, яка формується під впливом чинників 

сезонного характеру; 
U  – циклічна компонента; 

E  – похибка прогнозу, яка формується під впливом чинників 

випадкового (нерегулярного) характеру. 

 

Незалежно від класу обраної моделі прогнозування доходу від 

реалізації товарів з урахуванням сезонних коливань має 

здійснюватися у певній послідовності реалізації аналітичних 

процедур. Дослідження існуючих підходів до структурування 

технології прогнозування основних показників діяльності 

підприємницьких структур [72; 89; 107; 188; 227] та результати 

власних наукових досліджень в цій сфері [206; 217] дозволили 

обґрунтувати цю послідовність та розробити структурно-логічну 

модель технології прогнозування доходу від реалізації товарів 

в  підприємствах торгівлі, яка, на відміну від існуючих, конкретизує 

послідовність етапів та методи прогнозування, а також дозволяє 

обґрунтувати вибір найкращої прогнозної моделі, що поєднує 

трендову, сезонну і випадкову компоненти, та своєчасно виявити 

небажані зміни за процесом реалізації товарів в підприємствах 

торгівлі (рис. 3.9). 

Під час переднього аналізу будується графік динаміки 

та  визначаються основні динамічні характеристики. Виявити 

і  виключити аномальні спостереження дозволяє метод Ірвіна, 

згідно якого для всіх або лише для підозрілих в аномальності 

спостережень розраховується  величина t : 
 

,1

y

tt
t

yy


 
      (3.13) 

 

где у  – середнє квадратичне відхилення. 
 

Якщо розрахована величина t  перевищує табличний рівень, 

то рівень yt вважається аномальним. 

Перевірити наявність у ряді динаміки тренду можна 

за  допомогою критерію серій, що заснований на медіані, методу 

Форстера-Стюарта або шляхом порівняння середніх рівнів ряду. 

Останній спосіб передбачає розбивку часового ряду на дві 

приблизно однакові за кількістю рівнів частини, кожна з яких
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Рис. 3.9. Структурно-логічна модель технології прогнозування 

доходу від реалізації товарів (побудовано за [72; 89; 107; 206; 217; 

188]) 

 

розглядається як деяка самостійна вибіркова сукупність, що має 

нормальний розподіл. Для кожної з цих частин розраховуються 

середні значення і дисперсії. 

Перевірка однаковості (однорідності) дисперсій обох частин 
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про  відсутність тренду перевіряється за допомогою t-критерію 

Стьюдента. 

Для виявлення наявності у часовому ряді сезонних коливань 

може бути використано графічний та аналітичний методи. 

Аналітичний метод виявлення сезонності полягає у побудові 

коррелограми вихідного ряду даних та оцінці значущості 

коефіцієнтів автокореляції. Про наявність сезонності у вихідному 

ряді даних сигналізують наступні індикатори: 

− коефіцієнти автокореляції виявляються значущими на лагу 

вище третього порядку, що вказує на наявність сезонності даного 

порядку;  

− автокореляційна функція загасає по синусоїді. 

На етапі побудови прогнозної моделі здійснюється розподіл 

рівнів ряду динаміки на компоненти. В економічних дослідженнях 

найчастіше використовується ітераційний метод розподілу, який 

передбачає згладжування часового ряду шляхом заміни фактичних 

рівнів розрахунковими значеннями, які мають менші коливання. 

Існуючі методи згладжування поділять на дві групи: 

1. Методи першого типу (аналітичні). Згладжування 

з  використанням кривої, яка проведена відносно фактичних 

значень ряду так, щоб вона відображала тенденцію і одночасно 

звільняла його від дрібних незначних коливань. 

2. Методи механічного згладжування. При використанні цих 

методів проводиться згладжування кожного окремого рівня ряду 

з  використанням фактичних значень сусідніх з ним рівнів. Для 

згладжування часових рядів часто використовуються методи 

простої і зваженої плинної середньої, експоненційного 

згладжування. 

Якщо графічне зображення динаміки доходу від реалізації 

товарів нагадує пряму, то згладжування даних доцільно 

здійснювати методом плинної середньої. Порядок розрахунку 

згладжених рівнів ряду залежить від довжини інтервалу 

згладжування. В часових рядах квартальної або місячної динаміки  

розрахунки здійснюються за формулою: 
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де р – число рівнів інтервалу згладжування, яке дорівнює 

половині його довжини. 

 

Відновлення втрачених значень у кінці часового ряду 

здійснюється шляхом послідовного додавання до останнього 

згладженого значення величини середнього абсолютного приросту 

на останній активній ділянці. Аналогічну процедуру можна 

реалізувати для оцінювання перших рівнів часового ряду. 

Визначені плинні середні є основою для оцінки сезонної 

компоненти (Sі). В адитивних моделях розрахунок здійснюється 

у  декілька кроків: 

1) обчислюється різниця між фактичними рівнями ряду 

та  середніми плинними; 

2) визначаються середньомісячні значення сезонної 

компоненти ( iS ); 

3) перевіряється припущення про взаємне поглинання 

сезонного впливу за період. В адитивній моделі це припущення 

виражається через рівність нулю суми середніх значень сезонної 

компоненти по всім місяцям. 

Якщо сума середніх оцінок сезонної компоненти не дорівнює 

нулю, то потрібно знайти їх відкориговані значення: 

 

kSS ii  ,      (3.15) 
 

де 
12


 iS

k . 

 

Усунення сезонності ряду динаміки здійснюється шляхом 

зменшення фактичних рівнів на значення сезонної компоненти. 

Отримані десезоналізовані рівні (T+E) містять лише тенденцію 

і  випадкову компоненту ( SYET  ) і використовуються 

для  побудови моделі тренду. 

Окрім розглянутого методу для прогнозування доходу 

від  реалізації продукції також можна використати метод Хольта-

Уінтерса. Мультиплікативна модель Хольта-Уінтерса об’єднує три 

складові: основну тенденцію розвитку, сезонність 

та  експоненціально-згладжений ряд. Завдяки тренду зі включеним 

експоненціальним згладжуванням можна не лише виявити напрям 

розвитку ряду динаміки, а й згладити незначні коливання 
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для  пошуку нетипових спадів і стрибків. Модель Хольта-Уінтерса 

має вигляд: 
 

pstttpt SpTLY   )( ,     (3.16) 

де Lt − згладжена величина рівня ряду за період t; 

p – період упередження;  

Тt − значення тренду за період t; 

S – період сезонності (у випадку щомісячних даних S = 12) 

pstS   − значення коефіцієнту сезонності того періоду, для 

якого розраховується розмір доходу від реалізації товарів. 
 

Розрахунок експоненціально згладжених рівнів ряду 

здійснюється за формулою: 
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де α − коефіцієнт згладжування рівнів ряду динаміки;  

St-s − коефіцієнт сезонності попереднього ряду;  

уt – поточні значення рівнів ряду за період t;  

Lt-1 − згладжувана величина за попередній період;  

Тt-1 − значення тренда за попередній період.  
 

Значення трендової компоненти визначається за формулою: 
 

,)1()( 11   tttt TLLT       (3.18) 

 

де β − коефіцієнт згладжування тренду. 
 

Сезонна компонента обчислюється за формулою: 
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St − коефіцієнт сезонності на момент розрахунку;  

γ − коефіцієнт згладжування сезонності;  

Yt-p − прогноз по моделі Хольта-Уінтерса на р періодів вперед;  

St-s − коефіцієнт сезонності за цей же період в останньому 

сезоні. 
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Початкові значення L0 і T0 визначаються методом найменших 

квадратів до перших членів ряду.  

Для оцінки адекватності побудованих моделей прогнозування 

досліджується ряд залишків (еt), тобто відхилень розрахункового 

розміру від реалізації товарів від фактичного. Для залишків 

правильно побудованої моделі характерні: 

1) випадковий характер значень; 

2) відсутність автокореляції; 

3) нормальний закон розподілу; 

4) нульове значення математичного очікування залишків 

та  незмінність у часі їх дисперсії. 

Перевірка отриманих моделей на випадковість залишків 

здійснюється на основі критерію поворотних точок, фактичне 

число (р) яких має перевищувати критичне число (q). Розрахунок q 

виконується за формулою: 
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де int[…] – ціла частина від виразу; 

п – кількість спостережень. 
 

Незалежність значень рівнів випадкової компоненти, тобто 

відсутність автокореляції, перевіряється за критерієм Дарбіна-

Уотсона (d). Розрахунок фактичного значення d-критерію 

здійснюється за формулою: 
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Для перевірки відповідності залишків нормальному закону 

розподілу визначається R/S критерій: 
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де minmax , ee − відповідно найбільший і найменший залишки; 

e  − стандартне відхилення ряду залишків. 
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Для адекватних моделей має сенс ставити завдання оцінки 

їхньої точності. Точність моделі визначається як різниця між 

значенням фактичного рівня часового ряду і його оцінкою, 

отриманою розрахунковим шляхом з використанням моделі. 

До  статистичних показників точності прогнозу відносяться: 

середня абсолютна, середня квадратична, середня відносна похибки 

прогнозу, коефіцієнт розбіжності.  

Для порівняння якості прогнозів, які отримані на основі різних 

методів і моделей, використовується коефіцієнт розбіжності Тейла, 

який визначається за формулою: 
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де 
*
ty  − передбачуваний рівень ряду динаміки. 

Запропонована технологія прогнозування доходу від реалізації 

товарів апробована за даними ТОВ «Фірма «Меркато» (Додаток П). 

Аналіз динаміки доходу від реалізації товарів ТОВ «Фірма 

«Меркато» (рис. 3.10) свідчить про його нестаціонарність 

та  наявність відчутно виражених періодичних піків, 

які  припадають на зимовий період і пов’язані з Новорічними 

святами. 
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Рис. 3.10. Динаміка виручки від реалізації товарів ТОВ «Фірма 

«Меркато» (тис. грн) 
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Аналіз динаміки доходу від реалізації товарів ТОВ «Фірма 

«Меркато» свідчить про його нестаціонарність та  наявність 

відчутно виражених періодичних піків, які  припадають на зимовий 

період і пов’язані з Новорічними святами. 

Відсутність у ряді динаміки аномальних спостережень 

підтверджує фактичне значення критерію Ірвіна (додаток П, 

табл.  П.2), яке не перевищує табличне ( t (0,05;45) = 1,13).  

Згладжені рівні ряду динаміки доходу від реалізації товарів 

та  дані табл. 3.10 використано для визначення сезонної 

компоненти та десезоналізованих рівнів (Додаток П, табл. П.1). 

При виборі моделі тренду часового ряду враховано величину 

коефіцієнта детермінації та середню помилку апроксимації 

(табл.  3.11). Розрахунки показали, що серед розглянутих ліній 

тренду найбільше значення коефіцієнта детермінації та найменшу 

середню помилку апроксимації має поліноміальна функція 3-го 

порядку. 

 

Таблиця 3.10 

Розрахунок скорегованих значень сезонної компоненти 

Місяць 

Роки 
Середня оцінка 

сезонної 

компоненти 

Скореговане 

середнє значення 

сезонної 

компоненти 
2018 2019 2020 2021 

1 -82,806 20,598 24,865 12,950 -6,098 -3,789 

2 -93,978 -18,418 -26,568 -21,562 -40,132 -37,823 

3 -57,707 -37,544 -44,813 -39,889 -44,988 -42,679 

4 -35,871 -46,101 -39,158 -22,470 -35,900 -33,591 

5 -11,314 -29,028 -32,325 -13,460 -21,532 -19,222 

6 -13,739 -21,597 -17,329 -21,523 -18,547 -16,238 

7 13,243 -16,034 -22,579 -9,843 -8,803 -6,494 

8 23,811 -1,634 -4,188 14,871 8,215 10,524 

9 6,687 10,836 6,801 -2,661 5,416 7,725 

10 25,468 31,186 27,167 – 27,940 30,249 

11 40,322 40,419 39,853 – 40,198 42,507 

12 68,411 67,870 63,286 – 66,522 68,831 

∑ Х Х Х Х 0,302 0 
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Таблиця 3.11 

Параметри та статистичні характеристики рівнянь трендових 

моделей 
 

Функція Рівняння тренду 
Коефіцієнт 

детермінації 

Середня 

помилка 

апроксимації, 

% 

Лінійна y = 1,886t+433,7 0,609 6,587 

Логарифмічна y = 31,14n(t)+387,8 0,749 5,971 

Поліноміальна  

2-го порядку 
y = -0,025t2+3,063t+424,5 0,625 6,505 

Поліноміальна  

3-го порядку 
y=0,006t3-0,499t+11,88t+388,8 0,766 5,547 

Степенева y = 390,2t0,069 0,754 5,972 

Експоненціальна y = 433,5e0,004t 0,578 6,553 

 

Значення коефіцієнту детермінації свідчить, що 76,6% варіації 

доходу від товарів на досліджуваному підприємстві визначається 

фактором часу. Результати використання даної функції 

для  розрахунку прогнозного розміру доходу від реалізації товарів 

ТОВ «Фірма «Меркато» на жовтень-грудень 2022 року узагальнено 

в Додатку П (табл. П.1). 

Результати прогнозних розрахунків доходу від реалізації 

товарів ТОВ «Фірма «Меркато» на основі моделі Хольта-Уінтерса 

подано у Додатку П (табл. П.3). 

Підбір коефіцієнтів α, β і γ здійснено з використанням 

надбудови MS Excel Пошук рішення, який дозволяє застосовувати 

певні алгоритми до оптимізаційних задач. За даними Додатку П, 

найменшу відносну похибку прогнозу забезпечать такі коефіцієнти: 

α = 0,273, β  = 0,09 і γ = 0,283. 

Відбір найкращої із розглянутих моделей прогнозу здійснено з 

урахуванням результатів аналізу залишків (табл. 3.12) 

Наведені дані свідчать, що для досліджуваного ряду динаміки 

розміру доходу від реалізації товарів (п = 45) q дорівнює 23, тоді 

як  число повторних точок для тренд-сезоної моделі дорівнює 21, 
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а  моделі Хольта-Уінтерса – 25 (рис. 3.11). Отже, з імовірністю 

0,95  залишки можна вважати випадковими лише для моделі 

Хольта-Уінтерса. 

 

Таблиця 3.12 

Оцінка якості тренд-сезонних моделей прогнозу доходу 

від  реалізації товарів ТОВ «Фірма «Меркато» за критерієм 

адекватності 

Властивість, що 

перевіряється 
Критерій 

Критичне 

значення 

Модель 

Поліноміальна 

3-го порядку 

Хольта-

Уінтерса 

1. Випадковість 

відхилень 

критерій 

поворотних 
точок 

23 21 26 

2. Незалежність 
рівнів 

критерій 
Дарбіна-Уотсона 

1,48−1,57 1,12 1,61 

3. Нормальність 

розподілу 
R/S-критерій 3,88−5,06 4,041 4,10 

4. Незмінність у 

часі дисперсії 

залишків 

t-критерій 
Стьюдента 

2,02 4,93 1,95 
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Рис. 3.11. Графік залишків і перевірка їх випадковості 

Критичні значення критерію Дарбіна-Уотсона 
для  досліджуваного ряду динаміки знаходяться в межах 1,48−1,57 
(для 5 %-го рівня значимості). Фактичне значення критерію 
Дарбіна-Уотсона, яке визначено за даними тренд-сезонної моделі, є 
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меншим за нижню критичну межу і свідчить про наявність 
позитивної автокореляції залишків. За даними моделі Хольта 
Уінтерса фактичне значення критерію Дарбіна-Уотсона є більшим 
за верхню критичну межу, що дозволяє зробити висновок про 
відсутність зв’язку між сусідніми залишками. 

Нормальність розподілу залишків перевірено за допомогою  
R/S-критерію, критичні межі якого для сукупності із 45 
спостережень становлять 3,88–5,06 (табл. 3.12). Розрахунки 
доводять, що за обома побудованими моделями фактичне значення 
R/S-критерію попадає в інтервал між критичними межами. 
Це  дозволяє стверджувати, що ряд залишків є таким, який 
відповідає нормальному закону. 

Для перевірки гіпотези про рівність нулю математичного 
очікування рівнів ряду залишків визначено t-критерій Стьюдента. 
Результати розрахунків підтверджують адекватність моделі Хольта 
Уінтерса, за якою з імовірністю 0,95 розрахункове значення t-
критерію Стьюдента (1,95) не перевищує критичне (2,02). 

Результати оцінки точності прогнозних моделей доходу 
від  реалізації товарів узагальнено в табл. 3.13.  

Таблиця 3.13 

Оцінка точності моделей прогнозу доходу від реалізації товарів 

ТОВ «Фірма «Меркато» 
 

Показник 
Модель 

Поліноміальна 3-го 
порядку 

Хольта-Уінтерса 

1. Середня квадратична похибка, 
тис. грн. 

33,04 16,49 

2. Середня абсолютна похибка 
прогнозу, тис. грн. 25,84 13,06 

3. Середня відносна похибка 
прогнозу,% 5,38 2,87 

4. Коефіцієнт розбіжності, коеф. 0,07 0,03 

 
Розрахунки показали, що найменше значення середньої 

квадратичної, середньої абсолютної та відносної помилок прогнозу, 
а також коефіцієнта розбіжності отримано при використанні для 
прогнозу доходу від  реалізації товарів ТОВ «Фірма «Меркато» 
моделі Хольта-Уінтерса. Для даної моделі середня відносна 
похибка прогнозу не перевищує 5 %, а значення коефіцієнту 
розбіжності є дуже близьким до 0, що свідчить про високу точність 
прогнозу. 
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Отже, за результатами перевірки відхилень розрахункового 

розміру доходу від реалізації товарів від фактичного статистично 

адекватною та точною визнано модель Хольта Уінтерса. Отриману 

модель використано для побудови точкового та інтервального 

прогнозів розміру доходу від реалізації товарів ТОВ «Фірма 

«Меркато» на жовтень-грудень 2022 року (табл. 3.14). 

 

Таблиця 3.14 

Прогноз обсягу доходу від реалізації товарів ТОВ «Фірма 

«Меркато» на ІІІ квартал 2022 року 

(тис. грн) 

Місяці 
Точковий 

прогноз 

Довірчий інтервал прогнозу 

нижня межа верхня межа 

жовтень 554,338 521,0216 587,6544 

листопад 565,9374 532,621 599,2538 

грудень 592,8747 559,5583 626,191 

 

При знаходженні довірчих меж інтервалу було враховано 

табличне значення t-критерію Стьюдента (t = 2,01) і середнє 

квадратичне відхилення випадкової компоненти ( 49,16 ). 

Таким чином, з огляду на особливості зміни доходу 

від  реалізації товарів, які пов’язані з сезонністю споживання 

окремих товарних груп, прогнозування його обсягу доцільно 

здійснювати із застосуванням моделей, які враховують 

як  закономірність, так і випадковість формування значень рівнів 

ряду. Наявність в ряді динаміки тренду та сезонної компоненти, 

а  також адекватність отриманої моделі доцільно підтверджувати 

за  допомогою відповідних критеріїв. 

 

 

Висновки за розділом 3 

 

Дослідження організаційно-методичних підходів 

та  прикладного інструментарію аналізу реалізації товарів 

в  підприємствах торгівлі дозволяє зробити наступні висновки: 

1. Своєчасне отримання об’єктивної та доречної інформації 

про результати й ефективність процесу реалізації товарів, причини 



 

154 

їх зміни, можливі резерви та перспективи подальшого розвитку 

залежить від продуктивності системи аналітичного забезпечення 

управління реалізацією товарів. Для ефективного її функціонування 

в роботі обґрунтовані основні положення та розроблено референтну 

модель організації аналізу реалізації товарів в підприємствах 

торгівлі, яка відображає симбіоз організаційно-аналітичних 

процедур у розрізі технологічних етапів аналітичного процесу, 

та  визначає роль кожного з них у формуванні якісно нової системи 

аналітичного забезпечення управління реалізацією товарів. 

2. Для виконання аналітичних процедур з оцінювання 

результатів та ефективності процесу реалізації товарів, 

які  відповідають меті і потребам управління, розроблено 

узгоджену систему показників та методів їх дослідження, 

і  функціональну модель методики аналізу реалізації товарів 

в  підприємствах торгівлі, яка, на відміну від існуючих, передбачає 

оцінку результатів та ефективності процесу реалізації товарів 

із  використанням запропонованого методичного інструментарію 

і  забезпечує пошук потенційних резервів їх підвищення. 

3. Для комплексної оцінки ефективності процесу реалізації 

товарів запропоновано використовувати матричний метод 

і  розроблено технологію його застосування, яка реалізується 

шляхом: визначення складу показників, що відображають 

всі  сторони досліджуваного процесу, знаходяться у тісному зв’язку 

із результатами основної діяльності торговельного підприємства 

та  свідчать про обсяг використаних ресурсів, понесених витрат 

та  отриманих результатів; упорядкування і встановлення 

сприятливих тенденцій розвитку показників за блоками поля 

ефективності; обчислення інтегрального показника ефективності 

процесу реалізації товарів згідно запропонованого алгоритму. 

4. Для моделювання залежності між результатами 

та  ефективністю процесу реалізації товарів і факторами, що їх 

визначають, запропоновано використовувати матричний метод та 

метод компонентного аналізу. Розроблено відповідні детерміновані 

та стохастичні факторні моделі залежності доходу, витрат 

і  прибутку від реалізації товарів та рентабельності витрат і продаж, 

на підставі яких здійснено кількісну оцінку сили впливу чинників 

мікрорівня на зміну результатів та ефективності процесу реалізації 

товарів, і визначено резерви їх зростання. 
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5. Для своєчасного встановлення небажаних змін результату 

процесу реалізації товарів і розробки заходів, спрямованих 

на  усунення негативного впливу чинників бізнес-середовища, 

виправлення ситуації, що склалася, та обґрунтування стратегічних 

рішень, визначено послідовність та розроблено структурно-логічну 

модель технології прогнозування доходу від реалізації товарів 

в  підприємствах торгівлі, яка, на відміну від існуючих, конкретизує 

послідовність етапів та методи прогнозування, і дозволяє 

обґрунтувати вибір найкращої прогнозної моделі. 

6. Виходячи з особливостей зміни доходу від реалізації 

товарів, які пов’язані із сезонністю споживання окремих товарних 

груп, рекомендовано здійснювати прогнозування його розміру 

із  застосуванням тренд-сезонних моделей, які враховують 

трендову, сезонну і випадкову компоненти. У відповідності 

із  розробленою технологією в роботі здійснено прогнозування 

доходу від реалізації товарів ТОВ «Фірма «Меркато». 

Наукові результати та висновки даного розділу монографії 

відображені в публікаціях [27; 90; 153; 206; 208; 215; 217]. 
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ВИСНОВКИ 

 
Результатом монографії є теоретичне узагальнення та нове 

вирішення наукового завдання, що полягає в обґрунтуванні 
теоретичних й організаційно-методичних положень та розробці 
прикладних рекомендацій щодо обліку і аналізу реалізації товарів 
в  підприємствах торгівлі з урахуванням зростаючих інформаційних 
потреб управління. На основі проведеного дослідження 
сформульовано наступні висновки та пропозиції. 

1. Поява нових форматів торгівлі та деформація структури 
споживання внаслідок зменшення купівельної спроможності 
населення України, що посилюється і прогресує в міру 
трансформаційних процесів, вказує на максимальну адаптацію 
суб’єктів торговельної діяльності до моделей поведінки 
споживачів. Визначено, що торгівля – це процес товарно-грошового 
обміну між покупцем та продавцем, в результаті якого відбувається 
задоволення потреб обох сторін – покупця – з точки зору 
придбання товару (послуги), продавця – доведення товару 
до  кінцевого споживача з метою зростання власних обсягів 
реалізації з відповідним отриманням доходу та зростанням 
прибутковості (рентабельності) підприємницької діяльності. 
Встановлено, що не дивлячись на швидкоплинні зміни сучасного 
бізнес-середовища, в останні роки спостерігається збільшення 
обсягу роздрібної реалізації товарів як в цілому по країні, так 
і  в  Харківській області. На підставі ідентифікації та систематизації 
факторів зміни обсягу реалізації товарів в підприємствах торгівлі 
розроблено удосконалену їх класифікацію, що визначає 
інституційну ознаку як домінантну, інтегрує чинники різних 
ієрархічних рівнів бізнес-середовища (макро-, мезо-, мікро-) 
та  узгоджує їх з іншими ознаками, встановлено причини формування 
факторів даної групи. 

2. Враховуючи потреби управління та спираючись 
на  узагальнення сучасної наукової термінології сформульовано 
дефініцію обліково-аналітичної категорії «реалізація товарів 
в  підприємствах торгівлі» як процесу, що інтегрує сукупність 
господарських операцій, які передбачають момент переходу права 
власності на товар від суб’єкта господарювання до покупця 
або  іншої організаційної структури внаслідок розрахунку 
за  грошові кошти (обміну, безоплатної передачі товарів), а також 
призводять до виникнення доходу і витрат основної діяльності 
торговельного підприємства. У результаті поглибленого 
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дослідження доходів і витрат за процесом реалізації товарів 
систематизовано ознаки і розроблено модифіковану 
їх  класифікацію для забезпечення реалізації функції обліку, аналізу 
та управління, в якій додатково виділено такі ознаки: товарний 
класифікатор, торгова марка, сезонність реалізації, вид реалізації, 
канал збуту, термін представлення інформації, можливість 
отримання економічної вигоди, характер оцінки та формування 
показників, ринок збуту, форми розрахункових операцій 
та  управління продажами. 

3. Для формування єдиного інформаційного простору 
управління комерційною діяльністю підприємств торгівлі 
обґрунтовано вимоги, завдання, принципи та компоненти системи 
обліково-аналітичного забезпечення управління процесом 
реалізації товарів, розроблено відповідну концептуальну модель 
його створення, яка генерує цілісне бачення змісту системи 
інформаційної підтримки управління та визначає напрями 
удосконалення організаційно-методичних підходів до обліку 
доходів і витрат за процесом реалізації товарів з метою створення 
передумов формування релевантної інформації, що буде 
використана в процесі аналізу, прогнозування та обґрунтування 
управлінських рішень з підвищення ефективності та результатів 
процесу реалізації товарів. 

4. Базуючись на результатах аналізу методичних підходів 
до  формування облікової політики в частині відображення 
операцій з реалізації товарів обґрунтовано основні елементи 
та  структуру формування даного організаційного регламенту, 
розроблено Положення про облікову політику в частині доходів 
і  витрат за процесом реалізації товарів, яке передбачає інтеграцію 
елементів облікової політики для організації фінансового обліку 
із  запропонованими додатковими елементами, що забезпечують 
реалізацію функцій управлінського обліку. З метою розширення 
діапазону даних для управління удосконалено Робочий план 
рахунків в частині формування інформації про доходи і витрати 
за  процесом реалізації товарів, що дозволяє також формувати 
облікові регістри та управлінські звіти у потрібному аналітичному 
розрізі. Для отримання в зручному форматі деталізованої 
інформації за процесом реалізації товарів розроблено пакет форм 
управлінської звітності щодо доходів і витрат, які інтегрують 
інформацію для аналізу та обґрунтування альтернативних варіантів 
прийняття управлінських рішень, дозволяють забезпечити 
формування в управлінській інформаційній системі баз даних 
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доходів і витрат, що є сховищем постійної та змінної облікової 
та  позаоблікової інформації щодо них, та забезпечують 
налагодження інфокомунікаційних зв’язків на всіх рівнях 
управління. 

5. З метою оптимізації обліку реалізації товарів з огляду 
сучасних тенденцій розвитку форм торговельної діяльності 
запропоновано методичний підхід, який передбачає відображення 
доходів і витрат за процесом реалізації товарів на рекомендованих 
синтетичних рахунках у розрізі каналів збуту та форм реалізації 
товарів, та ґрунтується на рекомендаціях щодо порядку 
відображення витрат через мережу Інтернет, торгових знижок 
та  додаткових доходів. Застосування цього підходу забезпечить 
можливість оперативного формування облікової інформації 
за  центрами доходів і витрат в інформаційній системі управління 
підприємством торгівлі. 

6. Для реалізації функції мотивації за досягнуті результати 
та  посилення рівня відповідальності керівників структурних 
підрозділів обґрунтовано доцільність створення центру управління 
продажами, в межах якого будуть виконуватися обліково-
контрольні процедури, пов’язані із доходами і витратами 
від  реалізації товарів. З метою налагодження у діалоговому режимі 
каналів інформаційної взаємодії центру управління продажами 
за  всіма напрямами та рівнями комунікацій із бізнес-середовищем 
в роботі надано рекомендації з реінжинірингу процесу обліку 
реалізації товарів в управлінській інформаційній системі 
підприємства та розроблено відповідну модель, яка ґрунтується 
на  запропонованому методичному підході щодо відображення 
доходів і витрат за процесом реалізації товарів у розрізі каналів 
збуту та форм реалізації, дозволяє посилити контроль за їх 
формуванням, розширити спектр даних для аналізу 
та  прогнозування, забезпечити оперативність прийняття 
та  коригування управлінських рішень за процесом реалізації 
товарів. 

7. З метою покращення рівня аналітичного забезпечення 
управління реалізацією товарів обґрунтовано основні положення 
та  розроблено референтну модель організації аналізу реалізації 
товарів в підприємствах торгівлі, яка відображає симбіоз 
організаційно-аналітичних процедур у розрізі технологічних етапів 
аналітичного процесу, та дозволяє забезпечити оперативність 
прийняття, коригування та контролю виконання управлінських 
рішень за процесом реалізації товарів. Для здійснення в межах 
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основного технологічного етапу комплексу робіт з оцінювання 
процесу реалізації товарів розроблено функціональну модель 
методики аналізу реалізації товарів, яка ґрунтується 
на  запропонованій системі показників та методів їх дослідження, 
визначає напрями і конкретизує аналітичні процедури з оцінки 
та  пошуку резервів підвищення результатів та ефективності 
процесу реалізації товарів з урахуванням впливу чинників бізнес-
середовища, що дозволяє обґрунтувати заходи щодо практичного 
залучення виявлених резервів. У розвиток методичних засад 
аналізу реалізації товарів запропоновано методичний підхід 
до  комплексної оцінки ефективності процесу реалізації товарів, 
який ґрунтується на застосуванні механізму матриць, що дозволяє 
забезпечити системність і комплексність оцінки результатів, витрат 
і ресурсів за процесом реалізації товарів, визначити цільові 
орієнтири їх розвитку виходячи з реальних можливостей 
торговельного підприємства. 

8. Задля забезпечення науково-обґрунтованого пошуку 
резервів досліджено функціональні й імовірнісні причинно-
наслідкові взаємозв’язки результатів і ефективності процесу 
реалізації товарів та удосконалено методичні підходи 
до  моделювання факторних залежностей доходу, витрат і прибутку 
від реалізації товарів та рентабельності витрат і продаж, а також 
кількісної оцінки впливу чинників на їх зміну. Розроблено 
відповідні детерміновані та стохастичні моделі, які з огляду 
на  різний ступінь деталізації чинників, дозволяють забезпечити 
системність і комплексність кількісної оцінки їх впливу. Апробація 
розроблених моделей на досліджуваних підприємствах торгівлі 
дозволила обґрунтувати рекомендації щодо усунення негативних 
тенденцій та досягнення бажаних параметрів розвитку результатів 
і  ефективності процесу реалізації товарів. 

9. Виходячи із особливостей змін доходу від реалізації 
товарів, які пов’язані із сезонністю споживання окремих товарних 
груп, доведено доцільність його прогнозування із застосуванням 
тренд-сезонних моделей. Розроблено структурно-логічну модель 
технології прогнозування доходу від реалізації товарів 
в  підприємствах торгівлі, яка дозволяє обґрунтувати вибір 
оптимальної прогнозної моделі, та своєчасно виявити небажані 
зміни за процесом реалізації товарів. На підставі запропонованої 
технології зроблено прогнозні розрахунки доходу від реалізації 
товарів ТОВ «Фірма «Меркато». 
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, 

щ
о
 

в
и

н
и

к
ає

 
в
 

х
о
д

і 
зв

и
ч

ай
н

о
ї 

д
ія

л
ь
н

о
ст

і 

су
б

’є
к

та
 г

о
сп

о
д

ар
ю

в
ан

н
я
, 

к
о
л
и

 в
л
а
сн

и
й

 к
ап

іт
ал

 з
р
о

ст
ає

 в
 р

ез
у
л
ь
та

ті
 ц

ь
о
го

 н
ад

х
о
д

ж
ен

н
я
, 

а 
н

е 
в
 р

ез
у
л
ь
та

ті
 

в
н

ес
к

ів
 у

ч
а
сн

и
к
ів

 к
ап

іт
ал

у
. 

5
. 

 М
С

Ф
З

 1
5

 «
В

и
р

у
ч

к
а 

п
о
 

д
о
го

в
о

р
ах

 з
 

п
о
к
у
п

ц
я
м

и
" 

[2
0

] 

зб
іл

ь
ш

ен
н

я
 е

к
о
н

о
м

іч
н

и
х
 в

и
гі

д
 п

р
о
тя

го
м

 з
в
іт

н
о
го

 п
ер

іо
д

у
 у

 ф
о

р
м

і 
н

ад
х
о
д

ж
ен

н
я
 а

б
о
 п

р
и

р
о

ст
у
 а

к
ти

в
ів

 а
б

о
 

зм
ен

ш
ен

н
я
 з

о
б

о
в
’я

за
н

ь
, 

я
к

і 
п

р
и

зв
о
д

я
ть

 д
о
 з

б
іл

ь
ш

ен
н

я
 в

л
ас

н
о
го

 к
ап

іт
ал

у
, 

к
р
ім

 т
и

х
, 

я
к
і 

ст
о

су
ю

ть
ся

 в
к
л
ад

у
 

в
л
ас

н
и

к
ів

. 

6
. 

 К
о
н

ц
еп

ту
а
л
ь
н

а 
о
сн

о
в
а 

ф
ін

ан
со

в
о
ї 

зв
іт

н
о

ст
і 

[1
6

9
] 

зб
іл

ь
ш

ен
н

я
 

ек
о
н

о
м

іч
н

и
х
 

в
и

гі
д

 
п

р
о

тя
го

м
 

о
б

л
ік

о
в
о
го

 
п

ер
іо

д
у

 
у
 

в
и

гл
я
д

і 
н

ад
х

о
д

ж
ен

н
я
 

ч
и

 
зб

іл
ь
ш

ен
н

я
 

к
о

р
и

сн
о
ст

і 
ак

ти
в
ів

 а
б

о
 у

 в
и

гл
я
д

і 
зм

ен
ш

ен
н

я
 з

о
б

о
в

’я
за

н
ь
, 

р
ез

у
л
ь
та

то
м

 ч
о
го

 є
 з

б
іл

ь
ш

ен
н

я
 в

л
а
сн

о
го

 к
ап

іт
а
л
у

, 

за
 в

и
н

я
тк

о
м

 з
б

іл
ь
ш

ен
н

я
, 
п

о
в

’я
за

н
о
го

 з
 в

н
ес

к
ам

и
 у

ч
ас

н
и

к
ів

. 

7
. 

 Р
ад

а 
з 

р
о
зр

о
б

к
и

 

ст
ан

д
ар

ті
в
 ф

ін
ан

со
в
о
го

 

о
б

л
ік

у
 (

С
Ш

А
 F

A
S

В
) 

[2
5

1
] 

н
ад

х
о
д

ж
ен

н
я
 а

к
ти

в
ів

 г
о

сп
о
д

а
р

сь
к

о
ї 

о
д

и
н

и
ц

і 
ч

и
 п

о
га

ш
ен

н
я
 й

о
го

 к
р

ед
и

то
р

сь
к

о
ї 

за
б

о
р
го

в
ан

о
ст

і 
в
 р

ез
у
л

ь
та

ті
 

п
о
ст

ач
ан

н
я
 
аб

о
 
в
и

р
о
б

н
и

ц
тв

а 
то

в
ар

ів
, 

н
ад

ан
н

я
 
п

о
сл

у
г 

ч
и

 
ін

ш
и

х
 

о
п

ер
ац

ій
, 

щ
о
 

ск
л
ад

аю
ть

 
й

о
го

 
о

сн
о
в
н

у
 

д
ія

л
ь
н

іс
ть

. 

8
. 

 А
м

ер
и

к
ан

сь
к
а
 

б
у
х
га

л
те

р
сь

к
а 

ас
о
ц

іа
ц

ія
 

(A
A

A
) 

[1
9

] 

д
о
х

ід
 

–
 

ц
е 

гр
о

ш
о
в
е 

в
и

зн
ач

ен
н

я
 

су
к

у
п

н
о

ст
і 

п
р
о
д

у
к

ті
в
 

аб
о
 

п
о

сл
у
г,

 
я
к
і 

п
ер

ед
ан

і 
п

ід
п

р
и

єм
ст

в
о
м

 
св

о
їм

 

п
о
к
у
п

ц
я
м

 п
р

о
тя

го
м

 д
ея

к
о
го

 п
ер

іо
д

у
 ч

а
су

. 

Н
а
у
к

о
в

а
 л

іт
е
р

а
т

у
р

а
 з

 е
к

о
н

о
м

іч
н

о
ї 

т
е
о

р
ії

, 
е
к

о
н

о
м

ік
и

 т
а

 у
п

р
а
в

л
ін

н
я

  

9
. 

 О
р
єх

о
в
а 

А
.І

.,
  

К
о

ст
ю

ч
ен

к
о

 А
.І

. 

[2
2

6
, 
с.

 3
1

3
] 

ц
е 

за
га

л
ь
н

а
 
су

м
а
 
гр

о
ш

о
в
и

х
 
н

ад
х

о
д

ж
ен

ь
 
п

ід
п

р
и

єм
ст

в
а 

в
ід

 
р

еа
л
із

о
в
ан

о
ї 

п
р
о
д

у
к
ц

ії
, 

в
и

к
о
н

ан
и

х
 
р

о
б

іт
 
аб

о
 

п
о
сл

у
г.

 

1
0

. 
 П

ав
ел

к
о
 О

.В
. 

[2
3

0
, 
с.

 1
3

] 

н
а
д

х
о
д

ж
ен

н
я
 е

к
о
н

о
м

іч
н

и
х
 в

и
го

д
 п

ід
 ч

ас
 з

д
ій

сн
ен

н
я
 г

о
сп

о
д

а
р
сь

к
о

ї 
д

ія
л
ь
н

о
ст

і 
за

 в
и

зн
ач

ен
и

й
 п

ер
іо

д
 ч

ас
у
 н

а
 

в
ст

ан
о
в

л
ен

о
м

у
 с

ег
м

ен
ті

 р
и

н
к

у
 у

 в
и

гл
я
д

і 
в
и

р
у
ч

к
и

 в
ід

 р
еа

л
із

ац
ії

 п
р

о
д

у
к

ц
ії

 (
то

в
ар

ів
, 

р
о
б

іт
, 

п
о

сл
у
г)

 т
а 

м
ай

н
а,

 

а 
та

к
о
ж

 
к
о

ш
ті

в
 

в
ід

 
п

о
за

р
еа

л
із

ац
ій

н
и

х
 

о
п

ер
ац

ій
, 

я
к
і 

о
тр

и
м

ан
і 

у
 

р
ез

у
л
ь
та

ті
 

в
и

к
о

р
и

ст
ан

н
я
 

іс
н

у
ю

ч
о
го

 

п
ід

п
р
и

єм
н

и
ц

ь
к
о
го

 п
о
те

н
ц

іа
л

у
 т

а 
н

ая
в
н

о
ст

і 
р
и

зи
к
ів

 т
а 

к
о
н

к
у

р
ен

тн
и

х
 п

ер
ев

аг
. 
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1
9

8
 

П
р
о
д
о

вж
ен

н
я
 т

а
б
л.

 Б
.1

 д
о

д
а
т

к
у 

Б
 

1
 

2
 

3
 

1
1

. 
 Д

м
и

тр
у
к
 Н

.М
. 

 

[1
0

1
, 
с.

 9
2

] 
 

д
о
х

ід
 

є 
п

о
то

к
о

м
 

гр
о

ш
о
в
и

х
 

к
о

ш
ті

в
 

та
 

ін
ш

и
х

 
н

ад
х
о
д

ж
ен

ь
 

за
 

п
ев

н
и

й
 

п
ер

іо
д

, 
о

тр
и

м
ан

и
м

 
в
ід

 
п

р
о
д

аж
у

 

п
р
о
д

у
к
ц

ії
, 

то
в
ар

ів
, 

р
о
б

іт
, 
п

о
сл

у
г
 

1
2

. 
 К

о
н

о
н

о
в
а 

І.
В

. 

Ш
о
в
к

о
п

л
я
с 

Ю
.П

. 

[1
6

8
] 

п
ев

н
а 

гр
о

ш
о
в
а 

су
м

а,
 щ

о
 о

тр
и

м
у
єт

ь
ся

 п
ід

п
р
и

єм
ст

в
о
м

 в
 р

ез
у
л

ь
та

ті
 в

и
р

о
б

н
и

ц
тв

а 
і 

р
еа

л
із

ац
ії

 б
л
аг

 а
б

о
 п

о
сл

у
г 

за
 п

ев
н

и
й

 п
ер

іо
д

 ч
ас

у
 

ек
о
н

о
м

іч
н

а 
су

ть
 д

о
х

о
д

ів
 п

о
л

я
га

є 
у
 в

ід
ш

к
о
д

у
в
ан

н
і 

в
и

тр
а
т 

н
а 

в
ед

ен
н

я
 д

ія
л
ь
н

о
ст

і 
й

 о
тр

и
м

ан
н

я
 в

ід
п

о
в
ід

н
о
ї 

су
м

и
 п

р
и

б
у
тк

у
, 

я
к
а 

за
б

ез
п

еч
у

є 
д

о
ся

гн
ен

н
я
 с

тр
а
те

гі
ч

н
о
ї 

м
ет

и
 п

ід
п

р
и

єм
ст

в
а 

–
 п

р
и

р
іс

т 
в

л
ас

н
о
го

 к
ап

іт
а
л
у

 

1
3

. 
 Іф

те
м

іч
у
к
 В

.С
. 

Б
а
ш

н
я
н

и
н

 Г
.І

. 
 

[1
2

4
, 
с.

 1
4

9
] 

д
о
х

ід
 –

 ц
е:

 1
) 

в
и

р
у
ч

к
а 

в
ід

 р
еа

л
із

ац
ії

 п
р
о
д

у
к
ц

ії
 з

а 
в
и

р
ах

у
в
ан

н
я
м

 м
ат

ер
іа

л
ь
н

и
х
 і

 п
р
и

р
ів

н
я
н

и
х
 д

о
 н

и
х
 в

и
тр

а
т;

 

2
) 

п
о
ті

к
 г

р
о

ш
о
в
и

х
 т

а
 і

н
ш

и
х
 н

ад
х

о
д

ж
ен

ь
 з

а 
о
д

и
н

и
ц

ю
 ч

ас
у

 

1
4

. 
 С

ен
ів

 Л
.А

. 

[2
6

7
, 
с.

 1
3

7
] 

д
о
х

ід
 –

 ц
е 

м
ак

си
м

ал
ь
н

а 
к
іл

ь
к
іс

ть
 з

ас
о
б

ів
 (

гр
о

ш
о
в
и

х
 к

о
ш

ті
в
 і

 н
а
ту

р
а
л
ь
н

и
х

 н
ад

х
о
д

ж
ен

ь
),

 о
тр

и
м

ан
и

х
 а

б
о

 

в
и

р
о
б

л
ен

и
х
 

ін
д

и
в
ід

о
м

 
за

 
р

ік
 

д
л
я
 

п
ід

тр
и

м
ан

н
я
 

й
о
го

 
ф

із
и

ч
н

о
го

, 
м

о
р
а
л
ь
н

о
го

, 
ек

о
н

о
м

іч
н

о
го

 
й

 

ін
те

л
ек

ту
а
л
ь
н

о
го

 с
та

н
у
, 

я
к
і 

в
ін

 м
о
ж

е 
в
и

тр
ат

и
ти

 з
а
 у

м
о
в
и

, 
щ

о
 о

ч
ік

у
в
а
н

а 
в
ар

ті
ст

ь
 (

у
 г

р
о

ш
о
в

о
м

у
 в

и
р
аж

ен
н

і)
 

м
ай

б
у
тн

іх
 н

ад
х

о
д

ж
ен

ь
 з

а
л
и

ш
и

ть
ся

 п
о
п

ер
ед

н
ь
о
ю

 

1
5

. 
 К

р
ав

ч
у
к
 Л

.С
.,

  

М
у
зи

ч
у
к
 В

.М
. 

[1
7

4
, 
с.

 1
1

7
] 

д
о
х

ід
 –

 ц
е 

су
м

а 
к
о

ш
ті

в
, 

я
к

і 
н

ад
ій

ш
л
и

 н
а 

п
о

то
ч

н
и

й
 р

ах
у
н

о
к
 п

ід
п

р
и

єм
ст

в
а 

в
 б

ан
к
у
 а

б
о
 в

 к
ас

у
 п

ід
п

р
и

єм
ст

в
а
 

в
ід

 п
р
о
д

аж
у
 т

о
в
а
р
ів

 т
а 

н
ад

ан
н

я
 п

о
сл

у
г
 

1
6

. 
 Б

л
о
н

сь
к
а
 В

.І
.,
  

С
п

о
д

ар
и

к
 О

.М
. 

[5
4

, 
с.

 1
2

0
] 

Д
о
х
ід

 п
ід

п
р
и

єм
ст

в
а 

–
 ц

е 
н

ад
х
о
д

ж
ен

н
я
, 

о
д

ер
ж

ан
і 

в
н

а
сл

ід
о
к
 й

о
го

 г
о

сп
о

д
ар

сь
к
о

ї 
д

ія
л
ь
н

о
ст

і 
за

 п
ев

н
и

й
 п

ер
іо

д
 

ч
ас

у
 

у
 

в
и

гл
я
д

і 
к
о
н

к
р

ет
н

и
х
 

ек
о
н

о
м

іч
н

и
х
 

в
и

го
д

, 
о
тр

и
м

ан
и

х
 

в
н

ас
л
ід

о
к
 

в
и

к
о

р
и

ст
ан

н
я
 

в
 

го
сп

о
д

ар
сь

к
о
м

у
 

п
р
о
ц

ес
і 

за
л
у
ч

ен
и

х
 д

л
я
 ц

ь
о
го

 е
к

о
н

о
м

іч
н

и
х
 р

ес
у

р
сі

в
 в

 у
м

о
в
а
х
 п

р
и

й
н

я
тн

о
го

 р
ів

н
я
 п

ід
п

р
и

єм
н

и
ц

ь
к
о
го

 р
и

зи
к
у

 

1
7

. 
 Х

ай
л

о
 І

.,
 

Є
р
ш

о
в
а 

Н
.Ю

. 

[2
9

1
, 
с.

 2
8

] 

д
о
х

ід
 –

 о
д

и
н

 і
з 

р
із

н
о
в
и

д
ів

 ф
ін

ан
со

в
о
го

 р
ез

у
л
ь
та

ту
 г

о
сп

о
д

ар
сь

к
о
ї 

д
ія

л
ь
н

о
ст

і 
п

ід
п

р
и

єм
ст

в
а 

за
 п

ев
н

и
й

 п
ер

іо
д

, 

щ
о

 р
о
зк

р
и

в
ає

 у
 в

а
р
ті

сн
о
м

у
 в

и
зн

ач
ен

н
і 

р
о
зм

ір
 н

ад
х

о
д

ж
ен

н
я
 г

р
о

ш
о
в
и

х
 к

о
ш

ті
в
 у

 ф
о
р
м

і 
в
и

р
у
ч

к
и

 в
ід

 р
еа

л
із

ац
ії

 

в
и

р
о
б

л
ен

о
ї 

п
р

о
д

у
к
ц

ії
 (

р
о
б

іт
, 
п

о
сл

у
г)

 з
 у

р
а
х

у
в
ан

н
я
м

 ч
и

н
н

и
к
а 

ч
ас

у
 

1
8

. 
 П

о
сл

ав
сь

к
а 

Л
.І

. 
 

[2
4

8
, 
с.

 3
0

] 

Д
о
х
ід

 п
ід

п
р
и

єм
ст

в
а 

–
 ц

е 
гр

о
ш

о
в
і 

та
 і

н
ш

і 
н

ад
х

о
д

ж
ен

н
я
, 

о
д

ер
ж

ан
і 

в
 р

ез
у
л

ь
та

ті
 г

о
сп

о
д

ар
сь

к
о

ї 
д

ія
л
ь
н

о
ст

і 
за

 

п
ев

н
и

й
 п

ер
іо

д
 ч

ас
у
 в

н
ас

л
ід

о
к
 в

и
к
о

р
и

ст
ан

н
я
 в

 г
о

сп
о
д

а
р

сь
к

о
м

у
 п

р
о
ц

ес
і 

за
л
у
ч

ен
и

х
 д

л
я
 ц

ь
о
го

 е
к

о
н

о
м

іч
н

и
х

 

р
ес

у
р
сі

в
 

1
9

. 
 Т

л
у
м

ач
н

и
й

 с
л
о
в
н

и
к
 

ек
о
н

о
м

іс
та

 [
2

8
3

, 
с.

 1
1

7
] 

Б
у
д

ь
 я

к
е 

н
ад

х
о
д

ж
ен

н
я
 к

о
ш

ті
в
 ч

и
 о

д
ер

ж
ан

н
я
 м

ат
ер

іа
л
ь
н

и
х
 ц

ін
н

о
ст

ей
, 
я
к
і 

м
аю

ть
 г

р
о
ш

о
в
у

 ц
ін

н
іс

ть
 

2
0

. 
 С

ад
о
в
сь

к
а 

І.
 

[2
6

6
, 
с.

 3
8

3
] 

Д
о
х
ід

 -
 в

и
р

у
ч

к
а 

в
ід

 д
ія

л
ь
н

о
ст

і 
п

ід
п

р
и

єм
ст

в
а 

б
ез

 в
и

р
ах

у
в
ан

н
я
 з

н
и

ж
о

к
, 
п

о
в
ер

н
ен

н
я
 т

о
в
ар

ів
, 
п

о
д

а
тк

ів
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1
9

9
 

П
р
о
д
о

вж
ен

н
я
 т

а
б
л.

 Б
.1

 д
о

д
а
т

к
у 

Б
  

1
 

2
 

3
 

Н
а

у
к

о
в

а
 л

іт
е
р

а
т
у
р

а
 з

 б
у
х
г
а
л

т
е
р

с
ь

к
о

го
 о

б
л

ік
у

 
2

1
. 

 П
а
н

ч
ен

к
о
в
а 

Ю
.В

.,
  

З
ел

ен
сь

к
а
 О

.Г
. 

[2
3

2
, 

с.
 2

4
4
] 

д
о
х
ід

 
–

 
н

ад
х
о
д
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Продовження додатку Б 

 

Таблиця Б.2 

Систематизація класифікаційних ознак поділу доходів  

у науковій літературі 
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Додаток В 
 

Рекомендована для потреб обліку, аналізу та прийняття рішень 

класифікація доходу від реалізації товарів (послуг) 
 

Класифікаційні ознаки Види доходів 

Для обліку та формування звітності (фінансової і управлінської)  

За товарними групами  Дохід від реалізації продовольчих товарів  
Дохід від реалізації непродовольчих товарів  

За товарним 
класифікатором суб’єкта 
господарювання*  

Дохід від реалізації товарними категоріями («Бакалія», 
«Риба», «Хлібобулочні вироби»…; «Канцтовари», 
«Білизна», «Товари побуту»…)  

За періодом формування  Попереднього періоду; звітного періоду  

За видами торгової марки 
товарів*  

Дохід від реалізації торгової марки (ТМ «АВК»; 
ТМ «Рошен»; ТМ «Бісквіт Шоколад»…)  

За джерелом формування  Дохід від реалізації товарів  
Дохід від реалізації наданих послуг покупцям  

За видами реалізації*  Дохід від реалізації товарів у кредит  
Дохід від реалізації товарів у розстрочку  
Дохід від реалізації товарів за договором комісії 
(консигнації)  

За формою розрахункових 
операцій*  

Дохід від реалізації товарів за готівку  
Дохід від реалізації товарів з використанням БПК  

За каналами збуту*  Дохід від реалізації товарів через магазин  
Дохід від реалізації товарів через мережу Інтернет  

За формою розрахунку  Валовий дохід / Чистий дохід / Маржинальний дохід  

За терміном представлення 
інформації* 

День; місяць; квартал; рік  

Для аналізу та прогнозування  

За характером формування 
показників*  

Фактичні; планові; бюджетні  

За центрами 
відповідальності  

ЦВ-1; ЦВ-2; ЦВ-n  

За організаційною структурою 
управління реалізацією товарів  

В розрізі структурних підрозділів  
У цілому по підприємству  

За ринками збуту*  За сегментами споживчого ринку  

За сезонністю реалізації*  Дохід від реалізації сезонних товарів  
Дохід від реалізації позасезонних товарів  

За регулярністю отримання 
доходу*  

Постійні; епізодичні  

Для прийняття рішень  

За релевантністю  Релевантні; нерелевантні  

За формами управління 
продажами * 

Дохід від реалізації товарів за дисконтними картками  
Дохід від реалізації акційних товарів  
Дохід від реалізації подарункових сертифікатів  
Дохід від реалізації товарів у період розпродажу  

За методом нарахування 
доходу *  

Нараховані; отримані  

За ступенем суттєвості  Суттєві; несуттєві  

За можливістю отримання 
економічної вигоди*  

Дійсні (визнані); можливі  

За характером оцінки*  Матеріальні; соціальні  
 

*Доповнено автором
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в
и

д
ів

 
о
б

л
ік

о
в
о

-а
н

а
л
іт

и
ч

н
о
ї 

ін
ф

о
р

м
а
ц

ії
, 

щ
о
 

у
тв

о
р

ю
єт

ь
ся

 
в
 

р
ез

у
л
ь
та

ті
 

ф
у
н

к
ц

іо
н

у
в
ан

н
я 

о
б

л
ік

о
в
о

-а
н

а
л
іт

и
ч

н
о
ї 

си
ст

ем
и

 п
ід

п
р

и
єм

ст
в
а
, 

та
к
 і

 п
р

о
ц

ес
 ф

у
н

к
ц

іо
н

у
в
а
н

н
я
 д

а
н

и
х
 с

и
ст

ем
, 

щ
о
 с

к
л
а
д

а
єт

ь
ся

 і
з 

н
аб

о
р

у
 

в
ід

п
о
в
ід

н
и

х
 о

б
л
ік

о
в
о
-а

н
а
л
іт

и
ч

н
и

х
 п

р
о
ц

ед
у
р
 

В
о
л
о
щ

у
к
 В

.О
. 

[7
6

, 
с.

 3
3
0

] 

О
б

л
ік

о
в
о
-а

н
а
л
іт

и
ч

н
е 

за
б

ез
п

еч
ен

н
я
 

–
 

ц
е 

єд
н

іс
ть

 
п

ід
си

ст
ем

 
о
б

л
ік

у
, 

а
у
д

и
ту

 
та

 
ан

а
л
із

у
, 

щ
о
 

в
за

єм
о
д

ію
ть

 
ч

ер
ез

 

ін
ф

о
р

м
ац

ій
н

і 
п

о
то

к
и

 в
 п

р
о
ц

ес
і 

ф
о
р

м
у
в
а
н

н
я 

й
 п

ер
ед

ач
і 

о
п

ер
а
ти

в
н

о
ї 

та
 я

к
іс

н
о
ї 

о
б

л
ік

о
в
о

-а
н

а
л
іт

и
ч

н
о
ї 

ін
ф

о
р

м
ац

ії
 д

л
я
 

за
б

ез
п

еч
ен

н
я
 

о
б

ґр
у
н

то
в
ан

о
ст

і 
й

 
еф

ек
ти

в
н

о
ст

і 
п

р
и

й
н

я
тт

я
 

у
п

р
ав

л
ін

сь
к
и

х
 

р
іш

ен
ь
 

у
 

си
ст

ем
і 

у
п

р
а
в
л
ін

н
я 

п
ід

п
р
и

єм
ст

в
о
м

, 
а
 т

ак
о
ж

 з
о
в
н

іш
н

ім
и

 к
о
р

и
ст

у
в
а
ч
а
м

и
  

Г
о
л
я
ч

у
к
 Н

. 

[8
7

, 
с.

 4
0
8

] 

С
у
ть

 
о
б

л
ік

о
в
о

-а
н

а
л
іт

и
ч

н
о
го

 
за

б
ез

п
еч

ен
н

я
 

п
о
л
я
га

є 
в
 

зд
ій

сн
ен

і 
о
б

л
ік

о
в
и

х
 

та
 

а
н

а
л
іт

и
ч

н
и

х
 

п
р

о
ц

ед
у
р

 
у
 

р
еж

и
м

і 

р
еа

л
ь
н

о
го

 
ч

а
су

, 
в
и

яв
л
ен

н
я
 
в
ід

х
и

л
ен

ь
 

в
ід

 
за

п
л
ан

о
в
ан

и
х
 

п
о
к
а
зн

и
к
ів

 
і 

в
и

к
о
р

и
ст

а
н

н
я
 

о
тр

и
м

ан
и

х
 

р
ез

у
л
ь
та

ті
в
 

д
л
я 

п
р

и
й

н
я
тт

я
 у

п
р
а
в
л
ін

сь
к
и

х
 р

іш
ен

ь
 

З
а
го

р
о
д
н

ій
 А

.Г
. 

[1
1

4
, 

с.
 3

1
] 

С
и

ст
ем

а
 

о
б

л
ік

о
в
о

-а
н

а
л
іт

и
ч

н
о
го

 
за

б
ез

п
еч

ен
н

я
 

п
ід

п
р

и
єм

ст
в
а
 

є 
ф

о
р
м

о
ю

 
о
р

га
н

із
а
ц

ії
 

в
сі

х
 

в
и

д
ів

 
о
б

л
ік

у
 

й
 

а
н

а
л
із

у
, 

м
ет

о
ю

 
я
к
о
ї 

є 
за

б
ез

п
еч

ен
н

я
 

м
ен

ед
ж

ер
ів

 
п

ід
п

р
и

єм
ст

в
а 

ін
ф

о
р

м
а
ц

іє
ю

 
д

л
я
 

п
р

и
й

н
я
тт

я
 

п
о
то

ч
н

и
х
 

і 
ст

р
а
те

гі
ч

н
и

х
 

у
п

р
ав

л
ін

сь
к
и

х
 р

іш
ен

ь
 т

а
 к

о
н

тр
о
л
ю

 з
а 

їх
н

ь
о
ю

 р
еа

л
із

а
ц

іє
ю

 

К
а
м

ін
сь

к
а
 Т

.Г
. 

[1
2

6
, 

с.
 3

] 

О
б

л
ік

о
в
о
-а

н
а
л
іт

и
ч

н
е 

за
б

ез
п

еч
ен

н
я
 –

 ц
е 

…
 б

ез
п

ер
ер

в
н

е,
 ц

іл
ес

п
р

я
м

о
в
а
н

е 
ф

о
р

м
у
в
а
н

н
я
 в

ід
п

о
в
ід

н
и

х
 і

н
ф

о
р

м
а
ц

ій
н

и
х
 

п
о
то

к
ів

, 
п

ід
п

о
р

я
д
к
о
в
ан

и
х
 в

и
м

о
га

м
 а

н
а
л
із

у
, 

п
л
а
н

у
в
а
н

н
я
 т

а 
п

ід
го

то
в
к
и

 і
 к

о
н

тр
о
л
ю

 ф
ін

а
н

со
в
и

х
 у

п
р
а
в
л
ін

сь
к
и

х
 р

іш
ен

ь
 

Л
ен

ь
 В

.С
. 

[1
9

0
, 

с.
 6

9
-7

3
] 

О
б

л
ік

о
в
о
-а

н
а
л
іт

и
ч

н
е 

за
б

ез
п

еч
ен

н
я
 у

п
р
а
в
л
ін

н
я
 –

 
ц

е 
су

к
у
п

н
іс

ть
 
о
б

р
о
б

л
ен

о
ї 

о
б

л
ік

о
в
о
ї 

та
 
н

ео
б

л
ік

о
в
о

ї 
ін

ф
о
р

м
а
ц

ії
, 

п
р

и
зн

а
ч

ен
о
ї 

д
л
я 

у
п

р
ав

л
ін

н
я
 

п
ід

п
р

и
єм

ст
в
о
м

 
(о

р
га

н
із

ац
іє

ю
),

 
н

а
п

р
я
м

к
а
м

и
 

й
о
го

 
д

ія
л
ь
н

о
ст

і 
а
б

о
 

й
о
го

 
о
к
р

ем
и

м
и

 
о
б

’є
к
та

м
и

. 
С

к
л
а
д
, 

ст
р

у
к
ту

р
а
 
та

 
зм

іс
т 

о
б

л
ік

о
в
о

-а
н

а
л
іт

и
ч

н
о
го

 
за

б
ез

п
еч

ен
н

я
 в

 
у
м

о
в
а
х
, 

щ
о
 
п

о
ст

ій
н

о
 
зм

ін
ю

ю
ть

ся
, 

п
о
тр

еб
у
ю

ть
 а

д
ек

в
а
тн

о
го

 п
о
ст

ій
н

о
го

 й
о
го

 п
р

и
ст

о
су

в
а
н

н
я
 д

о
 п

о
тр

еб
 у

п
р
а
в
л
ін

н
я
. 
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2
0

3
 

П
р
о
д
о

вж
ен

н
я
 д

о
д
а
т

к
у 

Д
 

 

1
 

2
 

П
а
р

х
о
м

ен
к
о
 О

.В
. 

[2
3

4
, 

с.
 8

] 
Ін

ф
о
р

м
ац

ій
н

о
-а

н
а
л
іт

и
ч

н
е 

за
б

ез
п

еч
ен

н
я
 

си
ст

ем
и

 
у
п

р
ав

л
ін

н
я
 

–
 

ц
е 

п
о
єд

н
а
н

н
я
 

в
сі

єї
 

в
и

к
о
р

и
ст

о
в
у
в
а
н

о
ї 

в
 

н
ій

 
ін

ф
о
р

м
ац

ії
, 

сп
ец

и
ф

іч
н

и
х
 з

а
со

б
ів

 і
 м

ет
о
д

ів
 ї

ї 
а
н

а
л
іт

и
ч

н
о
ї 

о
б

р
о
б

к
и

, 
а
 т

а
к
о
ж

 д
ія

л
ь
н

о
ст

і 
ф

а
х
ів

ц
ів

 з
 ї

ї 
еф

ек
ти

в
н

о
го

 
у
д

о
ск

о
н

а
л
ен

н
я
 т

а
 в

и
к
о
р

и
ст

а
н

н
я
. 

Р
ес

л
ер

 М
. 

В
. 

[2
5

9
, 

с.
 1

5
8

-1
6
0

] 
О

б
л
ік

о
в
о
-а

н
а
л
іт

и
ч

н
е 

за
б

ез
п

еч
ен

н
я
 п

о
я
сн

ю
єт

ь
ся

 
я
к
 
су

к
у
п

н
іс

ть
 

о
б

л
ік

о
в
и

х
 
і 

а
н

а
л
іт

и
ч

н
и

х
 
п

р
о
ц

ес
ів

, 
о
б

’є
д

н
а
н

и
х
 
у

 
о
б

л
ік

о
в
о

-а
н

а
л
іт

и
ч

н
у
 

си
ст

ем
у
 

та
 

сп
р

я
м

о
в
а
н

и
х
 

н
а
 

за
д

о
в
о
л
ен

н
я
 

ін
ф

о
р

м
а
ц

ій
н

и
х
 

п
о
тр

еб
 

к
о
р
и

ст
у
в
а
ч

ів
 

ш
л
я
х
о
м

 
п

ер
ет

в
о
р

ен
н

я 
п

ер
в
и

н
н

о
ї 

ін
ф

о
р
м

ац
ії

 в
 у

за
га

л
ь
н

ю
ю

ч
у
 з

гі
д

н
о
 з

 в
и

зн
ач

ен
и

м
и

 ц
іл

я
м

и
, 

а 
та

к
о
ж

 н
о
р

м
а
ти

в
н

о
-п

р
а
в
о
в
и

м
, 

м
ет

о
д

и
ч

н
и

м
, 

о
р

га
н

із
ац

ій
н

и
м

, 
п

р
о
гр

а
м

н
и

м
, 

м
а
те

м
а
ти

ч
н

и
м

, 
те

х
н

іч
н

и
м

 т
а
 е

р
го

н
о
м

іч
н

и
м

 з
а
б

ез
п

еч
ен

н
я
м

и
. 

С
и

р
ц

ев
а
 С

.В
. 

[2
6

9
, 

с.
 8

5
-9

3
] 

Ш
та

н
ге

р
ет

 А
.М

. 
[3

2
1
, 

с.
 1

3
5
] 

О
б

л
ік

о
в
о
-а

н
а
л
іт

и
ч

н
е 

за
б

ез
п

еч
ен

н
я
 

м
іс

ти
ть

 
ін

ф
о
р

м
а
ц

ію
, 

як
у
 

н
а
д

ає
 

б
у
х
га

л
те

р
сь

к
и

й
 

о
б

л
ік

, 
а
 

та
к
о
ж

 
ін

ф
о
р

м
а
ц

ію
, 

ст
в
о
р

ю
в
а
н

у
 з

 з
а
ст

о
су

в
а
н

н
ям

 м
ет

о
д

ів
 е

к
о
н

о
м

іч
н

о
го

 а
н

а
л
із

у
. 

В
 д

а
н

о
м

у
 в

и
п

ад
к
у
 о

б
л
ік

о
в
о
-а

н
а
л
іт

и
ч

н
е 

за
б

ез
п

еч
ен

н
я
 

зв
о
д

и
ть

ся
 д

о
 ф

о
р

м
у
в
ан

н
я
 о

б
л
ік

о
в
о

-а
н

а
л
іт

и
ч
н

о
ї 

ін
ф

о
р

м
ац

ії
, 

я
к
а
 н

а
д
ає

ть
ся

 д
л
я
 п

о
тр

еб
 у

п
р

ав
л
ін

сь
к
о
го

 п
ер

со
н

а
л
у
. 

П
о
б

ер
еж

ец
ь
 О

.В
.,
 

М
а
к
ар

ев
и

ч
 Г

.В
. 

[2
3

8
, 

с.
 5

9
] 

О
б

л
ік

о
в
о
-а

н
а
л
іт

и
ч

н
е 

за
б

ез
п

еч
ен

н
я 

у
п

р
ав

л
ін

н
я
 п

ід
п

р
и

єм
ст

в
а
 –

 ц
е 

си
ст

ем
а
 н

а
к
о
п

и
ч

ен
н

я
, 

у
за

га
л
ь
н

ен
н

я
 т

а
 п

ер
ед

а
ч

і 
ін

ф
о
р

м
ац

ії
, 

я
к
а 

д
о
п

о
м

а
га

є 
у
п

р
ав

л
ін

ц
я
м

 
в
ід

п
о
в
ід

н
о
го

 
р

ів
н

я 
п

р
и

й
м

а
ти

 
р

іш
ен

н
я
, 

зд
ій

сн
ю

в
а
ти

 
п

л
а
н

у
в
ан

н
я 

та
 

к
о
н

тр
о
л
ю

в
а
ти

 д
ія

л
ь
н

іс
ть

 с
у
б

’є
к
та

 г
о
сп

о
д

а
р

ю
в
а
н

н
я
 у

 с
у
ч

а
сн

и
х
 у

м
о
в
а
х

 
Ш

ев
ц

ів
 Л

.Ю
.,
 

Ш
ев

ц
ів

 А
.Б

. 
[3

2
0
] 

О
б

л
ік

о
в
о
-а

н
а
л
іт

и
ч

н
е 

за
б

ез
п

еч
ен

н
я
 –

 ц
е 

д
ія

л
ь
н

іс
ть

, 
п

о
в
’я

за
н

а 
зі

 з
б

о
р

о
м

, 
р

еє
ст

р
а
ц

іє
ю

, 
у
за

га
л
ь
н

ен
н

я
м

, 
зб

ер
еж

ен
н

я
м

, 
п

ер
ед

ач
ею

 т
а 

ан
а
л
іт

и
ч

н
и

м
 о

п
р
а
ц

ю
в
ан

н
я
м

 і
н

ф
о
р

м
а
ц

ії
 т

а
 з

аб
ез

п
еч

ен
н

я
 с

и
ст

ем
и

 у
п

р
а
в
л
ін

н
я
 в

ід
п

о
в
ід

н
о
ю

 к
іл

ь
к
іс

т
ю

 
н

ео
б

х
ід

н
о
ї 

я
к

іс
н

о
ї 

ін
ф

о
р

м
ац

ії
. 

В
ід

п
о
в
ід

н
о
 

м
ет

о
ю

 
о
б

л
ік

о
в
о
-а

н
а
л
іт

и
ч

н
о
го

 
за

б
ез

п
еч

ен
н

я
 

м
а
є 

ст
а
ти

 
п

о
єд

н
а
н

н
я 

п
р

о
ц

ед
у
р
 

о
б

л
ік

у
 

й
 

а
н

а
л
із

у
 

та
 

ф
о
р

м
у
в
а
н

н
я
 

ін
ф

о
р

м
ац

ії
 

іс
то

р
и

ч
н

о
го

 
(у

за
га

л
ь
н

ю
є 

р
ез

у
л
ь
та

ти
 

д
ія

л
ь
н

о
ст

і)
 

та
 

а
н

а
л
іт

и
ч

н
о
го

 х
а
р
а
к
те

р
у
 (

п
ер

ед
у
є 

п
р

и
й

н
я
тт

ю
 о

б
ґр

у
н

то
в
ан

о
го

 у
п

р
а
в
л
ін

сь
к
о
го

 р
іш

ен
н

я
).

 
О

б
л

ік
о

в
о

-а
н

а
л

іт
и

ч
н

а
 с

и
с
т
е
м

а
 

Б
ар

а
н

о
в
сь

к
а
 С

.П
. 

[4
9

, 
с.

 9
] 

О
б

л
ік

о
в
о
-а

н
а
л
іт

и
ч

н
а 

си
ст

ем
а
 –

 ц
е 

си
ст

ем
а
, 

щ
о
 ґ

р
у
н

ту
єт

ь
ся

 н
а 

д
а
н

и
х
 о

п
ер

а
ти

в
н

о
го

, 
ст

а
ти

ст
и

ч
н

о
го

, 
ф

ін
ан

со
в
о
го

 і
 

у
п

р
ав

л
ін

сь
к
о
го

 
о
б

л
ік

у
, 

в
к
л
ю

ч
а
ю

ч
и

 
о
п

ер
а
ти

в
н

і 
д

ан
і,

 
і 

в
и

к
о
р
и

ст
о
в
у
є 

д
л
я
 

ек
о
н

о
м

іч
н

о
го

 
ан

а
л
із

у
 

ст
а
ти

ст
и

ч
н

у
, 

в
и

р
о
б

н
и

ч
у
, 
д

о
в
ід

к
о
в
у
 т

а 
ін

ш
і 

в
и

д
и

 і
н

ф
о
р

м
а
ц

ії
 

Г
у
д

зи
н

сь
к
и

й
 

О
.Д

.,
 

К
ір

ей
ц

ев
 Г

.Г
.,
  

П
а
х
о
м

о
в
а
 Т

.М
. 

[9
3

, 
с.

 8
9

-9
3

] 

О
б

л
ік

о
в
о
-а

н
а
л
іт

и
ч

н
а
 с

и
ст

ем
а
 –

 ц
е 

ін
те

гр
о
в
а
н

а
 с

и
ст

ем
а
 п

р
и

й
о
м

ів
 о

б
л
ік

о
в
о

-а
н

а
л
іт

и
ч

н
о
го

 з
а
б

ез
п

еч
ен

н
я
 м

ен
ед

ж
м

ен
ту

 
ш

л
я
х
о
м

 з
д

ій
сн

ен
н

я
 с

п
ец

и
ф

іч
н

и
х
 в

н
у
тр

іш
н

ь
о
 с

и
ст

ем
н

и
х
 т

а
 з

а
га

л
ь
н

о
си

ст
ем

н
и

х
 ф

у
н

к
ц

ій
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Додаток Ж 

Методичне забезпечення обліку реалізації товарів в підприємствах торгівлі 
 

Таблиця Ж.1 

Запропонований Робочий план рахунків бухгалтерського обліку 

за процесом реалізації товарів (послуг) в підприємствах торгівлі 
 

Синтетичні рахунки 
(рахунки першого 
порядку) та субра-

хунки (рахунки 
другого порядку) 

Аналітичні  рахунки 
(рахунки третього 

порядку) 

Аналітичні  рахунки 
(рахунки четвертого 

порядку) 

Аналітичні  рахунки 
(рахунки п’ятого порядку 
(відповідно класифікатору 

доходів і витрат) 

1 2 3 4 

282 «Товари в 
торгівлі» 

– – – 

285 «Торгова 
націнка» 

– – – 

287 «Товари,  
передані службам 
доставки» 

– – – 

69 «Доходи 
майбутніх періодів» 

691 «Додатковий 
дохід за процесом 
реалізації товарів» 
692  «Інші доходи 
майбутніх періодів» 

– – 

700 «Торгові знижки 
в момент продажу 
товарів» 

7001 «Знижки за 
дисконтними картками » 
7002 «Знижки за 
акційними товарами» 
7003 «Соціальні знижки» 
7004 «Знижки вечірні» 
7005 «Знижки при 
округленні сум» 

– – 

702 «Доходи від 
реалізації товарів» 

7021 «Дохід від 
реалізації товарів 
через магазин» 

70211 «Дохід за товарними 
групами» 

702111 «Дохід від реалізації 
продовольчих товарів; 
702112 «Дохід від реалізації 
непродовольчих товарів»   

 

70212 «Дохід за формами 
управління продажами» 

702121 «Дохід від реалізації 
товарів без надання знижок»  
702122 «Дохід від реалізації 
товарів за дисконтними 
картками»  
702123 «Дохід від реалізації 
акційних товарів» 
702124 «Дохід від реалізації 
товарів зі знижками (в 
розрізі їх видів)»   
702125 «Дохід від реалізації 
товарів у період розпродажу, 
702126 «Дохід від реалізації 
подарункових сертифікатів» 

70213 «Дохід за видами 
реалізації» 

702131 «Дохід від реалізації 
товарів в кредит» 
702132 «Дохід від реалізації 
товарів в розстрочку, 
702133 «Дохід від реалізації 
товарів за договором комісії 
(консигнації) 

70214 «Дохід за центрами 
відповідальності 

В розрізі центрів доходів 
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Продовження табл. Ж.1 додатку Ж 

1 2 3 4 

 7022 «Дохід від 

реалізації товарів 

через мережу 

Інтернет»  

70221 «Дохід за товарними 

групами» 

702211 «Дохід від реалізації 

продовольчих товарів) 

702212 «Дохід від реалізації 

непродовольчих товарів»  

70222 «Дохід за формами 

управління продажами» 

702221 «Дохід від реалізації 

товарів без надання 

знижок)» 

 702222 «Дохід від реалізації 

товарів за дисконтними 

картками»  

702223«Дохід від реалізації 

акційних товарів»  

702224 «Дохід від реалізації 
товарів зі знижками(в розрізі 

їх видів)» 

702225 «Дохід від реалізації 

товарів у період 

розпродажу» 

702226 «Дохід від реалізації 

подарункових сертифікатів» 

70223 «Дохід за центрами 

відповідальності 

В розрізі центрів доходів 

704 «Вирахування  з 

доходу» 

7041 «Торгові знижки 

після продажу товарів 

(за договорами 

купівлі-продажу)» 

70411 «Торгові знижки на 

обсяг закупівель» 

70411 «Торгові знижки за 

своєчасність платежу» 

– 

7042 «Повернення 

товарів»  

– – 

7043 «Надходження за 

договорами комісії 

(консигнації) на 

користь комітентів» 

– – 

791 «Результату 

операційної 

діяльності» 

7911 «Результат 

процесу реалізації 

товарів» 

– – 

902 «Собівартість 
реалізації товарів» 

9021«Собівартість 
реалізації товарів 

через магазин» 

90211 «Собівартість 
реалізації за товарними 

групами»  

 902111  «Собівартість 
реалізації продовольчих 

товарів); 

902112  «Собівартість 

реалізації непродовольчих 

товарів»   

90212 «Собівартість 
реалізації за формами 

управління продажами» 

902121 «Собівартість 
реалізації товарів ( без 

надання знижок)»,  

902122 «Собівартість 

реалізації товарів за 

дисконтними картками»  

902123 «Собівартість 

реалізації  акційних товарів»,  

902124 «Собівартість 

реалізації товарів зі 

знижками (в розрізі їх 

видів)» 

902125 «Собівартість 

реалізації товарів у період 

розпродажу» 
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Продовження табл. Ж.1 додатку Ж 

1 2 3 4 

   902126 «Собівартість 

реалізації подарункових 

сертифікатів» 

90213 «Собівартість 

реалізації за її видами» 

902131 «Собівартість 

реалізації товарів в кредит» 

902132 «Собівартість 

реалізації товарів в 

розстрочку» 

902133 «Собівартість 

реалізації товарів за 

договором комісії 

(консигнації)» 

90214 «Собівартість 

реалізації за центрами 

відповідальності 

В розрізі центрів витрат 

9022 «Собівартість 

реалізації товарів 

через мережу 

Інтернет» 

90221 «Собівартість 

реалізації за товарними 

групами» 

902211 «Собівартість 

реалізації продовольчих 

товарів); 

902212 «Собівартість 

реалізації непродовольчих 

товарів»   

 90222 «Собівартість 

реалізації за формами 

управління продажами» 

902221«Собівартість 

реалізації товарів (без 

надання знижок)» 

 902222 «Собівартість 

реалізації товарів за 

дисконтними картками»,  

902223 «Собівартість 

реалізації  акційних товарів»  

902224 «Собівартість 

реалізації товарів зі 

знижками (в розрізі їх 

видів)» 
902225 «Собівартість 

реалізації товарів у період 

розпродажу  

902226 «Собівартість 

реалізації подарункових 

сертифікатів» 

93 «Витрати на 

збут» 

931 «Витрати на збут 

через стаціонарний 

магазин» 

9311 «Витрати на збут за 

товарними групами» 

9312 «Витрати на збут за 

центрами відповідальності» 

В розрізі номенклатури 

витрат 

932 «Витрати на збут 

через мережу 

Інтернет» 

9321 «Витрати на доставку 

інтернет-замовлення (за 

видами доставки)» 

9322 «Витрати на рекламу 

(за видами реклами)» 

9323 «Витрати на 

утримання персоналу, 

зайнятого в інтернет-

продажах» 

9324 «Витрати на 
оптимізацію маркетингової 

діяльності» 

В розрізі номенклатури 

витрат 
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Продовження додатку Ж 

 

Таблиця Ж.3 

 

ЗР-1 – «Звіт про результати реалізації товарів  за каналами збуту»  
 

Періодичність складання – постійна, один раз на місяць 

Об’єкт доходи від реалізації товарів  
 

І розділ. Результати реалізації товарів за каналами збуту 

№ з /п 
Канали реалізації 

товарів (послуг) 

Базисний період, тис. грн Звітний період, тис. грн 

Чистий дохід 

від реалізації 

товарів 

Собівартість 

реалізованих 

товарів 

Валовий 

прибуток 

(збиток) 

Чистий дохід 

від реалізації 

товарів 

Собівартість 

реалізованих 

товарів 

Валовий 

прибуток 

(збиток) 

1 Реалізація через 

стаціонарний 

магазин 

31439,4 22948,7 8490,7 42361,1 29890,1 12471,0 

1.1 – продовольчі товари 18624,1 13212,3 5411,8 24183,5 17210,7 6972,8 

1.2 – непродовольчі товари 12815,3 9736,4 3078,9 18177,6 12679,4 5498,2 

2 Реалізація через 

Інтернет 
11314,1 8994,4 2319,7 13669,7 10210,2 3459,5 

2.1 – продовольчі товари 3968,0 2890,2 1077,8 6753,3 4978,1 1775,2 

2.2 – непродовольчі товари 7346,1 6104,2 1241,9 6916,4 5232,1 2084,3 

 Разом 42753,5 31943,1 10810,4 56030,8 40100,3 15930,5 

 

ІІ розділ. Показники для прийняття управлінських рішень  
 

№ 

з /п 
Показники 

Базисний 

період ( %) 

Звітний 

період ( %) 

1 Оптимізації структури каналів реалізації: 100,0 100,0 

1.1 Питома вага реалізації товарів через стаціонарний магазин 73,5 75,6 

 – питома вага реалізації продовольчих товарів  59,2 57,1 

 – питома вага реалізації непродовольчих товарів 40,8 42,9 

1.2 Питома вага реалізації товарів через Інтернет (%), 26,5 24,4 

 – питома вага реалізації продовольчих товарів  35,1 49,4 

 – питома вага реалізації непродовольчих товарів 64,9 50,6 

2 Доходності реалізації товарів в цілому, в т. ч. за каналами 

реалізації: 
25,3 28,4 

2.1 Доходність реалізації товарів через стаціонарний магазин 27,0 29,4 

 – доходність реалізації продовольчих товарів 29,1 28,8 

 – доходність реалізації непродовольчих товарів 24,0 30,2 

2.2 Доходність реалізації товарів через Інтернет 20,5 25,3 

 – доходність реалізації продовольчих товарів 27,2 26,3 

 – доходність реалізації непродовольчих товарів 16,9 30,1 

3 Окупності собівартості реалізації товарів в цілому, в т. ч. за 
каналами реалізації: 

33,8 39,7 

3.1 Окупність собівартості реалізації товарів через стаціонарний магазин 37,0 41,7 

 – окупність собівартості реалізації продовольчих товарів 41,0 40,5 

 – окупність собівартості реалізації непродовольчих товарів 31,6 43,4 

3.2 Окупність собівартості реалізації товарів через Інтернет 25,8 33,9 

 – окупність собівартості реалізації продовольчих товарів 37,3 35,7 

 – окупність собівартості реалізації непродовольчих товарів 20,3 39,8 
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Таблиця Ж.4 

ЗР-2 – «Звіт про результати реалізації товарів  

            за формами управління продажами» 
 

Періодичність складання – постійна, на 1 число місяця 

Об’єкт доходи від реалізації товарів  
 

І розділ. Результати реалізації товарів за формами управління продажами 
 

№ з /п 
Форми реалізації 
товарів (послуг) 

Базисний період, тис. грн Звітний період, тис. грн 

Чистий дохід 
від реалізації 

товарів 

Собівартість 
реалізованих 

товарів 

Валовий 
прибуток 
(збиток) 

Чистий дохід 
від реалізації 

товарів 

Собівартість 
реалізованих 

товарів 

Валовий 
прибуток 
(збиток) 

1 Реалізація без 
надання знижок 

18312,8 13440,4 4872,4 30361,1 21610,9 8750,2 

2 Реалізація зі 
знижками 

5533,3 4056,7 1476,6 5515,5 3820,6 1694,9 

3 Реалізація за 
дисконтними 
картками 

6190,5 4550,7 1639,8 7120,4 5100,9 2019,5 

4 Реалізація акційних 
товарів 

4800,1 3550,5 1249,6 4100,8 2990,5 1110,3 

5 Реалізація товарів у 
період розпродажу 

4205,9 3080,8 1125,1 5101,8 3721,7 1380,1 

6 Реалізація 
подарункових 
сертифікатів 

3710,9 3264,0 446,9 3831,2 2855,7 975,5 

 Разом 42753,5 31943,1 10810,4 56030,8 40100,3 15930,5 

 

ІІ розділ. Показники для прийняття управлінських рішень за формами управління продажами 
 

№ з /п Показники 
Базисний 

період, (%) 

Звітний 

період, (%) 

1 Оптимізації структури форм управління продажами: 100,0 100,0 

1.1 Питома вага реалізації товарів без надання знижок  43,8 54,2 

1.2 Питома вага реалізації товарів зі знижками  12,9 9,8 

1.3 Питома вага реалізації товарів за дисконтними картками 14,5 12,7 

1.4 Питома вага реалізації акційних товарів  11,3 7,3 

1.5 Питома вага реалізації товарів у період розпродажу 9,8 9,2 

1.6 Питома вага реалізації подарункових сертифікатів 8,7 6,8 

2 Окупності собівартості реалізації товарів в цілому, в т. ч. за формами 

управління продажами: 
33,8 39,7 

2.1 Окупність собівартості реалізації товарів без надання знижок 36,3 40,5 

2.2 Окупність собівартості реалізації товарів зі знижками 36,4 44,4 

2.3 Окупність собівартості реалізації товарів за дисконтними картками 36,0 39,6 

2.4 Окупність собівартості реалізації акційних товарів  35,2 37,1 

2.5 Окупність собівартості реалізації товарів у період розпродажу 36,5 37,1 

2.6 Окупність собівартості реалізації подарункових сертифікатів 13,7 34,2 

3 Доходності реалізації товарів в цілому, в т. ч. за формами управління 

продажами: 
25,3 28,4 

3.1 Доходність реалізації товарів без надання знижок 26,6 28,8 

3.2 Доходність реалізації товарів зі знижками  26,7 30,7 

3.3 Доходність реалізації товарів за дисконтними картками 26,5 28,4 

3.4 Доходність реалізації акційних товарів  26,0 27,1 

3.5 Доходність реалізації товарів у період розпродажу 26,8 27,1 

3.6 Доходність реалізації подарункових сертифікатів 12,0 25,5 
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Продовження додатку Ж 

 

Таблиця Ж.5 

ЗВ(З)-1 – «Звіт про витрати на збут» 
 

Періодичність складання – постійно, два рази на місяць 

Термін представлення звіту – на 1 та 15 число місяця 
 

  (тис. грн.) 

№

з/п 
Статті  витрат на збут 

Витрати 

попереднього 

періоду 

Витрати 

звітного 

періоду 

1 Витрати на збут через стаціонарний магазин, в т.ч: 87,1 89,6 

1.1 Витрати на оплату праці продавців, касирів, інших 

працівників, що зайняті в процесі реалізації товарів, 

нарахування єдиного соціального внеску з заробітної 

плати працівників відділу збуту 

46,0 47,2 

1.2 Витрати на ремонт тари 2,5 2,6 

1.3 Витрати на оренду та утримання необоротних активів, 

що використовуються в процесі реалізації товарів в 

магазині 

13,2 14,8 

1.4 Витрати на пакування товарів  8,8 9,2 

1.5 Витрати на передпродажну підготовку товарів 6,7 5,9 

1.6 Витрати на гарантійний ремонт і гарантійне 

обслуговування 

4,8 4,5 

1.7 Інші витрати, зв’язані з процесом реалізації товарів в 

магазині 

5,1 5,4 

2 Витрати на збут через мережу Інтернет, в т.ч.: 73,5 79,1 

2.1 Витрати на оплату праці персоналу, що зайняті в  

процесі реалізації товарів через Інтернет (заробітна 

плата водіїв, кур’єрів, продавців-операціоністів, Web-

дизайнерів, нарахування  єдиного соціального внеску)  

27,2 28,1 

2.2 Витрати на паливно-мастильні матеріали по інтернет-

замовленнях 

14,1 14,5 

2.3 Витрати на оренду та утримання транспортних засобів, 

які здійснюють доставку товарів покупцям 

10,0 12,6 

2.4 Витрати, пов’язані з процесом фізичного просування 

товарів до покупця 

1,9 2,0 

2.5 Витрати на утримання працівників служби логістики  9,0 10,0 

2.6 Витрати на медійну та банерну рекламу 5,1 5,2 

2.7 Витрати на оптимізацію маркетингової діяльності  2,0 2,2 

2.8 Інші витрати на збут через мережу Інтернет 4,2 4,5 

3 Разом витрати на збут 160,6 168,7 
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Додаток З 

Положення про облікову політику ТОВ «Свіфт-2016»  

(в частині обліку процесу реалізації товарів) 
 

ПРОЕКТ 
 

ЗАТВЕРДЖЕНО   

Директор ТОВ «Свіфт-2016»  

__________ _______________  

      (підпис)                     (ПІБ) 

«___» ___________ 20__ р.  
 

 

Загальна частина 
 

Цим Положенням встановлено сукупність обраних способів і методів ведення 
обліку реалізації товарів, що передбачені П(C)БО 15 «Дохід», П(C)БО 16 «Витрати» та 
найбільш адаптовані до діяльності ТОВ «Свіфт-2016» (далі Товариство). Облікову 
політику в частині з обліку реалізації товарів застосовувати таким чином, щоб Звіт про 
сукупний дохід (Звіт про фінансові результати) цілком відповідав всім вимогам Закону 
України «Про бухгалтерський облік і фінансову звітність в Україні».  

Організацію обліку реалізації товарів і складання фінансового звіту проводити 
за принципом нарахування, щоб результати операцій і інших подій відображалися в 

облікових реєстрах і фінансових звітах тоді, коли вони мали місце, незалежно від 
факту отримання грошових коштів. Виходячи з цього принципу, доходи в Звіті про 
сукупний дохід (Звіт про фінансові результати) відображати в тому періоді, коли вони 
були зароблені, а витрати – на основі відповідності цим доходам, що забезпечать 
визначення фінансового результату звітного періоду.  

Процес реалізації товарів вважати як сукупність господарських операцій, які 
передбачають момент переходу права власності товарів від суб’єкта господарювання 
до покупця або іншої організаційної структури в наслідок розрахунку за грошові 
кошти (обмін, безплатна передача товарів), а також призводять до виникнення доходу 
та витрат операційної діяльності торговельного підприємства. 

 
1 розділ 

Організаційне забезпечення обліку реалізації товарів 
 

1.1  До організації обліку реалізації товарів використовувати інтегрований 
підхід, відповідно якому рахунки фінансового обліку будуть кореспондувати з 
рахунками управлінського обліку. 

1.2  Ведення бухгалтерського обліку реалізації товарів покласти на 
відповідальних осіб згідно їх функціональним обов’язкам. 

1.3  Для документування та організації бухгалтерського обліку виділяти 
торговельні операції (основні) та фінансово-розрахункові (супутні). 

1.4  Реалізацію товарів здійснювати через стаціонарний магазин та через 
Інтернет-магазин. Використовувати інноваційні форми реалізації товарів таких як: 
продаж через мережу Інтернет; продаж товарів за бонусними програмами; продаж 
товарів за програмами лояльності. продаж товарів за соціальними програмами. При 
реалізації товарів через Інтернет-магазин отримання товару можливе в офісі магазину, 
а також шляхом доставки товару через кур’єрську службу або поштою. 
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1.5  Реалізацію товарів здійснювати за роздрібними (продажними) цінами з 

урахуванням попиту товарів. Будь-які коригування роздрібних цін затверджувати 
Наказом про знижки  підприємства. Для управління системою продажів застосовувати 
систему знижок: дисконтні, акційні, соціальні, вечірні, згідно промо-коду, до Дня 
народження покупця, до Дня народження магазину тощо.  

1.6  Закріпити центри відповідальності за структурними підрозділами 
(відділами, секціями) товариства. Відповідальність покладається на керівника, який 
відповідає за роботу відділу або секції. 

1.7  До форм облікової комунікації за процесом реалізації товарів віднести: 
програмне забезпечення для обліку доходів та витрат (синхронізація даних між 
структурними підрозділами), корпоративна та електронна пошта, телефон, факс, 

безособові статичні канали (фінансові та управлінські звіти), особові статичні канали 
(пояснювальні записки, довідки, листи), особиста бесіда тощо. 

 
2 розділ 

Методичне забезпечення реалізації товарів: фінансовий та управлінський аспект  
 

2.1  Доходи від реалізації товарів 
2.1.1  Метою даного розділу облікової політики є визначення порядку обліку 

доходів від реалізації товарів ТОВ «Свіфт-2016». 
2.1.2  При розкритті інформації про доходи і витрати за процесом реалізації в 

обліку та звітності (Звіт про фінансові результати) дотримуватися  критерію 

суттєвості, та окремо розкривати інформацію про статті доходів (витрат), якщо їх 
значення перевищує 2 % чистого прибутку підприємства за звітний період 

2.1.3  Класифікація доходів здійснюється з метою раціональної організації 
обліку та звітності (фінансової і управлінської), аналізу, прогнозування та прийняття 
рішень відповідно до розробленої класифікації.  

Для обліку та звітності (фінансової і управлінської) виділяти такі види доходів 
від реалізації товарів:  

˗ дохід від реалізації товарів за каналами реалізації (дохід від реалізації товарів 
через магазин, дохід від реалізації товарів через мережу Інтернет); 

˗ дохід в розрізі товарних груп (дохід від реалізації продовольчих товарів, дохід 
від реалізації непродовольчих товарів); 

˗ дохід за формами управління (дохід від реалізації товарів без надання знижок, 
дохід від реалізації товарів зі знижками (в розрізі їх видів), дохід від реалізації товарів 
за дисконтними картками», дохід від реалізації акційних товарів, дохід від реалізації 
товарів у період розпродажу, дохід від реалізації подарункових сертифікатів, інші); 

˗ дохід за видами реалізації (дохід від реалізації товарів в кредит, дохід від 
реалізації товарів в розстрочку, дохід від реалізації товарів за договором комісії 
(консигнації)); 

˗ дохід за центрами відповідальності (в розрізі центрів доходів); 
˗ інші доходи. 
2.1.4  Визнання доходів.  

Дохід визнавати одночасно зі збільшенням активу або зменшенням 
зобов’язання, яке обумовлює приріст власного капіталу (за винятком збільшення 
капіталу за рахунок внесків власників товариства), за умови, що величина доходу 
може бути достовірно оцінена. 

Не визнавати доходами: 
˗ суму податку на додану вартість, акцизів, інших податків і обов’язкових 

платежів, які підлягають перерахуванню до бюджету і позабюджетні фонди; суми 
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надходжень за договорами комісій, агентськими та іншим аналогічним договорами на 

рахунок комісіонера;  
˗ суму попередньої оплати продукції (товарів, робіт, послуг). 
Визнання виручки за договором купівлі-продажу здійснювати згідно алгоритму 

наступних дій: ідентифікувати договір з покупцем; ідентифікувати зобов’язання до 
виконання відповідно договору; визначити ціну операції за договором; розподілити 
ціну операції; визнати виручку в момент виконання підприємством зобов’язань в 
межах договору. 

Виручку від реалізації товарів визнавати одномоментно. Виручка від реалізації 
товарів визнається товариством, коли задовольняються всі перераховані умови:  

˗ покупцеві передано суттєві ризики і вигоди, пов’язані з володінням товарами;  

˗ не здійснює надалі управління й контроль за реалізованими товарами; 
˗ сума виручки може бути достовірно оцінена; 
˗ ймовірно, що у товариства в результаті операції відбудеться збільшення 

економічних вигід, і витрати, пов’язані з цією операцією, можуть бути вірогідно визначені. 
2.1.5  Оцінка доходів 
Дохід відображати в бухгалтерському обліку в сумі справедливої вартості 

активів, які отримані або будуть отримані. У більшості випадків відшкодування 
надається у формі грошових коштів або їх еквівалентів.  У разі відстрочки платежу: 
доходи визнаються за справедливою вартістю реалізованих товарів; різниця між 
справедливою вартістю та номінальною сумою грошових коштів або їх еквівалентів, 
які будуть отримані за товари, визнається в якості процентного доходу протягом 

строку відстрочки платежу.  
2.1.6  Для обліку доходів від реалізації товарів застосовувати рахунки класу 7 

«Доходи та результати діяльності» з урахуванням запропонованих аналітичних 
рахунків, наведених в Робочому плані рахунків. Для отримання інформації про доходи 
за каналами реалізації використовувати субрахунки 7021 «Дохід від реалізації товарів 
через магазин»,7022 «Дохід від реалізації товарів через мережу Інтернет». Посилити 
аналітичність інформації про доходи в розрізі товарних груп, форм управління 
продажами, видів реалізації, за центрами відповідальності дозволяють аналітичні 
рахунки четвертого порядку: 70211 «Дохід за товарними групами», 70212 «Дохід за 
формами управління продажами», 70213 «Дохід за видами реалізації», 70214 «Дохід за 

центрами відповідальності». 
2.1.7  До складу «Доходів майбутніх періодів» включати суми доходів, 

нарахованих протягом поточного чи попередніх звітних періодів, що будуть визначені 
в наступних звітних періодах. 

Для нарахування додаткового доходу, що відноситься до майбутніх періодів (за 
умов згоди покупця сплатити визначену додаткову суму, що гарантує можливість 
повернення товару продовж певного терміну використовувати окремий субрахунок 
691 «Додатковий дохід за процесом реалізації товарів» до рахунку 69 «Доходи 
майбутніх періодів». 

2.2  Витрати від реалізації товарів 
2.2.1  Метою даного розділу облікової політики є визначення порядку обліку 

витрат від реалізації товарів ТОВ «Свіфт-2016». 
2.2.2  Класифікація витрат здійснюється з метою раціональної організації обліку 

та звітності (фінансової і управлінської), аналізу, прогнозування та прийняття рішень. 
Для обліку та звітності (фінансової і управлінської) виділяти собівартість реалізації та 
витрати на збут.  

До собівартості реалізації товарів відносити: 
˗ собівартість реалізації товарів за каналами збуту (собівартість реалізації 

товарів через магазин, собівартість реалізації товарів через мережу Інтернет); 
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˗ собівартість реалізації в розрізі товарних груп (собівартість реалізації 

продовольчих товарів, собівартість реалізації непродовольчих товарів); 
˗ собівартість реалізації за формами управління (собівартість реалізації товарів 

(без знижки), собівартість реалізації товарів зі знижками (в розрізі їх видів), 
собівартість реалізації товарів за дисконтними картками, собівартість реалізації 
товарів акційних товарів, собівартість реалізації товарів у період розпродажу, 
собівартість реалізації подарункових сертифікатів); 

˗ собівартість реалізації за її видами (собівартість реалізації товарів в кредит, 
собівартість реалізації товарів в розстрочку, собівартість реалізації товарів за 
договором комісії (консигнації)); 

˗ собівартість реалізації за центрами відповідальності (в розрізі центрів витрат). 

Основними статтями витрат на збут є:  
- витрати пакувальних матеріалів для затарювання товарів; 
- витрати на ремонт тари; 
- витрати на виплати працівникам відділу збуту та ЄСВ; 
- витрати на передпродажну підготовку товарів; 
- амортизація необоротних активів відділу збуту; 
- витрати на ремонт та утримання необоротних активів відділу збуту; 
- витрати на операційну оренду необоротних активів відділу збуту; 
- витрати на паливно-мастильні матеріали; 
- витрати на рекламу та маркетинг;  
- витрати на гарантійний ремонт і гарантійне обслуговування; 

- інші витрати. 
Витрати на збут поділяти на: витрати на збут через стаціонарний магазин 

(витрати на збут за товарними групами; витрати на збут за центрами відповідальності) 
та витрати на збут через Інтернет (витрати на доставку інтернет-замовлення (за видами 
доставки); витрати на рекламу (за видами реклами); витрати на утримання персоналу, 
зайнятих в інтернет-продажах; витрати на оптимізацію маркетингової діяльності). 

2.2.3  Витрати визнаються в звітності в момент вибуття активу або збільшення 
зобов’язання, які призводять до зменшення власного капіталу, на основі 
систематичного та раціонального їх розподілу протягом тих звітних періодів, коли 
надходять відповідні економічні вигоди. Витрати визнаються в сумі, що дорівнює 

величині здійсненої оплати в грошовій або негрошовій формі або величині визнаної 
кредиторської заборгованості. 

Не визнаються витратами: платежі за договорами комісії, агентськими угодами 
та іншим аналогічними договорами на користь комітента, принципала тощо; 
попередня оплата товарів; інші зменшення активів або збільшення зобов’язань, які не 
відповідають вищевказаним ознаками визнання витрат. 

2.2.4  Для обліку витрат від реалізації товарів застосовувати рахунки класу 9 
«Витрати діяльності» з урахуванням запропонованих аналітичних рахунків, наведених 
в Робочому плані рахунків. Для отримання інформації про витрати за каналами 
реалізації використовувати субрахунки 9021 «Собівартість реалізації товарів через 
магазин», 9022 «Собівартість реалізації товарів через мережу Інтернет». Посилити 

аналітичність інформації про витрати в розрізі товарних груп, форм управління 
продажами, видів реалізації, за центрами відповідальності дозволяють аналітичні 
рахунки четвертого порядку:  90211 «Собівартість реалізації за товарними групами», 
90212 «Собівартість реалізації товарів за формами управління продажами», 
90213 «Собівартість реалізації товарів за її видами», 90214 «Собівартість реалізованих 
товарів за центрами відповідальності. 

2.2.5  Для обліку витрат на збут до рахунку 93 «Витрати на збут» відкривати 
субрахунки 931 «Витрати на збут через стаціонарний магазин» (в розрізі товарних 
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груп та центрів відповідальності) та 932 «Витрати на збут через Інтернет» (в розрізі 

витрат за видами доставки інтернет-замовлень, за видами реклами, на утримання 
персоналу, зайнятих в інтернет-продажах, на оптимізацію маркетингової діяльності). 

2.3  При реалізації товарів їх оцінку здійснювати за методом ціни продажу. В 
бухгалтерському обліку використовувати методичний підхід для списання товарів та 
торгових надбавок (націнок), за яким складаються записи, відповідно:  
Дт 902 «Собівартість реалізованих товарів», Кт 282 «Товари в торгівлі» та  
Дт 902 «Собівартість реалізованих товарів» та Кт 285 «Торгова націнка» методом 
«красного сторно». 

2.4  Для основних засобів, що використовуються в процесі реалізації товарів, 
застосовувати прямолінійний метод нарахування амортизації. 

2.5  Витрати на реконструкцію, модернізацію та інше поліпшення основних 
засобів, що використовується в процесі реалізації товарів не включаються до складу 
витрат. Витрати на поточний ремонт складу, обладнання, транспортних засобів відділу 
збуту обліковувати на рахунку 93 «Витрати на збут».  

2.6  Для обліку списання товарів, реалізованих шляхом доставки їх кур’єром або 
поштою використовувати субрахунок 287 «Товари, передані службам доставки» у 
складі рахунка 28 «Товари». Всі витрати, пов’язані з доставкою товарів кур’єром або 
поштою, відображати на рахунку 932 «Витрати на збут через Інтернет». 

2.7  Для відшкодування (майбутніх) операційних витрат на: виплату відпусток 
працівникам відділу збуту, виконання гарантійних зобов’язань створювати 
забезпечення майбутніх витрат і платежів, для обліку якого використовувати 

субрахунки 471 «Забезпечення виплат працівникам», 472 «Забезпечення гарантійних 
зобов’язань». Забезпечення переглядати на кожну дату балансу. 

2.8  Торгові знижки відображати в бухгалтерському обліку залежно від моменту 
їх надавання – в момент реалізації або після реалізації товарів. Знижки, надані в 
момент продажу товарів обліковувати на субрахунку 700 «Торгові знижки в момент 
продажу товарів» (аналітичний облік організовувати в розрізі видів знижок: знижки за 
дисконтними картками, за акційними товарами, соціальні знижки, вечірні знижки, 
знижки при округленні суми тощо). Знижки, надані після дати реалізації товарів 
покупцям обліковувати на субрахунку 704 «Вирахування з доходу» (аналітичний облік 
знижок організовувати при використанні субрахунку 7041 «Торгові знижки після 

продажу товарів». 
2.9  В бухгалтерському обліку Товариства визнавати логістичні витрати. Для обліку 

логістичних витрат використовувати рахунок 932 «Витрати на збут через Інтернет». 
2.10  Для контролю процесу реалізації товарів та прийняття рішень виділяти 

центри відповідальності (центр доходів, витрат та прибутку) в розрізі продовольчих та 
непродовольчих відділів, каналів збуту, форм реалізації товарів. Критерієм оцінки роботи 
центру доходів встановити виручку від реалізації. Критерієм оцінки роботи центру витрат 
встановити суму оптимізації витрат при збереженні якості обслуговування покупців. 

2.11  Для планування процесу реалізації товарів здійснювати процес бюджетування. 
Формувати статичні бюджети та гнучкі бюджети за процесом реалізації товарів. 

2.12  В системі управлінського обліку здійснювати аналіз процесу реалізації 

товарів (за формами та каналами збуту) на основі отриманої обліково-аналітичної 
інформації із форм управлінської звітності. Для прийняття рішень розраховувати 
показники: оптимізації структури форм управління продажами; доходності реалізації в 
цілому, в т. ч. за формами управління продажами; рівня валового прибутку від 
реалізації, в т. ч. за формами управління продажами. 
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Розділ 3 

Технічне забезпечення обліку реалізації товарів 
 

3.1  Для обліку доходів від реалізації товарів використовувати первинні 

документи: товарно-транспортні накладні, рахунки-фактури, прибуткові касові 

ордери, виписки банку, довідки бухгалтерії. 

3.2  Для обліку витрат, що виникають внаслідок реалізації товарів, 

використовувати первинні документи: видаткові накладні, акти повернення товарів, 
акти на списання МШП, розрахунок (довідка) бухгалтерії, товарні звіти, розрахунково-

платіжні відомості, звіти про використання коштів на відрядження або під звіт, акти 

виконаних робіт, відомість нарахування амортизації, звіти щодо сум нарахованого 

єдиного внеску на загальнообов’язкове державне соціальне страхування. 

3.3  Складати щомісяця Журнал 5А (розділ ІІІ А. «Витрати діяльності», розділ III Б. 

«Витрати за елементами») та Журналі 6 (розділ ІІ розділ «Аналітичні дані про доходи») та 

інші облікові регістри. Первинні бухгалтерські документи, роздруковані з комп’ютера, 

повинні бути підписані  бухгалтером, який відповідає за їх формування та обробку. 

3.4  За порушення вимог бухгалтерів, несвоєчасне складання первинних 

документів і недостовірність відображення в них даних притягати фахівців до 

дисциплінарної відповідальності. 

3.5  Перелік робіт зі створення, перевірки й обробки документів відображати у 

графіку документообороту, відповідальність за складання якого здійснює Головний 

бухгалтер Товариства.  
3.6  Використовувати розроблений Робочий план рахунків для обліку доходів і 

витрат за процесом реалізації товарів відповідно до інформаційних потреб 

користувачів облікової інформації. 

3.7  Для отримання обліково-аналітичної інформації про доходи і витрати за 

процесом реалізації товарів з метою прийняття рішень формувати управлінську 

звітність, що включає відомості та звіти. На періодичній основі (управлінські 

відомості – щомісяця, до 1числа місяця наступного за звітним, управлінські звіти – 

щомісяця, на 5 число місяця, наступного за звітним) складати такі форми 

управлінської звітності:  

ВД-1 «Відомість обліку доходів за каналами збуту товарів та асортиментними 

групами»; 

ВД-2 «Відомість обліку доходів за формами управління продажами товарів»;  
ЗР-1 «Звіт про результати реалізації товарів за каналами збуту»;  

ЗР-2 «Звіт про результати реалізації товарів за формами управління 

продажами»: 

ЗВ(Р)-1 «Звіт про витрати на збут». 

3.8  Для організації обліку процесу реалізації товарів використовувати 

конфігурацію у середовищі «1С: Підприємство 8.2». 

3.9  В системі управлінського обліку складати бюджет продаж, бюджет 

собівартості реалізованих товарів, бюджет витрат на збут, бюджет про фінансові 

результати. Періодичність складання бюджетів - щокварталу, термін подання – до  

10 числа місяця наступного за звітним кварталом. 

 

Головний  
бухгалтер ТОВ «Свіфт-2016»  _____________  _______________  

                        (підпис)                  ПІБ 
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о
ж

е 
о
б

сл
у
го

в
у
в
ат

и
 

к
л
іє

н
та

  
н

ав
іт

ь
 з

а 
в
ід

су
тн

о
ст

і 
Ін

те
р
н

ет
 з

в
’я

зк
у
.)

. 

1
0

. 
Ін

те
гр

ац
ія

 
(т

р
ан

за
к
ц

ії
 

р
о
зд

р
іб

н
о
ї 

то
р
гі

в
л
і 

м
о
ж

у
ть

 
в
ід

о
б

р
аж

а
ти

сь
 

в
 

ін
ш

и
х
 

м
о
д

у
л
я
х
 

си
ст

ем
и

, 
зо

к
р

ем
а
 

б
ю

д
ж

ет
у
в
ан

н
я
).

 
  

 

219 



 

2
2

0
 

П
р
о
д
о

вж
ен

н
я
 д

о
д
а
т

к
у 

И
 

1
 

2
 

3
 

2
 

П
ар

у
с
-П

ід
п

р
и

єм
ст

в
о
 7

 
[2

3
3

] 

М
о
д

у
л
ь
 а

в
то

м
ат

и
зу

є 
ск

л
ад

сь
к
и

й
 о

б
л

ік
 т

а 
за

б
ез

п
еч

у
є:

  
1

. 
У

п
р
ав

л
ін

н
я
 з

ап
а
са

м
и

; 
 

2
. 
О

б
л
ік

 Т
М

Ц
 у

 р
о

зр
із

і 
п

а
р
ті

й
, 

у
п

ак
о
в
о

к
, 

ш
тр

и
х

-к
о
д

ів
; 

 
3

..
 М

о
ж

л
и

в
іс

ть
 з

ап
о
в
н

ен
н

я
 к

о
д

у
 т

о
в
ар

у
 з

гі
д

н
о

 з
 п

ер
ел

ік
о
м

 У
К

Т
 З

Е
Д

; 
 

4
. 
О

б
л
ік

 в
х
ід

н
и

х
/в

и
х
ід

н
и

х
 п

ер
в
и

н
н

и
х
 т

о
в
ар

н
и

х
 д

о
к

у
м

ен
ті

в
; 

5
. 
О

б
л
ік

 д
о
го

в
о

р
ів

, 
ет

ап
ів

 т
а 

д
о
д

ат
к
о
в
и

х
 у

го
д

; 
 

6
. 
Ф

о
р
м

у
в
ан

н
я
 н

а 
п

ід
ст

ав
і 

д
о
го

в
о

р
у
 л

ан
ц

ю
ж

к
а 

зв
’я

за
н

и
х
 т

о
в
ар

н
и

х
 д

о
к

у
м

ен
ті

в
; 

 
7

. 
Ф

о
р
м

у
в
ан

н
я
 в

и
х
ід

н
и

х
 п

о
д

а
тк

о
в
и

х
 н

ак
л
ад

н
и

х
 н

а 
п

ід
ст

ав
і 

Г
О

; 
 

8
. 
В

ід
о
б

р
аж

ен
н

я
 н

ая
в
н

о
ст

і 
Т

М
Ц

 з
а 

д
ан

и
м

и
 б

у
х
га

л
те

р
сь

к
о
го

 о
б

л
ік

у
; 

 
9

. 
С

тв
о
р

ен
н

я
 в

и
х
ід

н
и

х
 р

а
х
у
н

к
ів

 н
а 

о
п

л
ат

у
 з

 м
о
ж

л
и

в
іс

тю
 з

ас
то

су
в
ан

н
я
 с

и
ст

ем
и

 з
н

и
ж

о
к
, 

у
 т

.ч
. 
д

и
ск

о
н

тн
и

х
; 

1
0

. 
К

о
н

тр
о
л
ь
 о

п
л
ат

и
 т

о
в
ар

ів
/п

о
сл

у
г 

п
о
к

у
п

ц
я
м

и
 т

а 
о
б

л
ік

 п
о
в
ер

н
ен

н
я
 т

о
в
ар

ів
 в

ід
 п

о
к

у
п

ц
ів

; 
 

1
1

. 
А

в
то

м
ат

и
ч

н
е 

й
 р

у
ч

н
е 

р
ез

ер
в

у
в
ан

н
я
 т

о
в
ар

у
 н

а 
к

о
н

к
р
ет

н
у

 д
ат

у
; 

 
1

2
. 
Ф

о
р
м

у
в
ан

н
я
 в

ід
о
м

о
ст

і 
то

в
ар

н
и

х
 з

ап
ас

ів
 н

а 
к
о
н

к
р

ет
н

у
 д

ат
у
; 

 
1

3
. 
М

о
ж

л
и

в
іс

ть
 в

ід
ст

еж
ен

н
я
 р

у
х

у
 Т

М
Ц

 у
 р

о
зр

із
і 

д
о
к

у
м

ен
ті

в
; 

 
1

4
. 
В

ід
о
б

р
аж

ен
н

я
 н

ая
в
н

о
ст

і 
Т

М
Ц

 у
 р

о
зр

із
і 

М
В

О
, 
п

ар
ті

й
; 

 
1

5
. 
Ф

о
р
м

у
в
ан

н
я
 р

із
н

и
х
 ц

ін
 р

еа
л
із

ац
ії

 п
о
 о

д
н

ій
 н

о
м

ен
к

л
ат

у
р
н

ій
 п

о
зи

ц
ії

 і
з 

за
ст

о
су

в
ан

н
я
м

 т
а
р
и

ф
ів

; 
 

1
6

. 
М

ас
о
в
у

 п
ер

ео
ц

ін
к

у
 т

о
в
ар

ів
. 

М
о
д

у
л
ь
 П

а
р
у

с 
–

 Т
о

р
гі

в
л

я
 т

а 
ск

л
ад

 ф
о
р
м

у
є 

н
ас

ту
п

н
і 

д
о
к

у
м

ен
ти

 і
 з

в
іт

и
: 

д
р
у
к

 в
и

х
ід

н
и

х
 п

о
д

а
тк

о
в
и

х
 н

ак
л
ад

н
и

х
 

та
 д

о
д

. 
№

 1
, 

№
 2

 д
о
 П

Н
 у

 ф
о

р
м

ат
і 

X
m

l;
 з

ап
и

т
 д

о
 Є

Р
П

Н
; 

д
р

у
к
 д

о
в
ір

ен
о
ст

ей
 (

ф
. 

М
-1

),
 Т

Т
Н

, 
р
ах

у
н

к
ів

 т
а 

ін
.;

 
д

о
к
у

м
ен

то
о
б

іг
 з

а 
п

о
зи

ц
іє

ю
 в

ід
о
м

о
ст

і 
Т

М
Ц

; 
зв

іт
и

 з
а 

в
и

п
и

са
н

и
м

и
 н

ак
л
ад

н
и

м
и

, 
р
ах

у
н

к
ам

и
 н

а 
о
п

л
ат

у
, 

ак
та

м
и

 
в
и

к
о
н

ан
и

х
 р

о
б

іт
; 

зв
іт

и
 з

а 
п

л
а
ті

ж
н

и
м

и
 т

а 
то

в
ар

н
и

м
и

 д
о
к

у
м

ен
та

м
и

; 
зв

іт
 з

а 
н

ет
о
в
ар

н
и

м
и

 п
о

зи
ц

ія
м

и
; 

т
о
в
а
р
н

и
й

 
зв

іт
 з

а 
п

ер
іо

д
; 

д
р
у
к

 п
р
ай

с
-л

и
ст

ів
, 

ц
ін

н
и

к
ів

, 
ш

тр
и

х
-к

о
д

о
в
и

х
 е

ти
к

ет
о
к
; 

р
еє

ст
р

 в
и

д
ан

и
х
 п

о
д

а
тк

о
в
и

х
 н

ак
л
ад

н
и

х
, 

ін
те

гр
ац

ія
 з

 М
.Е

.D
О

С
, 

А
р

т
-З

в
іт

 П
л
ю

с,
 С

о
н

а
та

, 
О

П
З

 т
а 

б
у
д

ь
-я

к
о
ю

 і
н

ш
о

ю
 п

р
о
гр

ам
о
ю

 д
л
я
 з

д
ач

і 
зв

іт
н

о
ст

і.
 

3
 

Д
іл

о
в

о
д

 [
1

7
] 

З
ам

о
в
л
ен

н
я
 

п
о

к
у
п

ц
ів

, 
в
и

п
и

ск
а 

р
а
х
у
н

к
ів

, 
ак

ті
в
 

в
и

к
о
н

ан
и

х
 

р
о
б

іт
 

і 
в
и

д
ат

к
о
в
і 

н
ак

л
ад

н
і,

 
п

о
в
ер

н
ен

н
я
 

в
ід

 
п

о
к
у
п

ц
ів

. 
М

о
ж

л
и

в
іс

ть
 в

н
ес

ен
н

я
 к

о
н

та
к
тн

и
х
 д

ан
и

х
 б

ез
п

о
се

р
ед

н
ь
о

 в
 д

о
к

у
м

ен
та

х
 б

ез
 р

еє
ст

р
ац

ії
 к

о
н

тр
аг

ен
та

. 
З

р
у
ч

н
и

й
 п

ід
б

ір
 т

о
в
ар

у
 п

о
 к

ат
ал

о
гу

 з
 у

р
а
х
у
в
ан

н
я
м

 т
о
в
ар

н
и

х
 з

ал
и

ш
к
ів

, 
п

ід
б

ір
 п

о
 ш

тр
и

х
к

о
д

у
, 

ав
то

-п
ід

ст
ан

о
в
к
а
 

ц
ін

и
 

з 
д

о
го

в
ір

н
и

х
 

у
м

о
в
 

аб
о

 
з 

п
р
ай

с
-л

и
ст

а.
 

С
п

о
со

б
и

 
д

о
ст

ав
к
и

, 
ф

о
р
м

и
 

о
п

л
а
ти

, 
ст

а
ту

си
 

д
о
к

у
м

ен
ті

в
. 

Р
ез

ер
в
у
в
ан

н
я
 т

о
в
ар

ів
. 

А
н

ал
із

 р
еа

л
із

ац
ії

 і
 п

р
и

б
у
тк

у
 п

о
 т

о
в
ар

а
х
, 

то
р
го

в
и

м
 м

ар
к
ам

, 
п

о
к
у
п

ц
я
м

, 
м

ен
ед

ж
ер

ам
, 

то
р
го

в
и

м
 т

о
ч

к
ам

. 
З

в
іт

и
 п

о
 в

за
єм

о
р
о
зр

а
х

у
н

к
а
х
, 

о
п

л
ат

і 
і 

к
о
н

тр
о
л
ю

 з
аб

о
р

го
в
ан

о
ст

і.
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2
2

1
 

П
р
о
д
о

вж
ен

н
я
 д

о
д
а
т

к
у 

И
 

1
 

2
 

3
 

4
 

M
as

te
r:

 Б
у

х
га

л
те

р
ія

 
[3

0
] 

М
о
д

у
л
ь
 «

П
р

о
д

аж
і»

. 
Д

о
к
у
м

ен
ти

 
–

 
д

о
к
у

м
ен

ти
 

п
р
о
д

аж
ів

; 
р
а
х
у
н

к
и

 
н

а 
о
п

л
ат

у
 

п
о
к

у
п

ц
я
м

; 
р

еа
л

із
ац

ія
 

то
в
ар

ів
 

та
 

п
о
сл

у
г;

 
зв

іт
и

 
к
о
м

іс
іо

н
ер

ів
 п

р
о
 п

р
о
д

аж
і;

 п
о
в

ер
н

ен
н

я
 п

о
к

у
п

ц
ів

; 
д

о
в
ір

ен
о
ст

і 
зо

в
н

іш
н

і.
 

Р
о
зр

ах
у
н

к
и

 з
 к

о
н

тр
аг

ен
та

м
и

 –
 а

к
ти

 з
в
ір

к
и

 в
за

єм
о

р
о

зр
а
х
у
н

к
ів

; 
к

о
р
и

гу
в
ан

н
я
 б

о
р
гу

. 
З

в
іт

и
 

–
 

о
б

о
р

о
тн

о
-с

ал
ь
д

о
в
а 

в
ід

о
м

іс
ть

 
п

о
 

р
а
х
у
н

к
а
х
; 

к
ар

тк
а
 

р
а
х
у
н

к
у
; 

о
б

о
р
о

тн
о

-с
а
л
ь
д

о
в
а 

в
ід

о
м

іс
ть

 
п

о
 

ан
ал

іт
и

к
ах

; 
к
а
р
тк

а 
ан

а
л
іт

и
к
и

; 
ан

ал
із

 з
аб

о
р
го

в
ан

о
ст

і.
 

5
 

А
5

 Б
у

х
га

л
те

р
ія

 [
6

6
] 

Ф
у
н

к
ц

іо
н

ал
ь
н

іс
ть

 п
р
и

зн
ач

ен
а 

д
л

я
 а

в
то

м
ат

и
за

ц
ії

 п
р

о
ц

ес
ів

 о
б

л
ік

у
 р

о
зр

ах
у
н

к
ів

 з
 п

о
к

у
п

ц
я
м

и
 (

за
м

о
в
н

и
к
ам

и
):

 
–
 

к
о
н

тр
аг

ен
ти

; 
–
 

д
о
го

в
ір

 з
 к

о
н

тр
аг

ен
то

м
; 

–
 

д
о
д

ат
к

о
в
а 

у
го

д
а 

д
о

 д
о
го

в
о

р
у

; 
–
 

р
ах

у
н

о
к

-ф
ак

ту
р
а
; 

–
 

р
еа

л
із

ац
ія

 Т
М

Ц
; 

–
 

ак
т 

в
и

к
о
н

ан
н

я
 р

о
б

іт
; 

–
 

ак
т 

зв
ір

к
и

 в
за

єм
о
р

о
зр

ах
у
н

к
ів

; 
–
 

ін
в
ен

та
р
и

за
ц

ія
 з

аб
о
р
го

в
ан

о
ст

і.
 

6
 

Т
о
р
гс

о
ф

т 
[2

5
3

] 

Г
ал

у
зь

 
за

ст
о

су
в
ан

н
я
: 

д
и

тя
ч

і 
м

аг
аз

и
н

и
; 

м
аг

аз
и

н
и

 
о
д

я
гу

 
та

 
в
зу

тт
я
; 

ел
ек

тр
о
н

ік
а
 

та
 

п
о
б

у
то

в
а 

те
х
н

ік
а;

 
п

р
о
д

у
к

то
в
и

й
 

м
аг

аз
и

н
; 

б
у
д

ів
ел

ь
н

и
й

 
м

аг
аз

и
н

; 
то

р
го

в
ел

ь
н

а 
м

ер
еж

а;
 

о
п

то
в
и

й
 

м
аг

аз
и

н
; 

Ін
те

р
н

ет
-м

аг
а
зи

н
; 

в
и

р
о
б

н
и

ц
тв

о
. 

Д
о
д

ат
к

о
в
і 

о
п

ц
ії

 
(п

л
ат

н
о

):
 

В
и

р
о
б

н
и

ц
тв

о
: 

О
б

л
ік

 
м

а
те

р
іа

л
ів

 
і 

го
то

в
о
ї 

п
р

о
д

у
к
ц

ії
; 

К
л

у
б

н
а 

си
ст

ем
а
 

зн
и

ж
о
к

; 
З

в
’я

зу
в
ан

н
я
 

п
р

о
д

аж
у

 
к

о
ж

н
о
го

 
то

в
ар

у
 

з 
п

р
о
д

ав
ц

ем
; 

В
и

д
ал

ен
н

я
 

ст
а
ти

ст
и

к
 

за
к
р
и

ти
х

 
п

ер
іо

д
ів

; 
О

б
л
ік

 
га

р
ан

ті
й

н
о
го

 
то

в
ар

у
 

за
 

се
р
ій

н
и

м
и

 
н

о
м

ер
ам

и
; 

Б
а
га

то
в
ал

ю
тн

і 
п

р
о
д

аж
і;

 
Е

л
ек

тр
о
н

н
и

й
 

к
ат

ал
о
г 

то
в
ар

ів
 

з 
м

о
ж

л
и

в
іс

тю
 п

р
и

й
о
м

у
 з

ам
о
в

л
ен

ь
; 

Ф
ас

у
в
ан

н
я
 в

аг
о
в
о
го

 т
о
в
ар

у
 т

а 
м

а
р
к

у
в
ан

н
я
 й

о
го

 ш
тр

и
х

-к
о
д

о
м

; 
М

ін
ім

а
л
ь
н

и
й

 
за

л
и

ш
о
к
 т

о
в
а
р
у

 д
л
я
 к

о
ж

н
о
го

 з
і 

ск
л
ад

ів
; 

П
ід

к
л
ю

ч
ен

н
я
 ф

іс
к
ал

ь
н

о
го

 р
еє

ст
р
а
то

р
а;

 С
и

н
х

р
о
н

із
ац

ія
 з

 І
н

те
р
н

ет
-

м
аг

а
зи

н
о
м

; 
П

о
д

ар
у
н

к
о
в
і 

се
р

ти
ф

ік
а
ти

; 
М

ас
о
в
а 

р
о
зс

и
л
к
а 

S
M

S
 і

 
e
-m

ai
l;

 П
о

л
іт

и
к
а 

о
п

то
в
и

х
 ц

ін
; 

С
к

л
ад

сь
к
и

й
 

о
б

л
ік

 
за

 
ф

о
р
м

а
то

м
 

Ф
1

-Ф
2

; 
Р

о
зр

а
х
у
н

о
к

 
за

р
п

л
ат

и
 

п
р

о
д

ав
ц

ів
 

+
 

С
и

ст
ем

а 
м

о
ти

в
ац

ії
, 

ш
тр

а
ф

ів
 

і 
за

о
х

о
ч

ен
ь
; 

П
ід

к
л
ю

ч
ен

н
я
 
ел

ек
тр

о
н

н
и

х
 в

аг
 д

л
я
 з

в
аж

у
в
ан

н
я
 т

о
в
ар

у
 п

р
и

 п
р

о
д

аж
у

; 
М

о
б

іл
ь
н

и
й

 д
о
д

ат
о
к

 Т
о

р
гс

о
ф

т®
 д

л
я
 

A
n
d
ro

id
; 

О
б

л
ік

 м
ір

 і
 в

аг
 д

л
я
 ю

в
ел

ір
н

и
х
 в

и
р

о
б

ів
; 

П
р

о
м

о
-А

к
ц

ія
 "

П
р
и

в
ед

и
 д

р
у
га

";
 О

б
л
ік

 к
л
іє

н
ті

в
 п

о
 к

л
у
б

ам
 і

 
тр

ен
ер

ам
; 

М
ет

р
и

ч
н

і 
х
ар

ак
те

р
и

ст
и

к
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234 

Додаток Л 

 

Детерміноване моделювання факторних залежностей основних 

показників результатів та ефективності процесу реалізації товарів 

від чинників, пов’язаних із наявністю та ефективністю 

використання ресурсів торговельного підприємства  

 

Таблиця Л.1 

Матрична модель взаємозв’язку доходу від реалізації товарів і 

чинників, пов’язаних із структурою та використанням трудових 

ресурсів підприємства 
 

Чинники ЧДР КП ВЧ ЧТОП Ч 

ЧДР 1 
ЧДР

КП
 

ЧДР

ВЧ
 

ЧДР

Ч ТОП

 
ЧДР

Ч
 

КП 
ПЧДР

КП

ЧДР
  1 

КП

ВЧ
 

КП

Ч ТОП

 
КП

Ч
 

ВЧ 
ВЧ

ЧДР
 

ДКП
ВЧ

КП
  1 

ВЧ

Ч ТОП

 
ВЧ

Ч
 

ЧТОП 
ТОПЧ

ЧДР
 

ТОПЧ

КП
 Д

Ч

ВЧ
ТОП

  1 
ТОПЧ

Ч
 

Ч 
Ч

ЧДР
 

Ч

КП
 

Ч

ВЧ
 ТОП

ТОП

dЧ
Ч

Ч
  1 

 

Мультиплікативна модель: 

 

ЧdЧДКПЧДРЧ
Ч

Ч

Ч

ВЧ

ВЧ

КП

КП

ЧДР
ЧДР ТОПДП

ТОП

ТОП
 ,  (1) 

 

де ЧДРП – дохід від реалізації товарів на 1 покупця, тис. грн/ос.; 

КПД – середня кількість покупців, що обслужені 1 торговельно-

оперативним працівником за 1 день, ос.; 

Д – середня кількість днів, відпрацьованих одним торговельно-

оперативним працівником за період, дні; 
ТОПdЧ  – частка торговельно-оперативного персоналу у загальній 

чисельності працівників, коеф.; 

Ч – середньооблікова чисельність персоналу, ос. 
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Таблиця Л.2 

Матрична модель взаємозв’язку доходу від реалізації товарів і чинників, 

пов’язаних із забезпеченістю підприємства товарними запасами  

та торговою площею  
 

Чинники ЧДР ТЗ ТS  

ЧДР 1 
ЧДР

ТЗ
 

ЧДР

S T

 

ТЗ Ш
ТЗ

ЧДР
  1 

ТЗ

S T

 

ТS  ТS

ЧДР
 ТЗ

SТ
З

S

ТЗ
  1 

 

Мультиплікативна модель: 
 

,ТТЗ
S

Т

Т
SЗШS

S

ТЗ

ТЗ

ЧДР
ЧДР      (2) 

 

де Ш – швидкість обертання товарних запасів, об; 
ТЗ
SЗ  – середні товарні запаси в розрахунку на 1 м2  торгової площі, тис. грн./м2;  
ТS  – торгова площа, м2. 

Таблиця Л.3  

Матрична модель взаємозв’язку доходу від реалізації товарів  і чинників, 

пов’язаних із забезпеченістю підприємства основними засобами  

та трудовими ресурсами  
 

Чинники ЧДР ОЗа ЧТОП 

ЧДР 1 
ЧДР

ОЗ а

 
ЧДР

Ч ТОП

 

ОЗа 
а

ф
КВ

ОЗ

ЧДР
  1 

а

ТОП

ОЗ

Ч
 

ЧТОП ТОПЧ

ЧДР
 ТОП

ТОП

ф

ОП
Ч

ОЗ
  1 

 

Мультиплікативна модель: 
 

,ТОПТОПаТОП

ТОП

а

а
ЧОПКВЧ

Ч

ОЗ

ОЗ

ЧДР
ЧДР     (3) 

де ОЗа – середня вартість активної частини основних засобів, тис. грн.; 
КВа – віддача активної частини основних засобів, грн.; 

ОПТОП – озброєність праці торговельно-оперативних працівників, тис. грн./ос.; 

ЧТОП – середня чисельність торговельно-оперативного персоналу, осіб. 
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Таблиця Л.4  

Детерміновані факторні моделі залежності  

прибутку від реалізації товарів 
 

№ 
з/п 

Залежність прибутку  
від реалізації товарів 

Мультиплікативна модель 

1 Від чинників, пов’язаних із 
рентабельністю продаж і 
доходом від реалізації товарів 

ЧДРРЧДР
ЧДР

П
П ПР

Р
Р   

2 Від чинників, пов’язаних із 
рентабельністю продаж, струк-
турою та використанням 
трудових ресурсів підприємства ЧdЧДКПЧДРР

Ч
Ч

Ч

Ч

ВЧ

ВЧ

КП

КП

ЧДР

ЧДР

П
П

ТОПДП

ПР

ТОП

ТОП

Р
Р




 

3 Від чинників, пов’язаних із 
рентабельністю продаж, за-
безпеченістю та використанням 
товарних запасів і торгової 
площі підприємства 

ТТЗ

SПР

Т

Т

Р
Р

SЗШР

S
S

ТЗ

ТЗ

ЧДР

ЧДР

П
П




 

4 Від чинників, пов’язаних із 
рентабельністю продаж, за-
безпеченістю та використанням 
основних засобів і трудових 
ресурсів підприємства 

ТОПТОПа

ПР

ТОП

ТОП

а

а

Р
Р

ЧОПКВР

Ч
Ч

ОЗ

ОЗ

ЧДР

ЧДР

П
П




 

 

Умовні позначення: 
ПР – прибуток від реалізації товарів, тис. грн; 
РПР – рентабельність продаж (рівень прибутку від реалізації товарів), коеф.; 
ЧДРП – дохід від реалізації товарів на 1 покупця, тис. грн/ос.; 
КПД – середня кількість покупців, що обслужені 1 торговельно-

оперативним працівником за 1 день, ос.; 
Д – середня кількість днів, відпрацьованих одним торговельно-

оперативним працівником за період, дні; 
ТОПdЧ  – частка торговельно-оперативного персоналу у загальній 

чисельності працівників, коеф.; 
Ч – середньооблікова чисельність персоналу, осіб; 
Ш – швидкість обертання товарних запасів, об.; 
ТЗ
SЗ  – середні товарні запаси в розрахунку на 1 м2  торгової площі, тис. грн./м2;  
ТS  – торгова площа, м2; 

ОЗа – середня вартість активної частини основних засобів, тис. грн.; 
КВа – віддача активної частини основних засобів, грн.; 
ОПТОП – озброєність праці торговельно-оперативних працівників, тис. грн./ос.; 
ЧТОП – середня чисельність торговельно-оперативного персоналу, осіб. 
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Продовження додатку Л 
 

Таблиця Л.5 

Детерміновані факторні моделі залежності рентабельності витрат 

 за процесом реалізації товарів 
 

№ 
з/п 

Залежність рентабельності 
витрат за процесом 
реалізації товарів 

Мультиплікативна модель 

1 Від чинників, пов’язаних 
із рентабельністю продаж, 
витратами, структурою та 
використанням трудових 
ресурсів підприємства 

Ч

Р

ТОПДП

ПР

Р

ТОП

ТОП

Р

Р

Р
ВР

В
dЧДКПЧДРР

В

Ч

Ч

Ч

Ч

ВЧ

ВЧ

КП

КП

ЧДР

ЧДР

П

В

П
Р

1




 

2 Від чинників, пов’язаних 
із рентабельністю продаж, 
витратами, забезпеченістю 
та використанням товар-
них запасів та торгової 
площі підприємства 

ТS

Р

ТЗ

SПР

Р

Т

Т

Р

Р

Р
ВР

В
ЗШР

В

S

S

ТЗ

ТЗ

ЧДР

ЧДР

П

В

П
Р

1




 

3 Від чинників, пов’язаних 
із рентабельністю продаж, 
витратами, забезпеченістю 
та використанням основ-
них засобів і трудових 
ресурсів підприємства 

ТОПЧ

Р

ТОПа

ПР

ТОП

ТОП

а

а

Р

Р

Р
ВР

В
ОПКВР

ВР

Ч

Ч

ОЗ

ОЗ

ЧДР

ЧДР

П

В

П
Р

1




 

 

Умовні позначення: 
РВР – рентабельність витрат за процесом реалізації товарів, тис. грн; 
РПР – рентабельність продаж (рівень прибутку від реалізації товарів), коеф.; 
ЧДРП – дохід від реалізації товарів на 1 покупця, тис. грн/ос.; 
КПД – середня кількість покупців, що обслужені 1 торговельно-

оперативним працівником за 1 день, ос.; 
Д – середня кількість днів, відпрацьованих одним торговельно-

оперативним працівником за період, дні; 
ТОПdЧ  – частка торговельно-оперативного персоналу у загальній 

чисельності працівників, коеф.; 
Ч

РВ  – витрати, пов’язані з процесом реалізації товарів, у розрахунку на 1 

працівника, тис. грн./ос.; 
Ш – швидкість обертання товарних запасів, об; 
ТЗ
SЗ  – середні товарні запаси в розрахунку на 1 м2  торгової площі, тис. грн./м2;  

S

РВ  – витрати, пов’язані з процесом реалізації товарів, у розрахунку на  

1 м2 торгової площі, тис. грн./ м2; 
ОЗа – середня вартість активної частини основних засобів, тис. грн.; 
КВа – віддача активної частини основних засобів, грн.; 
ОПТОП – озброєність праці торговельно-оперативних працівників, тис. грн./ос.; 

ТОПЧ

РВ  – витрати, пов’язані з процесом реалізації товарів, у розрахунку на 

одного торговельно-оперативного працівника, тис. грн./ос. 
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Додаток Н 

Стохастичний факторний аналіз ефективності  

процесу реалізації товарів в підприємствах торгівлі  

із застосуванням методу головних компонент 

 

Таблиця Н.1 

Вихідна інформація вибіркової сукупності підприємств торгівлі  

для компонентного моделювання ефективності процесу  

реалізації товарів 
 
 

№ під-

приєм-

ства 

Назва підприємства 

Торгова 

площа, м2 

Чистий дохід 

від реалізації 

товарів, тис. грн 

Середньооблікова 

чисельність 

працівників, чол. 

Середні 

товарні 

запаси, 

 тис. грн 

Рівень  

собівартості 

реалізованих 

товарів, % 

2020 2021 2020 2021 2020 2021 2020 2021 2020 2021 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

1 ТОВ «Алзі» 95 95 9978,0 6725,7 12 13 170 118,4 74,9 77,5 

2 ТОВ «Фірма «Аркос» 122 122 12754,6 13784,9 18 18 200,5 177,9 77,32 77,44 

3 ТОВ «Л.Е.Е.В» 45 45 3417,3 2245,0 8 8 81,2 62,4 77,5 78,64 

4 ТОВ «Кофіті Трейд» 105 105 9340,5 13200,3 14 15 183,1 167,3 79,03 76,68 

5 ТОВ «Магазин № 6» 130 130 6777,4 10684,4 17 18 257,7 309,7 81,75 79,28 

6 ТОВ «Політрейд-С» 60 60 2768,6 3237,9 8 9 149,7 127,5 81,06 77,75 

7 ТОВ «Данилевський» 80 80 7286,8 5991,8 10 10 145,7 159,4 76,88 77,76 

8 ТОВ «Фірма 
«Меркато» 90 90 

5685,6 5788,9 
13 12 163,4 141,5 77,18 76,48 

9 ТОВ «Магазин № 25» 70 70 6438,6 6283,1 15 14 222 204,7 77,57 76,32 

10 ТОВ КВТФ «Сіріус-
ЛТД» 100 100 

4744,2 4223,0 
14 14 143,8 120,7 81,97 81,59 

11 ТОВ «ТФ «Літо» 150 150 18404,4 18910,9 19 19 253,2 313,1 79,96 79,78 

12 ТОВ «Віконт» 90 90 3976,3 5209,1 12 12 161,6 156,9 77,17 77,54 

13 ТОВ «ТФ «Овочі» 92 92 7961,5 6667,1 11 10 167,6 132,5 79,77 79,58 

14 ТОВ «Магазин № 25» 163 163 14586,8 14839,4 23 22 288,8 408,8 82,14 81,03 

15 ТОВ «Ярус-Плюс»» 100 100 6699,8 7708,7 21 21 335 293,1 79,59 77,75 

16 ТОВ «Золота Нива» 115 115 13869,6 10913,0 19 18 300,2 325,8 75,77 75,82 

17 ТОВ «Альфа Плюс» 135 135 7504,1 10301,0 24 24 239 221,1 76,55 75,45 

18 ТОВ «Фірма "Хазар" 
ЛТД» 112 112 

5884,2 5219,1 
18 18 221,2 168,9 76,73 76,28 

19 ТОВ «ТК-Стандарт» 120 120 13068,6 10074,8 14 14 250,4 270,8 75,93 75,44 

20 ТОВ «Харків-
Фаворит» 130 130 

11610,6 12150,6 
15 15 263,3 216,2 80,05 79,39 

21 ТОВ «Гарант-11» 155 155 11183,6 12902,4 18 18 216,7 208,8 82,13 82,62 

22 ТОВ «Олімп-М» 215 215 19590,0 20356,2 26 26 343,7 310,3 78,28 79,42 

23 ТОВ «ВКП «Шанс» 195 195 11685,2 13098,0 20 20 230 208,6 80,62 79,6 

24 ТОВ «Магазин 
Солоницівський» 170 170 

17076,2 16875,3 
21 22 307,7 297,6 78,36 78,55 

25 ТОВ «ТП «Універсам 
Центральний» 150 150 

11168,5 13830,8 
18 18 343,6 321,6 76,95 76,33 

26 ТОВ «ТД «Клімена» 85 85 8557,5 10018,1 25 26 350,7 447,2 79,74 79,43 

27 ТОВ «Укртрадо» 195 195 13986,3 15425,1 27 27 278,1 320 81,89 79,39 

28 ТОВ «Сан-М груп» 150 150 11104,0 12993,6 16 16 236,3 245,6 79,22 78,63 

29 ТОВ «Магазин 
Західний» 160 160 

10371,7 10262,7 
19 19 174,6 179,7 79,68 79,6 

30 ТОВ «ТП «Скиф» 145 145 18293,7 17918,5 21 21 317 267 77,76 77,88 
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Продовження табл. Н.1 додатку Н 

 

№ під-
приєм-
ства. 

Адміністративні 
витрати, тис. грн 

Витрати на 
збут, тис. грн 

Питома вага 

торговельно-
оперативних 

працівників, % 

Продуктивність 
праці, тис. грн 

Швидкість 

обороту 
товарних 

запасів, об. 
2020 2021 2020 2021 2020 2021 2020 2021 2020 2021 

1 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 

1 796,2 605,3 1109,5 754,0 75,00 69,23 1108,67 747,31 58,71 26,76 

2 686,2 809,2 1255,1 1345,4 72,22 72,22 981,15 1060,41 63,59 73,50 

3 229,3 165,7 399,1 253,2 75,00 75,00 569,55 374,16 42,14 35,96 

4 602,5 959,7 899,5 1267,3 78,57 80,00 849,15 1100,03 51,02 78,91 

5 403,2 683,8 589,6 957,3 76,47 77,78 521,34 763,15 26,28 34,50 

6 201,8 250,6 292,6 383,7 75,00 77,78 461,43 462,55 22,50 28,50 

7 526,9 421,8 850,4 702,9 70,00 70,00 1040,97 855,97 50,03 37,62 

8 407,6 478,2 702,1 672,7 69,23 75,00 631,73 643,21 34,78 40,90 

9 448,1 478,8 699,2 706,2 73,33 71,43 585,35 628,29 28,98 30,68 

10 289,4 275,8 397,5 368,2 78,57 71,43 431,30 422,29 32,98 35,01 

11 1111,7 1051,4 1373,0 1501,5 73,68 78,95 1314,67 1260,68 72,66 60,42 

12 366,6 430,8 450,1 582,9 66,67 75,00 497,02 578,79 24,64 33,19 

13 479,3 431,4 747,6 634,1 81,82 80,00 884,59 833,39 47,50 50,27 

14 870,8 995,7 1012,3 994,2 78,26 81,82 810,39 824,40 50,51 36,28 

15 511,2 693,0 712,2 895,8 71,43 71,43 446,65 513,90 20,05 26,30 

16 1133,2 940,7 1482,7 1211,4 84,21 83,33 866,86 727,57 46,17 33,45 

17 660,4 836,4 851,8 1225,8 70,83 75,00 441,44 572,28 31,43 46,60 

18 479,6 458,8 717,9 644,0 66,67 61,11 490,33 474,47 26,59 30,86 

19 1057,2 933,0 1495,0 1188,9 78,57 78,57 1188,07 915,91 52,15 37,18 

20 717,5 794,7 949,7 998,8 80,00 80,00 967,55 1012,55 44,13 56,25 

21 697,8 642,5 783,9 912,2 83,33 77,78 745,60 921,57 51,59 61,85 

22 1208,8 1178,6 1894,4 1766,9 73,08 73,08 1031,01 1071,33 57,03 60,60 

23 563,2 657,5 1131,0 1298,0 80,00 80,00 730,33 818,63 50,78 62,83 

24 824,8 811,7 2027,0 2021,7 76,19 81,82 1067,27 937,50 55,54 56,73 

25 976,2 1239,3 1237,5 1481,4 77,78 77,78 797,72 987,89 32,5 42,95 

26 589,6 705,3 973,9 1131,0 72,00 76,92 475,42 500,92 24,44 23,90 

27 654,5 859,1 1198,5 1493,1 81,48 81,48 635,75 701,15 50,26 48,20 

28 550,8 665,2 1228,2 1387,7 81,25 81,25 854,15 999,51 46,97 52,93 

29 554,9 543,9 1059,9 1067,3 73,68 73,68 740,88 733,09 59,38 57,14 

30 892,7 829,7 2105,5 2107,3 76,19 76,19 1143,37 1119,91 57,72 32,10 
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Продовження табл. Н.1 додатку Н 

№ під-

приєм-
ства 

Коефіцієнт стійкості 
асортименту, % 

Дохід від реалізації 
товарів на 1 м2, тис. 

грн 

Питома вага 
активної частини 

основних засобів, % 

Капіталовіддача 
активної частини 
основних засобів, 

грн 

2020 2021 2020 2021 2020 2021 2020 2021 

1 23 24 25 26 27 28 29 30 

1 88,38 84,86 105,03 70,8 20,47 21,82 115,5 104,1 

2 75,08 80,20 104,55 112,99 19,12 20,11 113,18 115,65 

3 67,26 82,90 75,94 49,89 20,51 22,01 102,95 90,79 

4 84,90 98,34 88,96 125,72 22,88 27,94 116,5 122,43 

5 96,41 90,49 52,13 82,19 24,11 23,42 100,58 106,11 

6 73,92 88,94 46,14 53,97 21,42 23,67 86,54 94,05 

7 61,35 74,47 91,09 74,9 19,23 19,07 116,48 82,19 

8 69,51 78,55 63,17 64,32 18,48 20,87 96,64 91,85 

9 86,49 98,56 91,98 89,76 20,18 20,83 110,6 111,26 

10 79,88 88,71 47,44 42,23 24,0 20,47 97,95 88,23 

11 92,65 93,64 122,7 126,07 20,67 26,76 149,03 116,39 

12 82,96 90,84 44,18 57,88 20,82 21,84 85,41 97,12 

13 84,37 95,78 86,54 72,47 23,14 24,79 131,48 106,76 

14 84,52 86,83 89,49 91,04 23,39 23,55 117,22 111,24 

15 74,49 83,26 67 77,09 17,27 20,95 88,59 102,97 

16 87,76 90,90 120,61 94,9 25,24 23,77 127,4 105,25 

17 77,30 82,66 55,59 76,3 17,45 16,2 91,13 112,87 

18 69,22 82,80 52,54 46,6 19,17 19,14 77,91 84,07 

19 99,63 98,86 108,9 83,96 22,17 24,37 131,4 115,35 

20 85,44 75,36 89,31 93,47 23,23 23,82 118,85 113,23 

21 80,92 91,07 72,15 83,24 22,7 23,44 115,31 120,86 

22 78,41 82,77 91,12 94,68 17,99 18,35 117,11 120,43 

23 79,70 89,30 59,92 67,17 22,25 23,05 94,90 120,83 

24 69,14 81,41 100,45 99,27 23,02 24,63 128,74 124,09 

25 76,57 88,71 74,46 92,21 19,81 23,18 88,24 113,04 

26 78,07 82,10 100,68 117,86 19,46 23,37 71,86 87,41 

27 93,02 94,73 71,72 79,10 24,18 24,18 136,04 119,85 

28 88,13 91,77 74,03 86,62 22,59 22,59 112,33 131,96 

29 74,41 89,57 64,82 64,14 19,26 19,96 132,78 125,59 

30 78,75 91,01 126,16 123,58 22,88 23,15 121,98 111,11 
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Продовження табл. Н.1 додатку Н 

№ під-
приємства 

Рівень адміністративних 
витрат , % до об. 

Рівень витрат на збут, % 
до об. 

Рентабельність продаж, % 

2020 2021 2020 2021 2020 2021 

1 31 32 33 34 35 36 

1 11,12 11,21 7,79 8,51 6,00 2,29 

2 9,84 9,76 5,12 5,31 7,46 6,93 

3 11,68 11,28 6,34 6,71 4,11 2,70 

4 9,63 9,60 5,98 6,50 4,89 6,45 

5 8,70 8,96 5,39 5,54 3,60 5,36 

6 10,57 11,85 6,62 6,77 1,08 2,66 

7 11,67 11,73 6,46 5,97 4,22 3,47 

8 12,35 11,62 6,30 7,08 3,30 3,64 

9 10,86 11,24 5,99 6,35 4,61 4,82 

10 8,38 8,72 5,04 5,17 3,55 3,16 

11 7,46 7,94 4,89 4,11 6,54 6,72 

12 11,32 11,19 7,93 6,70 2,29 3,00 

13 9,39 9,51 4,67 4,82 4,82 4,44 

14 6,94 6,70 5,51 5,94 4,95 5,56 

15 10,63 11,62 6,06 7,11 2,15 1,64 

16 10,69 11,10 6,50 6,65 5,37 4,46 

17 11,35 11,90 7,02 6,05 3,30 4,53 

18 12,20 12,34 6,28 6,62 2,92 2,59 

19 11,44 11,80 6,12 6,98 4,54 3,50 

20 8,18 8,22 5,12 5,18 5,59 5,85 

21 7,01 7,07 5,08 4,93 4,62 5,33 

22 9,67 8,68 4,92 5,73 5,88 6,11 

23 9,68 9,91 4,77 4,96 4,88 5,47 

24 11,87 11,98 4,78 4,76 4,94 4,66 

25 11,08 10,71 8,64 8,86 3,23 4,00 

26 11,38 11,29 6,79 5,97 1,99 2,24 

27 8,57 9,68 4,63 5,51 4,86 5,36 

28 11,06 10,68 4,91 5,06 4,76 5,57 

29 10,22 10,40 5,29 5,24 4,75 4,70 

30 11,51 11,76 4,83 4,58 5,85 5,73 
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Продовження додатку Н 

 

Таблиця Н.4 

Кореляційна матриця основних змінних, що впливають на 

ефективність процесу реалізації товарів в підприємствах торгівлі 
 
 

 Z1 Z2 Z3 Z4 Z5 Z6 Z7 Z8 Z9 Z10 Y   

Z1 1 0,320 0,329 0,405 0,325 0,721 0,492 -0,378 -0,430 -0,397 0,408 

Z2 0,320 1 0,756 0,269 0,771 0,283 0,711 -0,367 -0,253 -0,325 0,783 

Z3 0,329 0,756 1 0,189 0,514 0,211 0,749 -0,540 -0,390 -0,455 0,831 

Z4 0,405 0,269 0,189 1 0,251 0,545 0,400 -0,064 -0,315 -0,196 0,300 

Z5 0,325 0,771 0,514 0,251 1 0,310 0,541 -0,246 -0,118 -0,234 0,642 

Z6 0,721 0,283 0,211 0,545 0,310 1 0,328 -0,247 -0,356 -0,286 0,258 

Z7 0,492 0,711 0,749 0,400 0,541 0,328 1 -0,484 -0,371 -0,467 0,733 

Z8 -0,378 -0,367 -0,540 -0,064 -0,246 -0,247 -0,484 1 0,444 0,816 -0,581 

Z9 -0,430 -0,253 -0,390 -0,315 -0,118 -0,356 -0,371 0,444 1 0,446 -0,471 

Z10 -0,397 -0,325 -0,455 -0,196 -0,234 -0,286 -0,467 0,816 0,446 1 -0,543 

Y   0,408 0,783 0,831 0,300 0,642 0,258 0,733 -0,581 -0,471 -0,543 1 

 

Таблиця Н.5 

Статистичні характеристики головних компонент 
 

Головні 

компоненти 

Власні числа, 

λ 

Частка 

загальної 

дисперсії, % 

Кумулятивні 

власні числа 

Кумулятивна 

дисперсія, % 

F1 4,684 46,839 4,684 46,839 

F2 1,515 15,150 6,199 61,989 

F3 1,376 13,757 7,575 75,746 

F4 0,681 6,808 8,255 82,554 

F5 0,553 5,532 8,809 88,086 

F7 0,438 4,384 9,247 92,469 

F8 0,283 2,826 9,530 95,296 

F9 0,170 1,704 9,700 96,999 

F10 0,162 1,616 9,862 98,615 
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Таблиця Н.6  

Факторні навантаження отриманих головних компонент 
 

Змінні 
Головна 

компонента 1 

Головна 

компонента 2 

Головна 

компонента 3 

Z1 0,689 -0,491 -0,050 

Z2 0,769 0,429 -0,344 

Z3 0,786 0,419 0,001 

Z4 0,494 -0,514 -0,366 

Z5 0,646 0,333 -0,477 

Z6 0,597 -0,629 -0,215 

Z7 0,838 0,202 -0,124 

Z8 -0,686 -0,130 -0,612 

Z9 -0,587 0,291 -0,344 

Z10 -0,682 -0,007 -0,583 

Власні числа, λ 4,684 1,515 1,376 

Частка загальної 
дисперсії, коеф. 

0,468 0,152 0,138 

 

Таблиця Н.7 

Лінійні рівняння залежних чинників Zj та головних компонент F 
 

Змінні Лінійні рівняння  

Z1 Z1 = 0,689F1 - 0,491F2 - 0,050F3 

Z2 Z2 =-0,769F1 + 0,429F2 - 0,344F3  

Z3 Z3 = 0,786F1 + 0,419F2 + 0,001F3  

Z4 Z4 = 0,494F1 - 0,514F2 - 0,366F3  

Z5 Z5 =-0,646F1 + 0,333F2 - 0,477F3  

Z6 Z6 = 0,597F1 - 0,629F2 - 0,215F3  

Z7 Z7 = 0,838F1 + 0,202F2 - 0,124F3  

Z8 Z8 = -0,686F1 - 0,130F2 - 0,612F3  

Z9 Z9 = -0,587F1 + 0,291F2 - 0,344F3  

Z10 Z10 = -0,682F1 - 0,007F2 - 0,583F3  
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Таблиця Н.8 

Факторні навантаження ознак після обертання  

за методом Varimax normalized 
 

Змінні Фактор 1 Фактор 2 Фактор 3 

Z1 0,190 0,750 -0,346 

Z2 0,922 0,144 -0,153 

Z3 0,769 0,046 -0,448 

Z4 0,192 0,777 0,025 

Z5 0,844 0,206 0,026 

Z6 0,123 0,871 -0,157 

Z7 0,732 0,288 -0,372 

Z8 -0,252 -0,029 0,893 

Z9 -0,059 -0,408 0,614 

Z10 -0,190 -0,135 0,866 

Власні числа, λ 2,881 2,260 2,434 

Частка загальної 

дисперсії, коеф. 
0,288 0,226 0,243 
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Таблиця Н.9 

Вихідні дані для регресійного аналізу рентабельності продаж  

досліджуваної сукупності підприємств торгівлі 
 

№ підпри-

ємства 
F1 F2 F3 

Передбачуване 

Y  
Залишки 

1 2 3 4 5 6 

1 1,63879 -0,19179 1,61039 0,446853 0,683143 

2 1,12876 -1,60236 -0,88813 1,001032 1,159977 

3 -0,31836 -1,11033 -0,03604 -0,40341 0,198736 

4 0,31318 0,35540 -0,15144 0,363919 -0,01778 

5 -1,71418 1,24738 -0,75653 -0,73015 0,165324 

6 -1,70003 -0,25828 0,05044 -1,34225 -1,00213 

7 1,20328 -2,10950 0,37836 0,38251 -0,5095 

8 -0,41707 -1,77754 0,24690 -0,71861 -0,05807 

9 -0,24754 -0,23180 0,32691 -0,37644 0,524855 

10 -1,91619 0,62493 -1,34424 -0,70882 0,108689 

11 2,33581 0,12890 -0,50077 2,008937 -0,49761 

12 -1,23268 -0,38438 1,57317 -1,72334 0,23343 

13 0,26156 0,53844 -0,91526 0,711895 -0,41518 

14 -0,07017 0,57936 -0,98767 0,503306 -0,11479 

15 -1,21436 -1,24777 0,08516 -1,15526 -0,43351 

16 0,96416 1,52041 1,16859 0,426109 0,258997 

17 -0,95136 -1,11966 0,86372 -1,30062 0,523949 

18 -1,21115 -1,62792 0,50048 -1,40893 0,363912 

19 1,68919 0,81240 1,31015 0,788848 -0,68987 

20 0,14708 0,62747 -0,74979 0,563147 0,277317 

21 -0,54213 0,65666 -1,38626 0,347759 -0,19228 

22 0,94100 -1,46755 -0,78005 0,83155 0,213704 

23 -0,84282 -0,13332 -1,56918 0,078519 0,260562 

24 1,20653 -1,03597 -0,86000 1,138717 -0,75727 

25 -0,17610 -0,17382 1,75488 -0,9805 0,154395 

26 -0,76113 -0,78329 0,69834 -1,02562 -0,67614 

27 -0,43848 1,05921 -1,61352 0,597459 -0,2725 

28 -0,12146 0,31858 -0,89631 0,379553 -0,12521 

29 0,31630 -1,41436 -1,25503 0,593066 -0,34579 

30 1,66413 -0,63560 -0,46306 1,362202 -0,33813 
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1 2 3 4 5 6 

31 -0,12639 0,03079 2,05466 -1,04985 -0,44006 

32 1,61021 -1,23341 -0,51062 1,246378 0,540359 

33 -1,40593 0,09746 0,30957 -1,18443 -0,01595 

34 1,79915 1,79978 0,91112 1,218978 0,228796 

35 -0,52506 0,84951 -0,31958 -0,10632 0,78436 

36 -1,33315 0,92771 0,79288 -1,2201 -0,00852 

37 -0,15511 -1,46609 0,26289 -0,47855 -0,17808 

38 -0,47915 -0,33777 0,92493 -0,84705 0,310471 

39 -0,08159 0,31963 0,99212 -0,47263 0,769345 

40 -1,81723 -0,17313 -0,99267 -0,929 0,053462 

41 1,23110 1,67451 -0,63688 1,49524 0,143201 

42 -0,88200 0,49824 0,88889 -0,99628 0,007754 

43 -0,36015 1,23723 -0,55341 0,190028 -0,16166 

44 -0,40502 1,23600 -0,48094 0,122279 0,697 

45 -0,51051 -0,10775 1,43556 -1,07163 -0,87729 

46 -0,21842 1,40726 0,83974 -0,3267 0,369191 

47 0,12250 -1,16454 0,46670 -0,3161 0,408023 

48 -1,01135 -1,39593 1,07012 -1,48719 0,209132 

49 0,27021 1,45265 1,36014 -0,19552 -0,43992 

50 0,44966 0,19441 -0,77509 0,731509 0,29256 

51 0,19603 0,54764 -1,49362 0,934406 -0,27755 

52 1,12735 -1,14781 -0,64830 0,962101 0,245574 

53 0,03884 0,33118 -1,21831 0,652419 0,103305 

54 0,77751 0,23154 -0,73470 0,964875 -0,78115 

55 0,84420 0,93249 2,27684 -0,27769 -0,00466 

56 -0,52536 0,46991 0,65239 -0,62261 -0,90261 

57 -0,27035 1,18748 -0,59526 0,268896 0,409149 

58 0,69253 0,90167 -0,50843 0,904703 -0,07836 

59 0,11348 -0,61316 -0,96118 0,434226 -0,22226 

60 0,89945 0,14860 -0,22375 0,80418 0,135149 
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Таблиця П.2 

Фактичні значення критерію Ірвіна 
 

Місяць t  Місяць t  Місяць t  

1 2 3 4 5 6 

1 − 16 0,169 31 0,086 

2 0,207 17 0,388 32 0,448 

3 0,836 18 0,170 33 0,307 

4 0,519 19 0,132 34 0,526 

5 0,579 20 0,321 35 0,371 

6 0,015 21 0,270 36 0,589 

7 0,632 22 0,458 37 1,037 

8 0,453 23 0,218 38 0,668 

9 0,236 24 0,618 39 0,334 

10 0,472 25 0,932 40 0,422 

11 0,349 26 1,121 41 0,237 

12 0,640 27 0,385 42 0,138 

13 1,042 28 0,145 43 0,295 

14 0,875 29 0,180 44 0,582 

15 0,422 30 0,365 45 0,347 
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Таблиця П.4 

Визначення поворотних точок 
 

Місяць 
Трендова модель Модель Хольта-Уінтерса 

залишки точка повороту залишки точка повороту 
1 -38,526  -31,052  
2 -24,325 0 -13,753 0 
3 9,068 0 9,538 0 
4 14,971 0 16,760 1 
5 19,169 1 14,110 0 
6 8,587 1 5,222 1 
7 21,435 1 9,116 1 
8 19,603 0 5,592 0 
9 6,955 0 -6,967 0 
10 1,874 1 -8,126 1 
11 2,106 1 -7,183 1 
12 2,097 1 -8,440 1 
13 25,098 1 11,490 1 
14 17,643 0 -7,654 0 
15 2,104 0 -37,169 0 
16 -15,421 1 -42,591 1 
17 -12,449 0 -35,174 0 
18 -7,639 1 -19,703 1 
19 -10,941 0 -23,347 1 
20 -12,624 1 -17,093 0 
21 3,462 1 0,870 0 
22 3,014 0 2,091 1 
23 2,122 1 0,524 1 
24 5,529 0 1,641 0 
25 37,514 1 21,758 1 
26 22,411 0 -0,980 0 
27 11,692 0 -21,167 1 
28 11,155 0 -16,294 1 
29 6,927 1 -21,706 1 
30 22,438 1 -4,599 1 
31 10,607 1 -16,873 1 
32 15,684 0 -7,776 0 
33 33,976 0 6,598 0 
34 36,751 0 9,434 0 
35 42,518 0 12,133 1 
36 43,857 0 9,353 1 
37 69,842 0 21,298 1 
38 73,707 1 18,778 0 
39 63,224 1 -1,514 1 
40 72,775 1 4,562 1 
41 68,194 0 -6,432 0 
42 57,445 1 -15,760 1 
43 59,167 0 -12,435 0 
44 66,098 1 -5,413 1 
45 50,015 − -17,859 − 
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